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RESUMEN EJECUTIVO

Dentro del contexto nacional e internacional el Ecuadory en sila parroquia de
Calderon perteneciente a la ciudad de Quito, ha sido reconocida como uno de
los sitios privilegiados por los turistas para adquirir artesanias en mazapan,
sin embargo, los artesanos se ven obligados a venderlas a bajos precios para
con estos recursos poder subsistir pues la demanda local no permite mejorar
las condiciones ni calidad de vida de ellos y sus familias.

La falta de conocimientos de los artesanos han hecho que se limiten tan solo
a elaborar pequefias cantidades de artesanias de mazapan sin esperanzas
de abrir mercados a nivel internacional, por ello es importante realizar un
estudio de mercados que permita determinar nuevas oportunidades de
negocio para este producto; a través de nuevos mecanismos de
comercializacion y mediante el mejoramiento de la calidad de las artesanias
para emprender la exportacion a nuevos mercados internacionales, con ello
se aumentaria la produccion local y se mejoraria los ingresos y la calidad de
vida de quienes se dedican a la elaboracion de estas artesanias en la
parroquia de Calderon.

Es importante tomar en cuenta que el Ecuador ultimamente ha perdido
negociaciones importantes internacionales, sin embargo, este es un destino
privilegiado tal como los paises de la Union Europea. Sin embargo, después
de analizar los factores sociales, politicos, econémicos, geograficos, riesgo
pais y tecnolégicos se puede determinar que tanto los acuerdos comerciales
como las politicas vigentes generan una mayor oportunidad para realizar el
proceso de exportacion con Francia, sin perjuicio de que en el futuro se
puedan establecer negociaciones con el resto del mundo. Al convertirse las
artesanias en un producto de exportacion han ido adquiriendo caracteristicas
0 requerimientos especificos con un valor agregado, sin embargo, se
considera que, partiendo de la inversién, y previo un analisis logistico,
financiero y técnico, es factible aplicar este proyecto con la Asociacién de

Artesanos de Mazapan de la parroquia de Calderén.
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ABSTRACT

Within the national and international context, Ecuador and the parish of
Calderon pertaining to the city of Quito has been recognized as one of the
privileged sites for tourists to buy crafts made of “mazapan”, notwithstanding
the craftsmen are not obliged to sell these crafts at a lower price since these
resources are a meager source of income. The local demand does not help in

improving the conditions or quality of life of the craftsmen and their families.

Due to a lack of knowledge, craftsmen limit their production of “mazapan” crafts
to just small amounts without any hope to open international markets.
Therefore, it is important to perform a market study which allows the
establishing of new business opportunities for this product by new
commercialization mechanisms and improving the quality of the crafts in order
to launch export to new international markets. This will increase the local
production and income and improve the quality of life of those who produce

these crafts in the parish of Calderon.

It is important to note that lately Ecuador has lost important international
negotiations in privileged markets such as is the case with the countries of the
European Union. Nevertheless, after an analysis of the social, political,
economic, geographic, technological and country risk factors, it is now possible
to establish that the business agreements as well as the politics in force
generate a greater opportunity to perform the export process with France
hoping that in the future business opportunities can be established with the
rest of the world. As these crafts are gradually becoming a product for export,
they develop particular characteristics and specific requirements which give
them added value. Therefore, it is believed that starting from the investment
stage and prior to a logistic, financial and technical analysis, it is feasible to
implement this project with the “Mazapan” Handcrafts Association of the parish

of Calderon.



INTRODUCCION

El estudio que se presenta a continuacion refiere a un estudio de mercados
alternativos para las artesanias de mazapan elaboradas en la parroquia de
Calderon y con ello definir los mecanismos de comercializacion para las
mismas, colaborando asi a mejorar las condiciones de vida de quienes las
elaboran en la parroquia de Calderoén.

Este trabajo se ha dividido en cinco capitulos primeramente se expone el
problema, planteamiento, justificacion, objetivos, dando un alcance global de
lo que se va a tratar a lo largo del desarrollo del trabajo investigativo y practico.
Todo esto basado en la informacién de primera mano que se ha recolectado
en relacion al tema. Luego se hace constar la investigaciéon documental, es
decir el soporte tedrico y cientifico de la investigacion, basados en las normas
APA, agregando un criterio de valor, propio del autor a los contenidos
investigados, para generar nuevas respuestas a las interrogantes planteadas
al inicio de la investigaciéon. En el capitulo Il se toma en cuenta la metodologia
de la investigacion, el analisis de resultados de la informacion obtenida
generando datos que permitan conocer la oferta y la demanda, los posibles
clientes potenciales y el nimero de artesanias que se pueden vender y el
nimero de artesanias que se deben elaborar para cubrir la demanda. Luego
se presentan las conclusiones y recomendaciones de la investigacion
haciendo hincapié en los resultados mas relevantes de todo el trabajo de
investigacion. Teniendo en cuenta que la ciudad de Paris es un destino ideal
para exportar, pues sus politicas econémicas, sociales y demés favorecen
este proceso. Finalmente, en el capitulo V se presenta una propuesta de
solucion al problema investigado, es decir un estudio técnico, logistico y
financiero de la exportacion de artesanias, asi como también los mecanismos
de comercializacion que deberian utilizarse para mejorar este proceso. Por
altimo, se encuentran las fuentes, los documentos de soporte, y demas que
pueden considerarse COmo anexos.

Puede determinarse que este trabajo de investigacion ha sido fructifero, pues
se ha establecido las caracteristicas basicas de tres paises Francia, Espafia,
Estados Unidos, haciendo un analisis de sus aspectos mas relevantes en los

ambitos; social, econdémico, politico, tecnoldgico, etc.
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Ademas, se han establecido estudios precisos en los aspectos logistico y
financiero que permiten calificar a esta inversion como factible pues el periodo
de recuperaciéon es corto y ademas las utilidades ayudan a cumplir con el
objetivo propuesto: mejorar la calidad de vida de los miembros de la

Asociacion Unidn de Artesanos de mazapan de Calderdn.
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CAPITULO|

1. EL PROBLEMA

1.1PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La parroquia de Calderdn se encuentra ubicada en la Provincia de Pichincha;
sus pobladores en su mayoria son artesanos de diversos tipos, sin embargo
los que mas se han destacado son quienes elaboran artesanias en Mazapén,
lo cual se ha convertido en una ocupacion comun que la vienen desarrollando
desde hace 22 afios, pero a pesar de la habilidad para la realizacion de las
mismas los artesanos viven en condiciones no adecuadas puesto que los

ingresos por la venta de estas artesanias son bajos en el mercado nacional.

Los artesanos con el pasar del tiempo han ido buscando estrategias que
permitan de alguna manera llamar la atencion de los turistas por lo que han

ido mejorando los materiales, colores, tamafios y figuras.

La Unidbn de Artesanos de Mazapan, no ha logrado un desarrollo de las
oportunidades comerciales, debido a la falta de conocimiento en gustos y
preferencias del consumidor extranjero como también su posible demanda del

producto lo cual generara pérdidas econdmicas en la asociacion.

Ademas, los artesanos no conocen los mecanismos de comercializacion
adecuados como son canales de distribucion, sistemas de embalaje, envase
y empaque que permitan que las artesanias logren llegar al pais de destino

en buenas condiciones.

Como también el desconocimiento de las formas de pago que permitan que
las personas involucradas logren una buena negociacion comercial evitando

provocar malos entendidos.



1.2FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Cual es el mercado mas apropiado para ejecutar mecanismos de
comercializacion que generen oportunidades comerciales para las artesanias

de mazapan elaborados en la Parroquia de Calderon?

1.3DELIMITACION

Tabla 1. Delimitacién

Objeto de estudio Oportunidades Comerciales
Sujeto de estudio Mecanismos de comercializacion
Tiempo de aplicacion 2014-2015

Grupo objetivo Parroquia de Calderén

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Cristian Benavides

1.4JUSTIFICACION

Es importante dar a conocer la cultura ecuatoriana en otros mercados
internacionales, mediante estas artesanias con sus diversos, coloridos
disefios e innovadoras formas realizadas con productos netamente
ecuatorianos, brindando a todo el mundo la belleza plasmada en estas figuras,

evitando que este arte se pierda.

Lo que se pretende con esta investigacion es ayudar al artesano ecuatoriano
a que conozca cuales son las oportunidades comerciales que tiene las
artesanias de mazapan en otros paises, permitiendo analizar cual seran las

preferencias y gustos que tienen el consumidor extranjero.

También se quiere conocer la demanda del producto en el pais de destino y
su forma de comercializacién permitiendo lograr un beneficio al artesano
ecuatoriano mediante el mejoramiento de sus habilidades en la fabricacion de
estas artesanias y del desarrollo econdmico de la Asociacion y del pais,

generando mas fuentes de empleo al sector productivo.

Ademéas, se pretende que el artesano utilice los mecanismos de

comercializacion adecuados, canales de distribucién para que la entrega de
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la artesania de mazapan desde el pais de origen al pais de destino se
encuentre en buen estado y beneficie al productor ecuatoriano logrando una

reducciéon de costos.

Por otra parte, esta investigacién permite tomar en cuenta los aspectos mas
importantes en la exportacion de este producto, como también poner en
practica los conocimientos académicos adquiridos en la Carrera de Comercio

Exterior y Negociacion Internacional.

La Universidad Politécnica Estatal del Carchi, exige la elaboracion de un
trabajo de investigacion, que justifique los conocimientos adquiridos, los

cuales seran aplicados en este proyecto de tesis.

Para cumplir este cometido se pretende elaborar un estudio de mercado que
permitird solucionar el problema de los artesanos de mazapan, y a la vez

permita ganar experiencia.

1.50BJETIVOS

1.5.1 Objetivo General

Determinar el mercado mas apropiado para ejecutar los mecanismos de
comercializacion de las artesanias de mazapan elaborados en la parroquia de

Calderon por la Unidn de Artesanos de mazapan de Pichincha.

1.5.2 Objetivos especificos

e Fundamentar documentalmente los conceptos de artesanias de
mazapéan, mecanismos de comercializacion y oportunidades

comerciales.

e Elaborar el estudio de mercados alternativos para las artesanias de

mazapan que permita identificar los mecanismos de comercializacion
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que generen oportunidades comerciales para la Union de Artesanos de

Pichincha.

Realizar un estudio de factibilidad que apligue mecanismos de
comercializacion hacia la mejor oportunidad comercial de los productos

de la asociacién unién de artesanias de Pichincha.



CAPITULOII
2. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Para la realizacion de esta investigacion se ha tomado investigaciones

anteriores que aporten altema, las siguientes:

La investigacion realizada bajo la supervision de la Universidad Politécnica
Estatal del Carchi Facultad de Comercio Exterior y negociacion Internacional,
realizada por el sefior Henrry Edison Polit Dorado, en el afio 2009. De la cual

se desprende lo que sigue:
ANTECEDENTEN°1

TEMA: “LA COMERCIALIZACION DE ARTESANIAS DESDE ECUADORA
FRANCIA Y LOS INGRESOS ECONOMICOS DE LA ASOCIACION “SIN
FRONTERAS” DE LA CIUDAD DE SAN GABRIEL”

“El presente escrito surgio para atender dos situaciones importantes; por un
lado la necesidad de los artesanos para comercializar sus productos,
colocarlas a mejor precio y con mayor facilidad en el mercado de Francia, para
de esta manera encontrar en la exportacién una alternativa de negocio, que
ayude e incremente los ingresos econdémicos de los socios de la asociacion
SIN FRONTERAS, para mejorar su nivel de vida y la de sus familias; por el
otro, rescatar y fomentar los valores culturales tradicionales plasmados en las
artesanias como parte de nuestro legado histérico, el cual reviste importancia

por la diversidad de etnias que habitan el territorio ecuatoriano.

Por tal razon se pretende apoyar a los artesanos que viven en condiciones de
pobreza, mejorar el nivel de vida mediante la vinculacion de la creatividad del
artesano con el consumidor final, a través de programas de exportacion

especificamente a Francia de sus productos

Considerando que la provincia del Carchi es el lugar propicio para emprender

este proyecto, brindando oportunidades de desarrollo para la provincia y el
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resto del pais. En el andlisis de la demanda de artesanias en el mercado
francés se ha identificado la existencia de un consumo indefinido, es decir los
clientes, en este caso los habitantes, estaran dispuestas a demandar el
producto en cualquier época del afio, excepto para los sacos de alpaca que
tienen demanda ciclica debido a que los franceses solo los adquieren en
épocas de invierno o épocas frias y lluviosas, dando de todas formas la
oportunidad de generar ingresos, para todos los entes involucrados en el
mismo. De igual manera se han analizado la oferta actual del producto, formas
de comercializacion utilizadas por la competencia, estrategias y términos de
negociacion con los que las artesanias son comercializadas en mercados
internacionales, Gracias a la informacién obtenida se permitira escoger la
mejor opcién para llegar a una comercializacion exitosa y asi lograr un
posicionamiento importante del producto como de la empresa que creara el
proyecto, beneficiando a todo aquel que esté involucrado en esta actividad

comercial.( Henrry Edison Polit Dorado,2009)

OBJETIVO GENERAL.

Determinar si la comercializacion de artesanias desde Ecuador a Francia
mejorara los ingresos econdémicos de los integrantes de la Asociacion “SIN
FRONTERAS” de la ciudad de San Gabriel. (Henrry Edison Polit Dorado,
2009)

CONCLUSIONES

Una vez terminado el estudio de mercado, hemos concluido que es factible la
comercializacion de artesanias desde Ecuador a Francia si tienen gran
demanda, por lo que es importante indicar que son elaborados por los
integrantes de la ASOCIACION “SIN FRONTERAS” tienen toda la posibilidad
de ingresar a mercados internacionales y ver en la exportacién una actividad

comercial de gran beneficio para sus ingresos econémicos.

Segun el andlisis realizado en nuestro estudio de mercado y a lo largo del

presente proyecto podemos concluir que los sacos de alpaca son las
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artesanias a las cuales la mayoria de nuestros artesanos se dedican, y que
lamentablemente no estan agremiados, limitando su capacidad de
producciéon. Asi también tampoco han obtenido ningun tipo de apoyo o
beneficio por parte del estado para poder dar a conocer 0 promocionar sus

productos.

Se puede apreciar también que en Francia la produccidén de artesanias es
minima, ya que los articulos de vestir como los sacos son elaborados por
grandes fabricas textiles, utilizando un sin nimero de materiales como lana,
algoddn e hilo mas no de lana de alpaca. La mayoria de habitantes que suelen
utilizar sacos de lana elaborados a mano los compran en centros comerciales
y almacenes que importan artesanias desde terceros paises como Ecuador.”
(Henrry Edison Polit Dorado, 2009)

De la Universidad Técnica Equinoccial Facultad de Ciencias Econémicas y
Negocios, elaborada por la sefiorita Natali Tixi Enriquez, en el afio 2010 de la

gue se ha tomado la siguiente informacion:
ANTECEDENTE N° 2

TEMA: “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA COMERCIALIZACION
DE FIGURAS DE MAZAPAN AL MERCADO DE HAMBURGO - ALEMANIA
PERIODO 2010 — 2019 “

“Por tradicién cultural, Ecuador es un pais donde se elabora una gran variedad
de artesanias con materiales muy diversos. La artesania ecuatoriana se
destaca por sus coloridos disefios y creativas formas, que reflejan la riqueza
de las cuatro regiones naturales. Paisajes, personas, animales, creencias y
mitos son plasmados con gran habilidad por los artistas; obteniendo

artesanias que llevan atodo el mundo un mensaje de alegria y hermandad.
En las provincias de la Sierra, Costa y la Region Insular (Galapagos) se
encuentran artesanias de conchas marinas, cascara de coco, tagua, coral,

fibras vegeta-les, paja, cuero, palo de balsa, cafia guadua y sombreros de
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paja toquilla también conocidos como Sombreros de Panamall, lana cruda,
barro, madera, cabuya, algodon, ceramica, mazapan, crin de caballo, hojas
de choclo (cutul), lata, laton, hierro forjado, cera, vidrio, pieles, pafios, cuernos
de vacuno, bronce, marmol, oro, plata y otros metales. (Natali Tixi Enriquez,
2010)

OBJETIVO GENERAL
Elaborar un proyecto de factibilidad para la exportacion de artesanias de
mazapéan, cumpliendo con las exigencias del mercado aleméan, con una

rentabilidad aceptable. (Natali Tixi Enriquez, 2010)

CONCLUSIONES
El estudio de mercado nos indica que existe demanda insatisfecha de
productos artesanales, para poder cumplir con los volimenes exigidos se

contara con la Union Artesanal de Productores de Mazapan.

Los consumidores alemanes buscan productos de alta calidad, por lo que los
margenes de ganancia para los comercializadores son mas altos, siempre y
cuando su producto esté ligado a la responsabilidad social y el desarrollo de
una cadena de produccién que cumpla con estandares de proteccion del
medio ambiente.

La oferta de productos de alta calidad en volimenes reducidos tiene una
correspondencia directa con la tendencia actual de los importadores alemanes
de solicitar dichos productos en bajas cantidades, pero de manera mas
frecuente, segun los Ultimos desarrollos en este sector.

El canal de distribuciéon serd indirecto ya que la empresa no llegara
directamente al consumidor final, la distribucion del producto sera a través de

un mayorista.

Los artesanos cuentan con gran experiencia en la elaboracion de figuras de
mazapan, aunque es necesario que los productores cuenten con capacitaciéon

técnica para mejorar la competitividad.



El INCOTERM empleado es FOB, en donde los costos de la estiba en el
puerto origen estan a cargo del exportador. Ademas, se contempla que este
debera entregar la mercancia —a bordo del buquell, de esta forma se elimina
la linea imaginaria producida por el término —sobre la borda del buquell. Por
otro lado, el exportador también adquiere la responsabilidad de la estiba en el
puerto de salida, pero la transmite en cuanto esta se encuentre a bordo
(estibada).

Se empleara el transporte maritimo el cual ofrece tarifas mas bajas que otros
medios de transporte, ademas posee mayor capacidad de carga. Se tendra
en cuenta los dias que se necesita para llevar la mercancia de Ecuador a

Alemania, de esta forma se cumplira con el pedido a tiempo.

El mercado aleman es un buen destino para los exportadores de los paises
en desarrollo, puesto que presenta ciertas caracteristicas ventajosas como: el
consumidor aleman otorga una alta importancia y prioridad al arreglo de su
hogar; los segmentos adquisitivos altos de la poblacion alemana, buscan
constantemente productos Unicos de alta calidad; los consumidores buscan
productos diferenciados e innovadores en el disefio del producto, de acuerdo
a las tendencias, demanda y requerimientos del mercado local.” (Natali Tixi
Enriquez, 2010)

El proyecto de investigacion realizado en la Universidad Escuela Politécnica
del Ecuador, por el sefior: Jacome Endara Rene en el afio 2011, el cual puede

aportar con el siguiente analisis:

ANTECEDENTEN®°3

TEMA: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE ARTESANIAS
ECUATORIANAS HACIA EL MERCADO DE ESTADOS UNIDOS”

El siguiente plan de negocio pretende conceptualizar, analizar, crear y
plasmar la idea de exportar productos artesanales provenientes de la sierra

ecuatoriana hacia mercados internacionales uno de ellos los Estados Unidos,
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con el fin de que la empresa y por ende los proveedores artesanos obtengan

ingresos reales en relacion al trabajo realizado.

El proyecto busca ofrecer directamente al cliente artesania ecuatoriana
diferenciada, creada por artesanos que necesitan un socio comercializador
que potencialice sus actividades. El mercado de Estados Unidos ofrece
grandes oportunidades al negocio ya que las caracteristicas que se destacan
es que es una sociedad consumista con un gran nivel adquisitivo de su
poblacion la cual busca productos diferenciados. Ademas, siendo este pais es
el cuarto mas grande del mundo, permite comercializar una variada gama de
productos en distintas ciudades que lo componen, logrando de esta manera
extender progresivamente las areas de comercializacion. Se manejara la
venta de productos artesanales mediante una marca propia denominada
HandEcuador. Los productos se promocionaran a clientes que busquen
artesanias con un valor agregado cultural mediante herramientas tecnolégicas

como una pagina web, e-mails, catalogos digitales, Skype entre otros.

La imagen que proyectard HandEcuador a sus clientes es el respeto a la
cultura ancestral y hacia los artesanos ecuatorianos quienes son
considerados los actores estratégicos del negocio por trabajar conjuntamente
en la elaboracion de productos exclusivos y de calidad. Durante el primer afio
se espera vender un valor aproximado de USD $ 75.000, los mismos que
estan distribuidos segun el segmento del mercado y segun el tipo de producto.
El Valor Actual Neto calculado es de USD 21.667,84 y la Tasa Interna de
Retorno es de 56,34 % lo cual indica que el proyecto es un negocio rentable
pues el Plan de Negocio para la Exportacion de Artesanias Ecuatorianas.
(Endara Rene, 2011)
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Ser el enlace comercializador entre el productor y el cliente en el mercado de

artesanias ecuatorianas de Estados Unidos con el fin de obtener mas

rentabilidad y volumen de venta de los productos para que los emprendedores

y proveedores artesanos obtengan ingresos econdmicos representativos.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1)

2)

3)

Contar con un negocio rentable después del primer afio al vender
mucho mas que el volumen calculado en el punto de equilibrio.
Contribuir con el desarrollo socio-econémico de las comunidades
artesanales proveedoras debido a la aceptacién de los productos a
comercializar, de esta manera se estara incentivando e inyectando
ingresos econdémicos a su actividad gracias al incremento en las
ventas.

Posicionar y obtener reconocimiento de los productos y marca a nivel
nacional e internacional al vender a varios clientes en el mercado

nacional e internacional. (Endara Rene, 2011)

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
CONCLUSIONES

El objetivo general del estudio de mercado estd basado en el nexo
directo entre el productor y el cliente con el fin de obtener una mayor
ventaja econémica en la venta directa del producto y que genere a su
vez una relacion entre los actores de ganar-ganar. Este principio
buscado a través de todo el estudio es viable gracias a la conclusién
obtenida del estudio de campo realizado en las distintas zonas
artesanales de la provincia de Imbabura, principalmente. La
observacion destacé el gran potencial artesanal caracterizado por el

disefio exclusivo, la calidad de las piezas, los precios competitivos y la
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gran correspondencia de comercializacion de estos productos en
mercados como el de Estados Unidos el cual aprecia la distincion de
un producto con trasfondo cultural y tiene la capacidad de pagar precios

justos por los mismos. (Endara Rene, 2011)

De igual manera, el primer objetivo especifico es realizable al
sobrepasar el punto de equilibrio en el primer afio de las operaciones
de HandEcuador. El negocio proyecta vender en el primer afio 1356
unidades y los calculos de punto de equilibrio en el analisis financiero
reflejan una cifra de 682 unidades, la mitad de las ventas esperadas.
Existen varios factores que explican el logro de sobrepasar el punto de
equilibrio en tan corto tiempo y que por lo tanto este objetivo sea
alcanzable como son: la oferta atractiva de productos, los precios
competitivos, la buena gestion de ventas, las caracteristicas favorables

del mercado, ente otros.

HandEcuador es una empresa que se preocupa por el bienestar de los
actores claves del negocio, los artesanos. El compromiso social con el
gue se maneja el negocio permite contribuir con el desarrollo socio-
econbmico de las comunidades artesanales proveedoras
principalmente por pagar precios justos a sus proveedores y realizar
procesos de retroalimentacién continuo que resulte en el mejoramiento
de procesos internos de produccion y en una mejora continua de disefio
y calidad de los productos. De hecho, HandEcuador busca fidelizar los

lazos comerciales tanto de sus clientes como de sus proveedores.

El negocio tendra un mayor impacto en mejora del bienestar de los
artesanos proveedores al seleccionar a pequefios productores que se
encuentran limitados para alcanzar mercados internacionales por si
solos. HandEcuador se convertira en su aliado estratégico para
comercializar su produccion, asi estos pequefios artesanos obtendran
un mayor ingreso econdmico al tener un mayor volumen de ventas de

SusS creaciones.
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El objetivo de posicionar los productos y a su vez la marca de
HandEcuador se lograra gracias a la aplicacion de las estrategias de
marketing desarrolladas en el estudio de mercado. A su vez estas
estrategias de mercadeo se ven centradas en la diferenciacion, segun
la teoria de las estrategias competitivas de Michael Porter, ya que el
segmento al cual se pretende llegar son personas que gustan de la
diferenciacion de las piezas y por ende estdn dispuestos a pagar

mejores precios por esta exclusividad. (Endara Rene, 2011)

En base a la investigacion realizada y al analisis de los objetivos
planteados para HandEcuador podemos concluir que el negocio de
comercializacion de artesanias ecuatorianas en Estados Unidos es
realizable, incluso sin tener presente al factor turismo como el incentivo
que tienen los visitantes extranjeros en la compra de artesania

ecuatoriana.

RECOMENDACIONES

Si bien HandEcuador pretende trabajar con un grupo seleccionado de
proveedores, es importante tener en mente que esta fidelizacion puede
ocasionar la pérdida del poder de negociacion frente a estos actores.
Es recomendable la busqueda continua de artesanos que cumplan las

las necesidades comerciales del negocio.

Se recomienda una gestion eficaz de mercadeo que implicara un
estudio continuo de los mercados a los que se dirigen los productos
basado tanto en el reconocimiento de las necesidades de los clientes
como en el aprendizaje de la normativa, procedimientos y otros temas
relacionados con la comercializacion de artesanias. (Endara Rene,
2011)

A pesar de que la proyeccion del negocio es internacional, es

recomendable trabajar en una cartera de clientes nacionales, ya que
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de esta manera se puede obtener mayor rentabilidad con la misma

actividad.

e Estados Unidos es un mercado bastante grande y atractivo para
comenzar la comercializacién internacional de productos, sin embargo,
sera ventajosa para la empresa la apertura de nuevos mercados como
lo es la Unidn Europea en donde se puede encontrar la oportunidad de
expandir la oferta de productos y generar mas ingresos en el negocio.
(Endara Rene, 2011)

El trabajo de investigacion realizado en la Universidad Politécnica Salesiana
del Ecuador, por las sefioritas Paola Katherine Montesdeoca Cambi y Yanine
Isabel Zambrano Mera en el afio 2012, la cual obtuvo los siguientes
resultados:

ANTECEDENTEN°4

TEMA: “DISENO DE UN PLAN DE EXPORTACION ELABORADAS POR
LA ASOCIACION DE MUJERES AGRO ARTESANALES DE LA
PROVINCIA DE EL ORO”

La evolucién de la exportacion de artesanias ecuatorianas se sustenta, en
factores como la situacién actual del medio ambiente y la necesidad de usar
cada vez menos productos cuyos residuos sean dafinos para el medio
ambiente, han hecho que la conciencia este cambiando el concepto con el
gque antes se apreciaban las cosas de tal forma que ahora se valoran mucho
mas el origen de ciertos materiales, especies, fibras que antes eran poco
conocidas. El presente trabajo propone el disefio de un plan de exportacién
de artesanias elaboradas con la fibra del tallo del banano dirigido a la
asociacion de mujeres agro artesanales de la provincia de El Oro con el
objetivo de permitir a los productores exportar directamente sus artesanias al
mercado internacional, aportando al mercado de divisas y a la utilizacion de

materias primas sustentables. (Paola y Yanine, 2012)
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OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de exportacion que permita a los productores exportar

directamente sus artesanias al mercado internacional aportando con la

creacion de divisas al pais y la utilizacion de materias primas sustentables.
(Paola y Yanine, 2012)

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar la situacion y demanda internacional de las artesanias
determinando la aceptacion que tendran en el mercado. (Paola y
Yanine, 2012)

Analizar y determinar los convenios y apoyos a utilizar apegados a las
normas nacionales e internacionales en materia de comercio exterior
gue sean pertinentes.

Disefiar el proceso logistico mas conveniente para facilitar el proceso
de exportacion de las artesanias.

Elaborar un andlisis financiero para determinar la oportunidad real del

negocio de artesanias. (Paola y Yanine, 2012)

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El estudio de mercado permitié analizar, seleccionar y estudiar el pais

meta para conocer la demanda y la oferta del producto a nivel mundial.
Seinvestigo sobre los requisitos aduaneros y documentacion necesaria
para llevar a cabo la exportacion de las artesanias y asi cumplir con

todas las exigencias legales aduaneras.

En el andlisis financiero se pudo determinar una gran posibilidad de

que el proyecto sea rentable viable y factible.
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2.2 FUNDAMENTACION CONCEPTUAL

2.2.1 Artesanias de mazapan

Margarita Reza Poveda en 1938, “comenz6 a experimentar con la masa
comestible dando una consistencia mas dura y moldeable, y las guaguas de
rezar tradicionales pasaron a tener forma humana adornadas con flores e hilos
de colores” lo que hizo que de una figura comestible elaborada con harina de
trigo y agua a la que mas tarde se le agrego avena se convierta en una

artesania de una excelente demanda comercial en la actualidad.

Este tipo de artesanias por lo general se elaboraban en el mes de noviembre,
especialmente en la parroquia de Calderén ubicada en la Provincia de
Pichincha a una altura de 2969 metros, (Wikipedia, 2014, parr. 9).

2.2.1.1 Pasos pararealizar artesanias de mazapan

Las artesanias de mazapan demandan de un trabajo estrictamente manual,
iniciando con la adquisicion de los materiales estos son:

e Harina de trigo de excelente calidad

e Agua

e Pega blanca

e Laca

e Maicena (opcional).

e Anilinas

Luego de adquirido el material se procede a manipular hasta lograr un estado
de plasticidad que permita moldear figuras, las mismas que deben ser
elaboradas con mucho estilo y permitir expresar alguna idea o trasmitir rasgos
culturales, luego se realiza la decoracién, que demanda un poco mas de
creatividad y adiestramiento finalmente se realiza el adicionamiento de

detalles como bordado, o colocacién de adornos.
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Todo esto se realiza de acuerdo a la creatividad y facilidad de expresion del
artesano, sin embargo, existen figuras que son mas reconocidas dentro del

mercado por su originalidad y realismo. (Oyacachi, 2013, pag. 7)

2.2.1.2 Mejoramiento de artesanias de mazapan

En el afio de 1960, Olga Fisher, quien era de origen canadiense y vivia en
Calderon, fue muy admiradora de la habilidad y creatividad de los artesanos
que realizaban estas figuras y les propuso que las elaboraran en menor

tamafio de 3 a 7 centimetros. (Explored, 2011).

“En 1982, la Facultad de Quimica de la Universidad Central, realiz6 estudios
para evitar que la masa se resquebraje y sea resistente a la humedad y a los

climas céalidos humedos” (Ministerio de turismo, 2013, parr. 8)

De acuerdo a lo expuesto en el Diario del Norte 2012, en relacién a las
artesanias de mazapan en la Parroquia de Calderon puede deducirse que
originariamente cada artesano buscaba la forma de adquirir y vender sus
artesanias mientras que hoy en dia las autoridades se han preocupado por
esta actividad comercial y han ejecutado actividades que les permiten dar a
conocer este arte en especial en las fiestas culturales que se convierten enun
atractivo, luego con ferias de exposicion que de una u otra forma ayudan a
gue los artesanos se organicen y cuenten con fuentes de financiamiento a
través de organizaciones de economia popular y solidaria.

Las ferias se realizan en el Centro artesanal de lunes a viernes que existe
poca afluencia de turistas, sin embargo, los fines de semana cada artesano
busca la forma de conquistar sus clientes en sus domicilios o locales
comerciales. (Lopez, 2012).

Generalmente la época de mas demanda es noviembre y diciembre, pues en
su mayoria los lugarefios y gente cercana busca este tipo de artesanias para

la elaboracién de pesebres o adornos para el dia de difuntos.
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2.2.1.3 Costos

Los precios de las figuras que vende la Unidén de artesanos de mazapan son:
‘desde 20 centavos un prendedor hasta un nacimiento de 20 piezas que
cuesta 15 doélares, o una pieza grande de 30 centimetros que cuesta 15

dolares” (El verdadero, 2012, parr 6)

Desde hace 22 afios, en un local aledafio al coliseo principal de la parroquia,
trabajan y venden sus productos, en la Union Artesanal de Productores
Progresista de Mazapan. Enlos almacenes se expone para la venta las figuras
en diferentes colores, como también ceramica y madera, que generaciones
de familias las elaboran con habiles manos (Figuras de mazapan, 2009, patrr.
4).

2.2.2 Mecanismos de comercializacion

Un mecanismo de comercializacion: “Es el conjunto de funciones que se
desarrollan desde que el producto sale del establecimiento de un productor

hasta que llega al consumidor.” (Comercializacién, 2014, pag. 2)

Estos mecanismos también comprenden lo que hace referencia a
comercializacion, distribucidon, canales de distribucién, formas de pago,

financiamiento, incoterms, ecuapass.

2.2.2.1 Comercializacion

Es un factor clave para que un emprendimiento pueda crecer y desarrollarse,
pero asi mismo puede convertirse en el punto débil de los administradores o

emprendedores.
Las funciones de la comercializacién pueden clasificarse en tres grupos:
De intercambio: compra venta, determinacion de precios.

Fisicas: almacenaje, acopio, transformaciones, clasificacion, normalizacién,

empaque, transporte.
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Auxiliares: informacion de precios y mercados, financiamiento, seguros,

promocion.

Los sistemas de comercializacion vinculan a los aspectos productivos, con los
relacionados a la trasferencia de la propiedad de los productos articulandose

asi con el consumidor, de forma directa e indirecta. (West, 2001).

Esto implica considerar a los subsistemas de los productos tomandose en
cuenta a estos como el conjunto completo de las actividades realizadas para
la produccién, acopio, procesamiento, distribucion, y consumo de un producto

en particular.

2.2.2.2 Produccion

Produccién es:

Todo proceso a través del cual un objeto, ya sea natural o con algin
grado de elaboracion, se transforma en un producto util para el
consumo o para iniciar otro proceso productivo. La produccion se
realiza por la actividad humana de trabajo y con la ayuda de
determinados instrumentos que tienen una mayor o menor perfeccion
desde el punto de vista técnico. (Teoria econdmica, 2012, parr. 2)

2.2.2.3 Acopio

Se pude definir como acopio: “a centros que cumplen la funcién de
reunir la produccion de pequefios productores para que puedan
competir en cantidad y calidad en los mercados de los grandes centros
urbanos” (Wikipedia, 2014, parr. 1)

Es decir, el acopiode un producto es similar ala recoleccién del mismo,
observando aspectos como su calidad, color, tamafio, etc. Lo que hace
determinar un mercado concreto que permite establecer normas

bésicas de produccién tanto para el artesano como para el consumidor.

2.2.2.4 Procesamiento

Este concepto describe: “a un proceso productivo que hace mencién a la

transformacion de entradas (insumos) en salidas (bienes y servicios), gracias
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al aprovechamiento de recursos fisicos, tecnologicos y humanos, entre otros”
(Definicion, 2008, parr. 8).

2.2.2.5 Distribucioén

La distribucion, en este caso:

“‘Es el proceso que consiste en hacer llegar fisicamente el producto al
consumidor. Para que la distribucion sea exitosa, el producto debe estar a
disposicion del potencial comprador en el momento y en el lugar indicado”.
(Definicion, 2008, parr.2).

2.2.2.6 Canales de distribucién

Se conoce como cadena de distribucién o canales de distribucién:

A un producto o servicio como todas las actividades necesarias
para que el producto pase desde el productor hasta el consumidor
final, con el objeto de permitir la transferencia de propiedad del
mismo. Este proceso incluye al conjunto de individuos vy
organizaciones que participan en el cumplimiento de estas
funciones, pudiendo tomar o no, derechos sobre la mercaderia. A
las relaciones que se establecen entre ellos, y los caminos
alternativos que puedan utilizarse para cumplir con este objetivo.
(Paz, 1998, p.20)

2.2.2.6.1 Tipos de canales de distribucion

Canal directo: como su nombre lo indica, este tipo de canal cuenta con la
particularidad de que el productor de un determinado bien o0 servicio
comercializa al mismo de forma directa al consumidor final, sin la necesidad
de intermediarios. La mayor parte de los servicios son vendidos a traves de
este canal. En cambio, son pocos los productos comercializados por medio de
canales de distribucion directos. (Wiki economia, 2015, parr.18)

Canal indirecto: recibe esta denominacion debido a que entre el productor

del bien o servicio y el consumidor se presenta un intermediario. El tamafo

puede variar en funcién de la cantidad de intermediarios que conformen la
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senda atravesada por el bien o servicio. A partir de esto, se pueden distinguir

dos canales indirectos:

Canal corto: esta constituido por dos peldafios, por ello cuenta con sélo un
mediador entre el productor y el consumidor final. Algunos ejemplos de un
canal corto de distribucién podrian ser: venta de automdviles, indumentaria

exclusiva, entre otros.

Canal largo: de manera contraria al precedente, el canal largo se caracteriza

por la presencia de una cantidad numerosa de intermediarios, y suele
identificar a la gran mayoria de productos de consumo. (Wiki economia, 2015,
parr.21)

2.2.2.7 Formas de pago

Existen varios tipos de formas pago que deben ajustarse de acuerdo a

la situaciéon del cliente entre estas tenemos:

Pago Anticipado

Es cuando el pago de la importacion debe hacerse con anterioridad al
embarque de la mercancia, es decir el exportador primero recibe el pago y

después procede al despacho de la mercancia.

No existe la seguridad de que el vendedor le embarque lo solicitado, es decir
hay un riesgo para el comprador, por lo que sélo se basa en la confianza que
el importador le tenga a su vendedor. Esta clase de pago no se trata de una
cobranza directa, sino de una importacion directa pre pagada. (PRO
ECUADOR, 2014, parr, 1)
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A través de cobranzas

Es cuando el exportador tiene cierto grado de confianza con el importador y
sabe que si le cancelara el valor de su embarque, por lo cual el que corre con

el mayor riesgo es el vendedor, estas cobranzas pueden ser:

e Directa, es decir importador y exportador solamente
e A través de un representante del exportador, es decir toda la
documentacion sera canalizada a través de dicho representante del

exportador en la ciudad o pais del importador.

e A través de un banco, es decir con una Carta de Crédito irrevocable y
confirmada.

e Através de carta de crédito irrevocable y confirmada

Es cuando el pago debe hacerse mediante el compromiso del importador (o
comprador) a través de su banco (emisor) y un banco en el pais del exportador
(banco corresponsal). El pago al exportador lo efectia el banco confirmante
gue generalmente es el mismo banco corresponsal, siempre y cuando el
beneficiario del crédito (exportador) cumpla con los requisitos solicitados en
el crédito. (PRO ECUADOR, 2014, parr, 3)

También se puede mostrar que, dependiendo de las habilidades del
negociador, se puede negociar las formas de pago, para que el pago al
exterior sea a plazos, se estipula la cantidad de dias, contados a partir del
embarque. (PRO ECUADOR, 2014, patrr, 3)

A consignhacion
Cuando las condiciones de pago de la negociacién internacional se acuerdan

en las cantidades realmente vendidas en el pais de destino. (PRO ECUADOR,
2014, parr, 3)
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Giro directo
Es un mecanismo de pago en divisas que realiza el Banco mediante
transferencia electronica de fondos, por cuenta de sus clientes y a favor de
personas naturales o juridicas residentes en otros paises. (Banco Popular,
2014, parr, 1)

2.2.2.8 Financiamiento

Existen varias formas de financiar un negocio o producto que deben ajustarse

de acuerdo a la realidad del cliente.

2.2.3 INCOTERMS
Se puede definir como incoterm:

A un término universal que define una transaccion entre importador y
exportador, de forma que ambas partes entiendan las tareas, costos,
riesgos y responsabilidades, asi como el manejo logistico y de
transportacion desde la salida del producto hasta la recepcion por el
pais importador. (Comercioy Aduanas, 2014, parr. 4)

2.2.3.1 Categorizacion de los Incoterms 2010

Los incoterms se agrupan en cuatro categorias: E, F, C, D.
» Término en E: EXW
» Términos en F: FCA, FAS y FOB
» Términos en C: CFR, CIF, CPTyCIP
» Términos en D: DAT, DAPy DDP

El término que se va utilizar en este proyecto es el DAT en el cual tiene como
caracteristicas que el vendedor soporta todos los gastos y riesgos necesarios
para llevar la mercancia al pais de destino; esto es una entrega directa a la
llegada. Los costos y los riesgos se transmiten en el mismo punto, como los

términos en E y los términos en F.
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Los términos en D no se proponen cuando el pago de la transaccion se realiza
a través de un crédito documentario, basicamente porque las entidades

financieras no lo aceptan. (RA Consultores, 2012)

DAP es un Incoterm polivalente "flexible" y se puede usar en cualquier medio

de transporte y en la combinacion de todos ellos.

2.2.3.2 ECUAPASS

En cuanto a la elaboracion de Tramites Operativos, dentro de ECUAPASS se
podra procesar absolutamente todo tipo de tramite Aduanero y el PLUS que
ahora encontramos es la integridad que mantendra el sistema con otras
entidades publicas a fin de crear la tan sonada Ventanilla Unica, lo que
permitira que el usuario final optimice sus tiempos y sobre todo recursos.
(Todo Comercio Exterior, 2015, patrr. 3)

Sobre el tema de Servicios de Informacién, este punto trata sobre las
interacciones que las empresas tendran dentro de ECUAPASS, sobre lo cual
se podra conocer Estadisticas, Record de la empresa, etc. Al contar con la
plataforma sobre la cual esta desarrollada ECUAPASS, podran disponer de
otro tipo de servicio al cliente, como chat en linea, acceso remoto, etc. (Todo

Comercio Exterior, 2015, parr. 5)

Se afiade ademas al alcance del sistema ECUAPASS, el uso de TOKEN que
ahora deberan disponer las empresas para sus respectivas declaraciones.
Este dispositivo alberga la identificacion o firma digital del Operador o
declarante, el cual reemplazard al actualmente usado Correo Seguro;
representando mayor confiabilidad en las operaciones o transacciones que

efectde el usuario final.

Es importante mencionar, que el sistema ECUAPASS estara a disponibilidad

de los usuarios mediante el acceso OnLine al mismo, sin embargo, éste
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permite una conexion con sistemas propios de cada empresa, por lo que el

usuario tendra las siguientes opciones de declaracion:

Accediendo directamente al sistema ECUAPASS, utilizando su software
propio (desarrollado por un proveedor de software), o utilizando la version de
escritorio de ECUAPASS que también estard disponible. (Todo Comercio
Exterior, 2015, parr. 7)

2.2.4 Exportacion

Una exportacion es cualquier bien o servicio enviado fuera del
territorio nacional. La exportacion es el trafico legitimo de bienes y/o
servicios desde un territorio aduanero hacia otro territorio aduanero.
Las exportaciones pueden ser cualquier producto enviado fuera de la
frontera aduanera de un Estado o bloque econ6mico. Las
exportaciones son generalmente llevadas a cabo bajo condiciones
especfificas. (Wikipedia, 2015, parr. 1)

Los pasos para realizar una exportacién son los siguientes:

« 1) Pactar la negociacion con el comprador.

e 2)Inscribirse en el registro de exportaciones.

« 3) Solicitar la clasificacidén arancelaria.

« 4) Solicitarlicencias, permisos, certificaciones, en caso que lo requiera.

« 5) Requiere los servicios de un Agente aduanal.

llustracién 1. Pasos para realizar una exportacién
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2.2.5 Oportunidades comerciales

Dentro del Comercio Exterior se le llama oportunidad comercial o idea de
negocio a la demanda de un producto o servicio, principalmente proveniente
del exterior, que pueda ser satisfecha por un oferente y de esta manera

beneficiarse de dicha circunstancia.

Ademas, al momento de realizar por primera vez una exportacion se debe de

tomar en cuenta lo siguiente:

‘Una vez una empresa se ha posicionado se deben buscar
oportunidades en el exterior para poder exportar. Es por esto que al
incursionar en el mercado internacional las empresas deben tener en
cuenta las oportunidades comerciales que sean mas favorables para
su negocio. Inicialmente deben saber hacia donde deben exportar,
cual pais por medio de los acuerdos comerciales le genera més
beneficios a su bien o servicio. Una vez hecho esto debe hacerse una
promocion del producto, darlo a conocer por medio de la participacion
en ferias internacionales y del envio de muestras.” (Consultorio de
comercio Exterior, 2013, parr.10)

Dentro de las oportunidades comerciales se considera acuerdos comerciales,
sistema de preferencias (SGP Plus), Producto interno bruto (PIB), Perfil de
oportunidades en el medio (POAM)

2.2.6 Acuerdos comerciales

PRO ECUADOR 2012, considera que el “Ecuador ha firmado un sin
nimero de Acuerdos comerciales, sean estos bilaterales o
multilaterales como bloque econdémico, los mismos que le otorgan el
beneficio de preferencia arancelaria total o parcial para el ingreso de
productos ecuatorianos a muchos de esos paises con que constan en

el Acuerdo.”

Es por esto que, la politica de comercio exterior ha girado en torno al
establecimiento de convenios y tratados comerciales, ya sea de libre
comercio o de tratamiento preferencial, para eliminar o disminuir la

discriminacion en los aranceles aduaneros de un pais contra los
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productos originarios de otro, o bien para reducir los tramites de que
deben seguir para ingresar. (PRO ECUADOR, 2012)

Los bloques econdmicos a los cuales pertenece el Ecuador son:

e Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI)

e Comunidad Andina (CAN)

e Sistema Global de Preferencias Comerciales entre los paises en
desarrollo (SGPC)

2.2.6.1 El Acuerdo de Alcance Parcial

Es el otorgamiento de preferencias, respecto a gravamenes y restricciones
aplicadas a la importacion de los productos negociados cuando sean

originarios de sus territorios (Pro Ecuador, 2014, parr 4)

Las preferencias acordadas podran ser permanentes, de caracter temporal o
estacional, estar sujetas a contingentes o cupos de importacion o recaer sobre
productos de uno 0 mas sectores de sus respectivas nomenclaturas

arancelarias.

Las preferencias arancelarias que se otorgan en base a este Acuerdo
consisten en rebajas porcentuales, cuyas magnitudes se aplicaran sobre los
aranceles de importacion establecidos para terceros paises. (Pro Ecuador,
2014, parr 7)

2.2.6.2 Sistema generalizado de preferencias SGP

El Sistema Generalizado de Preferencias SGP es un mecanismo por
medio del cual los productos originarios de paises en via de desarrollo
0 menos desarrollados tienen acceso a tasas arancelarias
preferenciales o simplemente estan libores de aranceles de
internacion, al ingresar al territorio de los paises de economias
desarrolladas. Los productos beneficiados, principalmente son los
manufacturados y semi manufacturados, aunque también estan
considerados algunos productos agricolas y del mar. (Organizacion
mundial de comercio, 2005)
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Este acuerdo es considerado como exoneracion arancelaria en las
importaciones en los paises industrializados, de productos originarios

de paises en desarrollo.

Los paises que lo conforman son:
Canada

Estados Unidos

Japon

Noruega

Suiza

Turquia

Federacion Rusa

Unién Europea

2.2.6.3 SGP PLUS

El nuevo SGP de la Unidn Europea comprende tres arreglos diferentes:

1. Elarreglo general beneficia a paises en vias de desarrollo, con arancel

cero a productos no sensibles, mientras que a los productos sensibles

los beneficia con una reduccion de un 3.5% en el arancel vigente.

Adicionalmente, la referida propuesta plantea una forma mas simple y

transparente de graduacién de los aranceles.

2. El arreglo especial para paises menos desarrollados (“todo menos

armas”) permanece inalterado, permitiendo a los 50 paises mas pobres

a nivel mundial el acceso libre de aranceles a la UE para todos los

productos, exceptuando armas y municiones.

3. EI SGP Plus que otorga preferencias a paises con economias

vulnerables. Este programa estd enmarcado en las 27 convenciones

internacionales sobre temas sociales, de derechos humanos,

proteccion ambiental y gobernabilidad, incluyendo el tema de la lucha

contra el narcotrafico. Se concedera durante el periodo 2006 a 2008, a

los 7,200 productos cubiertos por el arreglo general a entrada libre de

impuestos a UE. (Wikispases, 2015, parr .18)
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Segun el Diario Oficial de la Union Europea (2005), en donde se publica la
Decisidonde la Comisiénrelativa a la lista de los paises beneficiarios acogidos
al régimen especial de estimulo del desarrollo sostenible y la gobernanza
establecido relativo a la aplicacion de un sistema de preferencias arancelarias
generalizadas del 1 de enero de 2006 al 31 de diciembre de 2008.
(Wikispases, 2015, parr .20)

Bolivia
Colombia
Costa Rica
Ecuador
Georgia
Guatemala
Honduras
Sri Lanka

© © N o A~ 0DdPRE

Rep. De Moldova
10.Mongolia
11.Nicaragua
12.Panama

13.Peru

14.El Salvador
15.Venezuela

Productos que califican paraingresar exentos de aranceles bajo el SGP

Existen dos categorias de productos que pueden ingresar libre de impuestos

bajo el programa.

o La primera categoria se aplica tanto a Paises en Desarrollo como a
Paises con Menor Grado de Desarrollo y contiene aproximadamente

3.600 productos.
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La segunda categoria contiene unos 1.700 productos que estan
exentos solo para Paises con Menor Grado de Desarrollo. (Wikispases,
2015, parr .20)

Los Productos que no gozan de las preferencias arancelarias del SGP

son:

Los articulos textiles y de vestir sujetos a acuerdos textiles,

Relojes, incluyendo sus correas o brazaletes.

Articulos electronicos susceptibles de resultar afectados por las
importaciones,

Articulos de acero, susceptibles de resultar afectados por las
importaciones,

Calzado, bolsos de mano, maletas de viaje, articulos "planos”, guantes
de trabajo y prendas de vestir de cuero, y

Productos e vidrio semi manufacturado, susceptibles de resultar

afectados por las importaciones. (Wikispases, 2015, parr .24)

Su normativa se basa en el Reglamento 1063/2010, Reglamento 2454/93.

2.2.7PIB

El producto interno bruto o PIB es: “el valor total de todos los bienes y servicios

finales producidos en una economia en un periodo determinado, que suele

ser un ano”. (Krugman, 2007, pag. 312)

PIB nominal: es el valor monetario de todos los bienes y servicios que

produce un pais 0 economia a precios corrientes en el afio en que los bienes

son producidos. Al estudiar la evolucion del PIB a lo largo del tiempo, en

situaciones de inflacién alta, un aumento sustancial de precios aun cuando la

produccién permanezca constante puede dar como resultado un aumento

sustancial del PIB, motivado exclusivamente por el aumento de los precios.
(Krugman, 2007, pag. 312)
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PIB real: se define como el valor monetario de todos los bienes y servicios
producidos por un pais 0 una economia valorados a precios constantes, es
decir, segun los precios del afio que se toma como base o en las
comparaciones. Este calculo se lleva a cabo mediante el deflactor del PIB,
segun el indice de inflacién (o bien computando el valor de los bienes con
independencia del afio de produccidon mediante los precios de un cierto afio

de referencia). (Krugman, 2007, pag. 312)

2.2.7.1 Métodos de determinacioén

El PIB puede calcularse a través de tres procedimientos:

Método del gasto

En el método del gasto, el PIB se mide sumando todas las demandas finales
de bienes y servicios en un periodo dado. En este caso se esta cuantificando
el destino de la produccién. Existen cuatro grandes areas de gasto: el
consumo de las familias (C), el consumo del gobierno (G), la inversion en
nuevo capital (I) y los resultados netos del comercio exterior (exportaciones -
importaciones). Obsérvese que las exportaciones netas son iguales a las
exportaciones (X) menos las importaciones (M). (Escribano, 2006)

Desde el punto de vista del gasto o demanda, el PIB resulta ser la suma de

los siguientes términos:

PIB,,=C+G+ I+ (X - M)
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2.2.8 ANALISIS POAM

2.2.8.1 Definicion y caracteristicas

El perfil de oportunidades y amenazas del medio (POAM) es la
metodologia que permite identificar y valorar las amenazas y
oportunidades potenciales de una empresa. Dependiendo de su
impacto e importancia. Un grupo estratégico puede determinar si un
factor del entorno constituye una amenaza o una oportunidad para la
firma (INDICADORES DE GESTION, 2010).

El examen del medio puede subdividirse en seis areas claves. Ellas son:

1. Factores econdmicos: Relacionados con el comportamiento de la
economia, el flujo de dinero, bienes y servicios, tanto a nivel nacional como

internacional.

2. Factores politicos: Los que se refieren al uso o asignacion del poder, en
relacion con los gobiernos nacionales, departamentales, locales; los érganos
de representacion y decision politica (normas, leyes, reglamentos), sistemas
de gobierno, etc.

3. Factores sociales: Los que afectan el modo de vivir de la gente, incluso

sus valores (educacion, salud, empleo, seguridad, creencias, cultura).
4. Factores geograficos: Los relativos a la ubicacién, espacio, topografia,

clima, plantas, animales y recursos naturales.
5. Factores tecnoldgicos: los relativos a la utilizacion de las TICS, es decir

medios de comunicacion, informacion y promocion.

2.3 MARCO TEORICO

2.3.1 TEORIAS UTILIZADAS EN LA INVESTIGACION

Esta informacion se la recolecto de diferentes teorias del comercio

internacional, permitiendo una mejor orientacion al tema tratado.
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Tabla 2. Teorias

TEORIA
Teoriade la

ventaja
absoluta

(Adam
Smith)

Teoriade la
ventaja
comparativa
(David
Ricardo)

Teoria de la
demanda
reciproca
(Stuart Mill)

CARACTERISTICAS

Los Estados deben especializarse
en la produccién de aquellos
articulos de exportacion en los
cuales tengan mayor \entaja
comparativa, calidad y precio bajo,
propiciard la riqueza y prosperidad
de cada Estado.

Ampliar la dimension de los
mercados, aumenta la posibilidad
de producir mas y con ello se
favorece el grado de
especializacion que, a su wez,
incrementa la productividad del
trabajo.

La verdadera riqueza de los paises
no radicaba en tener grandes pilas
de oro, sino en un constante
incremento en la calidad de vida de
sus ciudadanos

Los precios competitivos crean un
intercambio de bienes sin la
intervencion de los aranceles.

El intercambio comercial
internacional es beneficioso porque
aumenta la produccion 'y el
consumo de cada pais.

Un pais debe especializarse en
aquellos bienes y senicios que
pueda producir de manera mas
eficiente y adquirir de otros paises
aguellos que produzca de manera
menos eficiente.

De acuerdo con esta teoria, el
Intercambio comercial entre
naciones de diferente tamafio
beneficiard mas al pais pequefio.

Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Teorias Adam Smith, David Ricardo, Stuart Mill

2.3.2 FUNDAMENTACION LEGAL

ANALISIS
Con la investigacion de esta teoria
permitird perfeccionar la produccién
de artesanias de mazapan, propia
de nuestro pais, ya sea en su
calidad y precio al momento de
exportarla, lo cual ampliara la
produccion a diferentes mercados y
reducird costos, optimizando
recursos y mejorar la calidad de
vida de la unidn de artesanos de
mazapan.

Esta teoria es importante para
nuestra investigacion, ya que al
brindar productos con precios
competitivos permitird llegar a
nuewos mercados, como también la
aplicacion de acuerdos comerciales
lo cual beneficien al productor
nacional. También Ecuador
siempre ha sido un pais
multicultural, lo que ha hecho que
los extranjeros se sientan atraidos
especialmente por estas
artesanias, es asi que quienes se
encargan de elaborarlas buscan
mejorar dia a dia la produccién
para obtener mejores ventas

Esta teoria permite identificar al
Ecuador como el pais pequefio y
en vias de desarrollo que mediante
el proceso de exportacién o
intercambio comercial con un pais
desarrollado sera quien conciba
mas ventajas de la negociacion.

En esta investigacion se considera importante analizar aspectos legales que

de alguna manera ayudan al desarrollo de exportacion.
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Tabla 3. Fundamentacion Legal

LEY

Constitucion de la Republica
del Ecuador (2008)

Plan Nacional del Buen Vivir

Codigo  Organico de la
produccién Comercio e
inversiones (2011)

Plan de Desarrollo y
Ordenamiento Territorial
Pichincha Prioridades

estratégicas a, b, c.

Sistemade Preferencias
Generalizadas Plus (SGP Plus)

Elaborado por: Cristian Benavides

Fuente: Constitucion del Ecuador, COPCI, Plan del buen vivir, SGP Plus

ARTICULO
Art. 306.- EI Estado promovera
legalmente las exportaciones
especialmente a los pequefios y
medianos productores del sector
artesanal.

Objetivo 3.- Mejorar la calidad de
vida de la poblacién.

Objetivo 9.- Garantizar el trabajo
en todas sus formas

Art4 FHnes. - Fomentar vy
diversificar las exportaciones y
facilitar las operaciones de
comercio Exterior.

Art. 93.- Fomento a la
exportacion. - El  Ecuador
fomentara las exportaciones
mediante incentivos como
programas de  preferencias

arancelarias.

a) Contribuir a disminuir la

desigualdad en la
busqueda del buen vivir
enlazando las

necesidades a la
sostenibilidad vy el
equilibrio.

b) Recuperacion de |la
identidad cultural y los
saberes ancestrales.

c) Diversificar las
actividades econdmicas
productivas.

Permite el acceso de lamayoria de
productos ecuatorianos al
mercado Internacional libres del
pago de aranceles o con arancel
reducido.
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ANALISIS

Dentro de las prioridades del Estado
esta el favorecer o ayudar de alguna
forma a los pequefios y medianos
productores en especial a los
artesanos, en el caso que se estudia,
las artesanias de mazapan son
productos laboriosos, y que necesitan
ser exportados para mejorar los
ingresos de quienes los elaboran
estas artesanias.

Dentro de este Plan hace mencion a
un trabajo digno, concebido como la
oportunidad que tienen los seres
humanos de serlibres y trabajaren lo
gue sus capacidades le permitan, con
el fruto de esto mejorar su calidad de
vida, que es precisamente lo que se
buscaconlos artesanos.

El COPCI hace mencién a las
exportaciones, refiriéndose a todoslos
productos que van a ser vendidos a
otros paises, las artesanias son un
producto con una buena demanda en
el extranjero, y con una excelente
oferta en el Ecuador por ello la
importancia de generar mercados
alternativos que permitan a los
artesanos mejorar su calidad de vida.
Como también se beneficien de
acuerdos comerciales.

Este planselo ha elaborado tomando
en cuentalas necesidades basicas de
cadasectorde la provinciade
Pichincha, sin embargo,
generalizando setomaen cuentala
mano de obralocaly elrescate de la
cultura e identidad.

Este acuerdo permitira ala union de
artesanos de mazapan, al momento
de exportar el producto este libre del
pago de aranceles beneficiando al
productor.



2.3.3 Vocabulario técnico

AGENTE DE ADUANA
“Profesional auxiliar de la funcion publica aduanera cuya licencia lo habilita
ante la aduana para prestar servicios a terceros como gestor en el despacho

de mercancias”. (Morales, 2011).

ACUERDO COMERCIAL

“‘Estos le otorgan a un pais el beneficio de preferencia arancelario total o
parcial para el ingreso de productos ecuatorianos a muchos de esos paises
con que constan en el acuerdo”. (PROECUADOR, 2014, parr. 1).

BARRERAS ARANCELARIAS
Las barreras arancelarias son tarifas oficiales que se fijan y cobran a los
importadores y exportadores en las aduanas de un pais, por la entrada o
salida de las mercancias. En el caso de Ecuador no se cobra ninguna tarifa
para cualquier producto que sea exportado, es decir por la salida del territorio
nacional. (Pro Ecuador, 2014)

BARRERAS NO ARANCELARIAS

“Se refiere alas disposiciones gubernamentales que obstruyen el ingreso libre
de mercancias a un pais determinado, poniendo requisitos de ingreso a los
productos o servicios como: determinadas reglas o ciertas caracteristicas”.
(Pro Ecuador, 2014)

CARTA DE PORTE

‘Documento que las partes en un contrato otorgan para acreditar la existencia
y condiciones del contrato y la entrega de las mercancias al porteador”.

(Diccionario Real Academia, Economia, 2010)

CERTIFICADO DE ORIGEN

Documento que certifica el pais de origen de la mercancia que en él se
detalla, es decir, acredita que la mercancia ha sido fabricada en ese pais. Se
utiliza so6lo para exportaciones e importaciones con paises
extracomunitarios, de tal forma que los productos puedan acogerse a los
regimenes preferenciales y a la aplicacién de los aranceles que les
corresponden. (Pro Ecuador, 2014)
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DOCUMENTO UNICO ADMINISTRATIVO (DUA)

“Se trata de un impreso que ha de cumplimentarse obligatoriamente ante la
aduana para los intercambios de mercancias (importaciones y exportaciones)
entre los paises miembros de la Union Europea y terceros paises”.

(Consultorio de Comercio Exterior, 2014)

2.3.4 |dea a defender

El estudio de mercados alternativos para las artesanias de mazapan y los
mecanismos de comercializacion que generen oportunidades comerciales en

la Union de artesanos de mazapan de Pichincha.

2.3.5 Variables

VARIABLE DEPENDIENTE

Mecanismos de comercializacién para artesanias de mazapan.

Establecer mecanismos que permitan mejorar el proceso de venta de las
artesanias a nivel internacional, mejorando el proceso de exportacion
partiendo desde la elaboracion hasta la entrega en el pais de destino,
generando mayor demanda y con ello mejores ingresos para los artesanos de

mazapan de Calderon.

VARIABLE INDEPENDIENTE
Estudio de mercados alternativos para artesanias de mazapan.

Estudiar varios paises, tomando en cuenta sus aspectos mas relevantes para
poder establecer nuevos mercados que permitan de alguna forma expender
mayores cantidades de artesanias en otros paises directamente desde la

Asociacion de Artesanos de Mazapan.
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CAPITULO I

3. METODOLOGIA

3.1 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

Se enfoca netamente al modelo cualitativo porque se tomara como base la
informacién documental de libros, revistas e internet en relacion al tema
investigado y cuantitativo, pues los datos obtenidos seran comparados con la

realidad de los artesanos de Calderdn, al pais de demanda a exportar.

3.2TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacidon que se utilizd en este trabajo fueron:
Lainvestigacion documental. — Permitié fundamentar diferentes conceptos
sobre las variables que se investigd mediante la utilizacion de revistas,
periodicos, internet, libros, de donde se extrajo la informacion clara.

La investigacién de campo. — Esta informacién de la obtuvo en el mismo
sitio de elaboracion de las artesanias donde se recoge informacion por medio
de encuestas aplicadas a los miembros de la asociaciéon Unién de artesanos
de mazapan de Calderon y se analiza para alcanzar 6ptimos resultados para
el estudio de mercados alternativos y los mecanismos de comercializacién

que genera oportunidades comerciales para los bordados artesanales.

3.3POBLACION Y MUESTRA

Se ha tomado como base los paises de Francia, Espafia, Estados Unidos; ya
que segun los datos que proporciona el Banco Central del Ecuador
corresponden a los sectores con altos indices de importaciones de artesanias

de mazapan.
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FRANCIA (Paris)

Tabla 4. Poblacién Francia

Perfil Demografico Personas entre 30y 65
Poblacion 855.713
Género masculino % 410.742
Género femenino % 444971

Fuente: http: /www.datosmacro.com/demografia/poblacion/francia, (2014).
Elaborado por: Cristian Benavides

Francia es un pais desarrollado que valora de manera muy acertada las
artesanias de paises latino americanas, a su gente le impacta la cultura, la
forma de exponer ideas y sentimientos las personas que prefieren este tipo
de artesanias se encuentran en edades de entre 30y 65 afios, que es la etapa
donde la gente se dedica a viajar , ademas comprenden a las personas
adultas coleccionistas que aprecian este tipo de arte ya sea para adornos para
el hogar o para regalos , la gente menor opta por el mejoramiento intelectual
y la busqueda de un trabajo que le permita obtener mejores ingresos para
ahorrar y en el futuro invertirlos en su bienestar fisico y mental a través del

descanso. (Santandertrade, 2014)

ESPANA (Madrid)

Tabla 5. Poblacion Espafia

Perfil Demogréfico Personas entre 30 y 65
Poblacion 229.380
Género masculino % 96.339
Género femenino % 133.041

Fuente: http: //www.datosmacro.com/demografia/poblacion/Espafia, (2014).
Elaborado por: Cristian Benavides

Espafa se ha caracterizado siempre por el gusto de las culturas ecuatorianas,
esto se demuestra con una gran cantidad de turistas de este pais, sin
embargo, se reconoce que en este pais las personas que gustan de este tipo
de actividades son quienes se encuentran en edad adulta, es decir de entre
30y 65 afios, que es un rango promedio en el que las personas de los paises
desarrollados dedican tiempo a conocer lugares. (Camara de turismo
Ecuador, 2013)
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ESTADOS UNIDOS (New York)

Tabla 6. Poblacién Estados Unidos

Perfil Demografico Personas entre 30 y 65
Poblacion 1.254.700
Género masculino % 476.786
Género femenino % 777.914

Fuente: http: /www.datosmacro.com/demografia/poblacion/EstadosUnidos, (20 14).
Elaborado por: Cristian Benavides

El rango de edad coincide con el resto de paises desarrollados sin embargo
debe tomarse en cuenta que por lo regular el extranjero Estado unidense es
mas exigente en cuanto a la calidad del producto , entre las caracteristica
principales de este mercado, es su alta capacidad adquisitiva como también
es importante si el producto trasmite identidad y cultura, su densidad de
poblacién especificamente de las edades de 30 a 65 afios se encuentran en
una edad que les gusta el viajar, conocer, experimentar; pues han dedicado
gran parte de su vida al trabajo y ahorro, esta cultura es un ejemplo para los

paises subdesarrollados. (Camara de turismo Ecuador, 2013)

ECUADOR - CALDERON
En relacion a los artesanos se ha tomado en cuenta a la Union de artesanos
de Calder6on, conformada por 17 personas, ya que es autbnoma,
independiente, cuenta con personeria juridica y una organizacion interna que
permite adquirir compromisos como la exportacion de artesanias en grandes

cantidades. (Ver anexos)
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3.40PERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 7. Operacionalizacion de variables

IDEA A
DEFENDER

VARIABLES

Estudiode
mercados en
los paises
Estados
Unidos,
Franciay
Espafia

CONCEPTO

Determinael
entorno,
mercado,
productoy
precio

DIMENSIONES

Entorno

INDICADORES

Factores socio

econémicos

Factores
politicos

ITEMS TECNICAS INSTRUMENTOS

;Comoesta Fichas
constituidala
poblacion de Francia,
Espafia, Estados
Unidos?

¢;Cudles el indice de
crecimientode la
poblacion en Francia,
Espafia, Estados
Unidos?

;Cuélesla
distribucion por
ingresos delos
habitantes de
Espafia, Francia,
Estados Unidos?
¢Cudles el indice
inflacionario de
Ecuador, Francia,
Espafia, Estados
Unidos?

Fichaje

¢Cuales la politica Fichas
comercial frente a las

importaciones?

¢ Cudl es la Politica

econémica?

¢Cudl es la balanza

comercial entre

Ecuadory Francia,

Espafiay Estados

Unidos?

Fichaje
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INFORMANTES

https:/iwww.cia.govlibr
ary/publications.
http://www.datosmacro.
com/demografia/poblac
ion/francia
http://www.datosmacro.
com/demografia/poblac
ion/Espafa
http://www.datosmacro.
com/demografia/poblac
ion/Estadosunidos

Guia Préactica para
Espafia, (2011),
http:/Awww.mincetur.go
b.pe/newweb/Portals
Santander Trade
(2014)

Guia comercial de
Francia hoy en:
http://www.proecuador.
gob.ec/pubs/proec_gc2
013_francia/

CESCE. Gestion
Integral del Riesgo
Comercial (2014).


https://www.cia.gov/library/publications
https://www.cia.gov/library/publications
http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/francia
http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/francia
http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/francia
http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/España
http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/España
http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/España

IDEA A
DEFENDER

El estudio de
mercados
alternativos
para las
artesanias
permitira
identificar los
mecanismos
de
comercializaci
6n adecuados
gue generen
oportunidades
comerciales
parala
Parroquia de
Calderén en
Pichincha

VARIABLES

CONCEPTO DIMENSIONES INDICADORES

Factores legales

Mercado Perfil del
Consumidor
Producto Importaciones

Riesgo Pais

ITEMS

¢Existen barreras
arancelarias parala
exportacion en
Francia, Espafiay
Estados Unidos?
¢Existen barreras no
arancelarias parala
exportacionen
Francia, Espafiay
Estados Unidos?
¢Cudl es el perfil del
consumidoren
Francia, Espafia,
Estados Unidos?
Cuales sonlos
potenciales
consumidores en
Francia, Espafia,
Estados Unidos?

¢Cual es la situacion
actual de las
importaciones en
Francia, Espafia,
Estados Unidos?
¢Existe produccién
nacional en Francia?
¢ Cuél es la situacion
actual de las
exportaciones
Ecuador?

-4] -

TECNICAS INSTRUMENTOS
Fichaje Fichas
Fichaje Fichas
Recoleccion | Analisis
de
informacién
Recoleccion | Analisis
de
informacion

INFORMANTES

Caodigo de comercio
exterior

Leyes de comercio
EEUU, Francia,
Espafia.
Nuevoamanecer.org.es
/economia
http://www.proecuador.
gob.ec/pubs/guia-
comercial

Artesanias
Ecuatorianas (2014),
hoy en
;http://iwww.salir.com/d
ecompras-artesania
Ecuadory el
mundo"(2014), hoyen
http:/iwww.google.com.
eclurl?sa=t&rct=j&q=8&e
src=s&source=webé&cd,
www.salir.com

PRO ECUADOR, 2014

Pro Ecuador
Banco Central Ecuador



DEFENDER

VARIABLES CONCEPTO DIMENSIONES

Mecanismos
de
comercializa
cién

Se
fundamenta
conla cadena
de suministro
la cual recae
en el canal de
distribucion,
sistemas de
envases,
empaque y
embalaje,
INCOTERMS,
forma de pago
y costos
logisticos

Precio

Competencia

Cadenade
suministro
(suplychain)

INDICADORES

Oferta
exportable

Precio del
producto

Potenciales
competidores

Canalde
distribucion

Sistemade
envase,
empaquey
embalaje

ITEMS

;Cuélesla
produccion actual del
sectorartesanal
(mazapan)?
¢;Cudlesla
capacidad maxima
por personaparala
elaboracién de piezas
en la Asociacion
Union de artesanos
de mazapan?
¢Cudles el precio
referencial del
productoen el
mercado de destino?
;Cuélesla
competencia
internacional?

¢;Cualesel
porcentaje de
participacion en el
mercado objetivo de
Francia?

¢;Cudles el canalde
distribucion
adecuado?

¢EXiste una
normativa que regule
el sistema de envase,
empaquey

¢Embalaje en
Francia?

¢;Cudles el sistema
de envase,empaque
y embalaje requerido
parael producto en
Francia?
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TECNICAS

Encuestas

Recoleccion
de
informacion

Recoleccion
de
informacién

Recoleccion
de
informaciéon

Recoleccion
de
informacioén
Recoleccion
de
informaciéon

INSTRUMENTOS

Cuestionario

Analisis

Analisis

Andlisis

Analisis

Analisis

INFORMANTES

Asociaciones de
Calderén

Tiendas de artesanias
en Francia

Guia turistica de Paris

Banco Central Ecuador

Pro Ecuador

Ley Toulon
Documentos a
Expertos



de
negociacion
internacional

comercializar el
producto?
¢;Cuéles sonlos
mecanismos de
promocidndel
producto?

VARIABLES CONCEPTO DIMENSIONES INDICADORES ITEMS TECNICAS  INSTRUMENTOS INFORMANTES
DEFENDER
INCOTERMS ¢Qué termino de Recoleccion | Analisis Camarade comercio
negociaciénes el de
adecuado para informacién
comercializar el
producto?
Formade pago ¢Cudleslaformade | Recoleccién | Analisis Documentos Expertos
pago mas adecuada | de
paravender el informacién
producto al exterior?
Costos ¢;Cuéles sonlos Recoleccion | Analisis Aduanas
logisticos costos operativos de http://fexporthelp.europa
parala informacién .eu/thdapp/display.htm
comercializacion del ?page=rt/
producto?
Se focaliza Demanda ¢;Cualeslademanda | Recoleccién | Andlisis Pro Ecuador
enla Prevision de insatisfecha insatisfecha? de
previsibnde | ventas (forecast) informacién
ventas la Factores ¢;Cudleslademanda | Recoleccion | Andlisis Pro Ecuador
cual demogréficos efectiva en el de
concentrala mercado objetivo? informacién
demanda Contactos con ¢;Cuéles sonlos Recoleccion | Analisis
insatisfecha empresas importadores de PRO ECUADOR, 2014
Oportunidad | y efectiva, extranjeras frecuentes del informacion Trademap
es contactos producto?
comerciales | con Estrategias de ¢Qué estrategias de | Recoleccién = Analisis Organizacién mundial
empresas negociacion negociacion de de comercio
extranjeras y internacional internacionalsonlas | informacion Céamarade comercio
estrategias mas adecuadas para Ecuador

Camaradeturismo
Ecuador

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Cristian Benavides
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3.5PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION

Este plan se lo realiz6 en base a indicadores especificos, es decir su Unico
proposito es alcanzar los objetivos de la investigacion, a través de la
recoleccién de informacion a los artesanos de mazapan de la parroquia de
Calderon; tomando en cuenta los items establecidos en la operacionalizacion
de variables, mediante una encuesta aplicada en la sede ubicada en la
parroquia de Calderon.

Para la correcta realizacion de este trabajo de investigacion se siguieron los

siguientes pasos:

» Revision Critica de la informacion recogida es decir limpieza de la
informacion defectuosa, contradictoria, incompleta, no pertinente, y
otras.

> Repeticion de la recoleccion en ciertos casos individuales para corregir
fallas de contestacion, cuando lo investigado no genere respuestas
concretas y al contrario ponga en duda al investigador.

» Tabulacion o cuadros segun variables de cada hipotesis: cuadros de
una sola variable, para mejor interpretacion de los resultados se debe
buscar mecanismos que permitan visualizar de forma concreta los datos
obtenidos en la investigacion.

> Estudio estadistico de datos para presentacion de resultados,
contrastando la informacion existente con la obtenida mediante las

encuestas y fichas aplicadas en esta investigacion.

Andlisis e Interpretacion de Resultados

Los pasos que se siguieron para el analisis e interpretacién de resultados

fueron:

» Andlisis de los resultados estadisticos, destacando tendencias o
relaciones fundamentales de acuerdo con los objetivos e hipotesis.
> Interpretacion de los resultados con el apoyo del marco teérico, en el

aspecto pertinente, es decir, atribucién del significado cientifico a los
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resultados estadisticos manejando las categorias pertinentes en el
Marco Tedrico.
» Establecimiento de conclusiones y recomendaciones a fin de generar

resultados de la investigacion dandoles un criterio de valor por parte del

autor.

3.6 PROCESAMIENTO, ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS

En el analisis de resultados de cada pais se procedieron a realizar unas fichas

técnicas que se muestran a continuacion:

3.6.1 ANALISIS SITUACIONAL FRANCIA

3.6.1.1 Factores socio econdmicos

Tabla 8. Factores socioeconémicos de Francia

FICHA TECNICA FACTORES SOCIOECONOMICOS FRANCIA

Objetivo: Determinar la realidad socioeconémica existente en el pais objeto de estudio
mediante indicadores identificando asi mercados estables para la comercializacién de
artesanias.

DATOS

Pais Francia
Cuidad/ Grupo objetivo Paris
Responsable Cristian Benavides
Fecha de elaboracién 18/07/2014

FACTORES SOCIALES FACTORES ECONOMICOS

Indicadores Pais Indicadores Pais

Poblacion 65,7 millones | PIB 2,613 billones
Género masculino (%) 38,50% Crecimiento PIB (%) 0,00%
Género femenino (%) 61,50% PIB per capita 39.771.84
Tasa de crecimiento 0.50% Composicién del PIB 100%
poblacional (%) por sector (%)
Poblacion distribuida por 100% Industria 18,80%
edades

0-14 afios (%) 18,50% Servicios 79,40%

15-24 afios (%) 14,70% Agricultura 1,80%

25-54 afios (%) 20% Tasa de Inflacién anual 0,69%

(9
55-64 afios (%) 30% Tasas de interés 1,40%
comercial (%)
65 aflos y mas 16,80% Stock de dinero 700000000

(%0)
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FICHA TECNICA FACTORES SOCIOECONOMICOS FRANCIA

FACTORES SOCIALES FACTORES ECONOMICOS
Indicadores Pais Indicadores Pais
Idioma Francés Reservas de moneda 1,84522311

internacional y oro
Poblacién econdbmicamente 30126306 Ingresos por 445000
activa* (%) hab Exportaciones (ult. Afio ) millones
Moneda oficial Franco Ingreso por 468500
Francés importaciones (ult. Afio) millones
Tasa de cambio 0,73 Ingresos balanza 81975,39
comercial (ult. Afio)
Tasa de mortalidad (# 8,85 Salario minimo vital 1120,43
muertes/1000 h)
Tasa de natalidad (# 1,88 Tasa de desempleo (%) 10,9
nacimientos/1000 h)
Esperanza de \vida al nacer 84 Deuda externa 4,396 billones

(afios)
Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: https: /iwww.cia.govllibrary/publications, (2014).

Aqui se determind la poblacion y rasgos basicos de la sociedad francesa en
particular de Paris, destino de las artesanias llegando a la conclusiéon de que
es un pais con una sociedad altamente culta que valora muchisimo el resto
de culturas y posee una poblacion en su mayoria madura es decir en edades
en las que se pueden hacer cargo de la totalidad de sus responsabilidades,
asi como gustos y preferencias. Dentro del aspecto econdmico es un pais
estable, con un sueldo basico considerable lo que permite que la mayoria de

sus pobladores habiten en una amplia gama de comodidades.

Muy a pesar de que existe también pobreza se podria decir que el indice de
indigencia es del 0%. Dentro de este contexto Francia es un pais que invierte
en el turismo sus habitantes por lo general son considerados poblacién
econémicamente activa lo que genera que a una edad determinada puedan

viajar y descansar. (Agencia Central de Inteligencia (CIA) ,2014)

El salario minimo vital es una muestra de la estabilidad econdomica de la
poblacion francesa puesto que interactia entre los 1120, 43 francos
franceses, es importante sefialar también que la canasta basica fluctia entre
600 y 750 francos, lo que permite tener un enfoque claro sobre la economia
en este pais privilegiado también por poseer grandes atractivos turisticos que

generan una gran cantidad de afluencia de personas de otros paises.

- 46 -



Se toma a Francia como un pais préspero y con excelentes perspectivas

econodmicas Yy estables politicamente.

3.6.1.2 Factores Politicos y legales

La situacion politica actual de Francia es regular, variable genera inestabilidad
a largo plazo, por lo que no se garantiza la aplicacion de politicas favorables
dentro del comercio.

Su principal ideologia es contraria a las ideas feudales del origen divino del
poder del estado

La situacién politica con otros paises es estable debido a que los acuerdos
comerciales se respetan siempre que generen beneficios al pais, el gobierno
es muy flexible, siendo contraproducente definirlo como negativo. (CESCE.
2014).

Su politica fiscal es estable debido a que Francia es un pais desarrollado,
permite un crecimiento econémico prolongado y con bajo porcentaje de
desempleo.

Maneja acuerdos comerciales Internacionales con la mayoria de paises; los
acuerdos de libre comercio de la UE con miembros de la Asociacién Europea
de Acuerdo de Asociaciéon con los paises de la Comunidad Andina,
MERCOSUR

Las instituciones que se encargan de la regulacion de normas y desarrollo de
actividades comerciales son:

Camara de Comercio Internacional de Francia.

Unién Aduanera de La Union Europea

Ministerio de Comercio Exterior en Francia.

Aduana francesa
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3.6.1.2.1.1 Barreras Arancelarias

La subpartida arancelaria 9602.00.90.00 esta sujeta al pago de:

CONCEPTO PORCENTAJE ACUERDO
Ad Valorem 0% Sistema Generalizado de
Preferencias (SGP PLUS)

Fuente: Trade Map, (2014)

Francia por pertenecer a la Unién europea el producto tiene una liberacién

total de ad valorem que es el 0 % mediante el acuerdo de Sistema

Generalizado de Preferencias (SGP PLUS), que permiten exportar diferentes

productos eliminando barreras arancelarias y parancelarias que limiten su

ingreso al mercado, esta preferencia se la obtiene presentando el certificado

de origen. Ademas, en Francia existe un impuesto nacional del IVA gue es del

20% (Trade Map, 2014).

3.6.1.2.1.2 Barreras no arancelarias

Requisitos de Empaque, embalaje y etiquetado

Francia es bastante exigente en lo que a etiquetado se refiere. De acuerdo
con laLey de Toulon de 1994, todas las presentaciones e informacion deben
estar en francés, todas las abreviaciones o0 expresiones extranjeras deben
haber sido validadas por las normas francesas vy la etiqueta debe mencionar
el nombre del producto, marca, composicién, consejos de uso, fecha de
fabricacién y expiracién, origen del producto, nombre y direccién del
exportador, precio, especificaciones del producto, normas y cédigo de barras

(Pro Ecuador, 2014).

Los productos que se comercializanen Francia deben de presentar un idioma

comprendido por los consumidores (francés en este caso), facilitandoles

informacion sobre el producto que van a adquirir

Otras normas qgue se debe tener en cuenta son:

Norma ISO 3394.- Rige las dimensiones modulares de las cajas, pallets y

plataformas paletizadas.

Norma ISO 780 y 7000.- Contiene las instrucciones de manejo, advertencia

y simbolos pictéricos.
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El control de los contaminantes organicos persistentes

Politica de la UE tiene por objeto eliminar o reducir al minimo el uso de estos
productos, de acuerdo con el Conwenio de Estocolmo sobre contaminantes
organicos persistentes por el Reglamento (CE) no 850/2004.

Registro, evaluacion, autorizacion y restriccion de sustancias quimicas
REACH establece un nuevo sistema para las sustancias nuevas y existentes
y establece requisitos para los fabricantes en los importadores de los
productos quimicos y los productos que contienen sustancias quimicas de la
UE. (Trade Map, 2014)

3.6.1.3 Factores geogréaficos

El trasporte francés es el mas ordenado y moderno debido a que es un pais
desarrollado que permite trasportarse entre zonas urbanas, suburbana y
rurales. Los servicios de transporte son confiables y éptimos en calidad sin

embargo se utilizara los medios de trasporte aéreo.

Francia cuenta con trasporte maritimo y aéreo los cuales pueden ser factibles.
El tiempo por via maritima es de 25 dias aproximadamente de Ecuador hacia
Francia. La distancia entre Ecuador y Francia 5050 millas nauticas y 5811

millas aéreas. (Faggella ,2014).

Los costos del transporte varian segun el peso: Los costos por 1 kg por via
aérea son USD 64,70 kg/vol., por 2 kg por via aérea son USD 118,10 kg/ol.
Los costos por via maritima son contenedores de 40 pies USD 3 800, y de 20
pies USD 2 900.

Los principales aeropuertos son Charles de Gaule, y Orly

Los puertos mas importantes son: Puerto de Le Hawre, Marsella Fos,
Dunquerque, Bordeaux, Paris, y Rouen.

Paris-Francia y Ecuador no cuenta con terminales fronterizas.

Dentro de este contexto se puede determinar que la via mas adecuada para
realizar este proceso es la via aérea por la fragilidad del producto y el tiempo

de viaje. (Ficha Logistica Francia, Pro Ecuador ,2004)
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3.6.1.4 Perfil del consumidor
Tabla 9. Perfil del Consumidor

FICHA TECNICA PERFIL DEL CONSUMIDOR FRANCIA

Objetivo: Determinar tendencias de consumo en el grupo objeto de estudio a través de indicadores cuali-
cuantitativos que permitan referenciar caracteristicas y condiciones 6ptimas para la comercializacion de

artesanias.

DATOS
Pais Francia l I
Cuidad/ Grupo objetivo Paris

Responsable
Fecha de elaboracion
Indicadores

Perfil Demografico

Poblacién

Género masculino % o
No.

Género femenino % o
No.
No. de Empresas

Perfil Psicograficos

Gustos (presentacion
individual)

Preferencias
(empaque, embalaje y
material)

Consumo per capita
afio

Consumo No. de
unidades afio

Cristian Benavides
09/05/2014
Estratificacién Grupo Objetivo

Personas entre 30y 65

855.713

410.712

444971

14

Personas entre 30y 65

Acabados elegantes tamafios
entre 5y 10 centimetros
figuras de distintas formasy
disefos
Carton corrugado, con funda
interior de burbujas

0,9 kg

11
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EXPLICACION

Las personas salen sus dias libres arecorrer,

y compran artesanias, especiaimente las que

serelacionan con culturas americanas, como

también para obsequiar como regalosy
objetos de coleccion.
Se menciona que la poblacion adirigirse en

este casoes laciudad de Paris es de
habitantes sean hombresymujeres.

El 48 % corresponde ahombres

El 52.% corresponde a mujeres

Existen pocas empresas de distribucion de
artesanias.

Las personassalensusdias libres arecorrer

Que estén elaborados con materialesde
buenacalidad, colores llamativos, variedad de
disefos.

Se utilizara cajas de carton corrugado debido
alta resistenciaalahumedadytambién
debido que se pueden reutilizar varias veces,
también se utilizara unas fundas de burbujas
paraque se protejan de los golpes, enun
namero de 48 unidades

Es el consumo estimado, tomando en cuenta
el consumoreal yla poblacion

es el consumo de unidades



FICHA TECNICA PERFIL DEL CONSUMIDOR FRANCIA

DATOS EXPLICACION
% Incremento consumo 8% Se consideraunincremento moderado, pues
per capitay/o unidades no existen convenios con tiendas de
artesanias con américa

Perfil conductual Personas entre 30y 65 Las edades que mas se interesan porla
cultura, y las artesanias de mazapén

Frecuencia de consumo 4 veces La fecha especial donde mas ventas se

(tiempo) realizan estas artesaniasde mazapanesen

navidad debido a que se realizan diferentes
modelos ydisefios coloridos ytambién se

realizan ferias internacionales

Tipo de canal de Canal Directoy Canal CANAL DIRECTO.- Sin intermediario (el
distribucion Indirecto producto se dirige desde el fabricante al

consumidor final.

CANAL INDIRECTO: Varios intermediarios
ejemplo agentesde ventas, centrales de

compra.

Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Pro Ecuador, (2014).

Se ha tomado en cuenta que las personas de entre 30 y 65 afios salen sus
dias libres a recorrer, y compran artesanias ya sea para obsequiar como
regalos o como objetos de coleccidn, especialmente las que se relacionan con
culturas americanas. La ciudad en estudio en Francia es Paris, ya que se la
ha tomado como un centro turistico, y que la poblacién a dirigirse es de
855.713 habitantes sean hombres y mujeres. El 48% corresponde a 410.712
hombres. El 52% corresponde a 444.971 mujeres. EXxisten pocas empresas
de distribucién de artesanias, a pesar de ser un sitio turistico por excelencia,
sin embargo, se expenden pocas artesanias de mazapan elaboradas en

Ecuador. (Guia Comercial Francia, 2014)

Prefieren las artesanias con acabados elegantes tamafios entre 5 y 10
centimetros figuras de distintas formas y disefios. Que estén elaborados con
materiales de buena calidad, colores llamativos, variedad de disefios.
Embalados con cartén corrugado, y que se protejan de posibles dafios. Para
la distribucion del producto se tomaran en cuenta los canales CANAL
DIRECTO. - Sin intermediario (el producto se dirige desde el fabricante al
consumidor final. CANAL INDIRECTO: Varios intermediarios ejemplo agentes

de ventas, centrales de compra.
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3.6.2 ANALISIS SITUACIONAL ESTADOS UNIDOS
Tabla 10. Andlisis situacional de Estados Unidos
FICHA TECNICA FACTORES SOCIOECONOMICOS ESTADOS UNIDOS

Objetivo: Determinar la realidad socioecondmica existente en el pais objeto de estudio
mediante indicadores identificando asi mercados estables para la comercializacion de

artesanias.

Pais
Cuidad/ Grupo objetivo
Responsable

Fecha de elaboraciéon

DATOS

Estados Unidos

New York

Cristian Benavides

FACTORES SOCIALES

Indicadores

Poblacién

Género masculino (%)
Género femenino (%)

Tasa de crecimiento
poblacional (%)
Poblacion distribuida
por edades

0-14 afios (%)

15-24 afios (%)
25-54 afios (%)

55-64 afios (%)

65 afios y mas
(%0
Idioma

Poblacién
econOmicamente
activa*(%)
Moneda oficial

Tasa de cambio

Tasa de mortalidad (#
muertes/1000 h)

Tasa de natalidad (#
nacimientos/1000 h)
Esperanza de vida al
nacer (afos)

Pais

316017000
hab
42 ,50%

57,50%
0,30%

100%

15,50%
17,70%
16%

35%
14,80%
Inglés

6960000 hab

Délar

0,9
7,45
0,85

86

Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: https://www.cia.govllibrary/publications, (2014).

18/07/2014

FACTORES ECONOMICOS

Indicadores

PIB

Crecimiento PIB (%)
PIB per capita

Composicion del PIB
por sector (%)
Industria

Servicios
Agricultura

Tasa de Inflacion
anual (%)

Tasas de interés
comercial (%)
Stock de dinero

Reservas de moneda
internacional y oro
Ingresos por
Exportaciones (ult.
Afo )

Ingreso por
importaciones (ult.
Afo)

Ingresos balanza
comercial (ult. Afio)
Salario minimo vital

Tasa de desempleo

(%)
Deuda externa
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Pais

15684350

0,00%
49.922
100%

16,50%

81,20%
0,50%
0,58%

122,00%
900000000
589521478

508700 millones

895478 millones

81975,39
1120,43
10,9

4,396 billones



Dentro de este contexto se puede tomar en cuenta que Estados Unidos es un
pais econdmicamente estable pese a las politicas manejadas por este pais
con el Ecuador, su tasa de inflacién es baja, y asi mismo existe un indice de
desempleo muy bajo, el salario minimo es regular es decir le alcanza a un
estado unidense para vivir holgadamente, ademas se ha establecido que es
un pais altamente tecnificado, por lo que las exportaciones son su fuerte
(Agencia Central de Inteligencia (CIA) ,2014)

Este es un pais con una poblaciéon econdmicamente activa numerosa, lo que
significa que es un pais productivo, es importante destacar que existe una
tasa de natalidad muy baja, y una esperanza de vida de 86 afios, es decir las

personas se conservan en el aspecto fisico, psicolégico y mental.

Se ha dicho que Estados Unidos es un destino importante para las
exportaciones sin embargo en el caso de relacionarlo con el Ecuador, se debe
hacer hincapié que las relaciones ejecutivas no son buenas lo que ha

perjudicado al productor ecuatoriano.

Por lo que Estados Unidos a pesar de ser un buen destino para exportar no
maneja buenas relaciones internacionales con el Ecuador; sin embargo, se
podrian manejar convenios de exportacion, tomando en cuenta que a la larga
perjudicaria a la empresa por los costos y barreras que se presentan durante

el proceso.

6.2.2 Factores Politicos y legales de Estados Unidos

La situacion politica actual en Estados Unidos es muy estable debido a que
siempre ha sido una potencia mundial, competitiva en todo sentido, que busca

estar siempre a la vanguardia del progreso.

La principal ideologia politica comercial de este pais es obtener equilibrio a
nivel interno e internacional, por lo cual se interes6 menos en el consumo y
los bienes inmuebles, promoviendo las exportaciones y las inversiones.
(American Situacion Administrative, 2011)
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La situacién politica comercial de este pais frente a otros paises es estable
debido a que Estados Unidos cuenta actualmente con acuerdos comerciales
gue ayudan a los paises en vias de desarrollo a ingresar sus productos sin el

pago de impuestos.

También, Estados Unidos posee diferentes acuerdos de libre comercio con
otros paises con Corea y Colombia, ha puesto en marcha tratados de libre
comercio con Costa Rica, Oman, Peru, Israel, Colombia, Australia, Bahrain,
Canada, Chile, Honduras, El salvador, Guatemala, Jordania, Marruecos,
México, Nicaragua, la Republica Dominicana de Singapur, logrando

eliminacién de aranceles. (Guia comercial Estados Unidos, 2014)

La politica fiscal en Estados Unidos se encuentra estable, por medio del
vencimiento de los recortes de impuestos de némina y el aumento tributario a
las personas mas ricas, han ayudado a que la economia haya mejorado desde
la recesion desde el 2007 al 2009.

Por otro lado, los principales acuerdos comerciales que se encuentran en
vigencia en Estados Unidos son:

Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), Union Europea

Acuerdo de Libre Comercio Republica Dominicana, Republica de Corea -
Estados Unidos, Estados Unidos - Australia, Estados Unidos - Bahrein,
Estados Unidos - Chile, Estados Unidos - Colombia, Estados Unidos - Israel,
Estados Unidos - Jordania, Estados Unidos - Marruecos, Estados Unidos -
Oman, Estados Unidos - Panama, Estados Unidos - Peru, Estados Unidos -
Singapur, Tratado de libre comercio de américa del norte (TLCAN).

Cabe destacar que actualmente Ecuador con Estados Unidos no posee
acuerdos comerciales que beneficien al productor ecuatoriano, por lo cual es
un aspecto negativo al momento de exportar a este pais. (Guia Comercial
Estados Unidos, Pro Ecuador 2014)
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Se vincula con los siguientes organismos internacionales:
¢ Aduana de Estados Unidos
e Ministerio de Comercio de los EE. UU

e CBP (Security América Border) Aduana de Seguridad fronteriza.

Segun fuentes de la cAmara de industrias y produccion (2013), declara que el
ATPDEA y el SGP estuvieron videntes hasta julio del 2013, a menos que el

congreso de Estados Unidos los renueve.

6.2.2.1 Barreras arancelarias

La subpartida arancelaria 9602.00.90.00 esta sujeta al pago de:

CONCEPTO PORCENTAJE ACUERDO
Ad Valorem 4% Nacion Mas Favorecida
(NMF)

Ecuador no ha firmado hasta el momento ningun acuerdo con Estados Unidos,
por lo que no se libera parcial o totalmente los impuestos por lo que tiene un
4% de Ad valorem, el Ecuador para ingresar a este mercado se acoge al
principio de la Nacion Mas Favorecida (NMF), el cual se benefician los paises
que pertenecen ala OMC, permite que los paises involucrados sean tratados
de la misma condicién sin sufrir ninguna clase de discriminacién, como la
reduccién de ad valorem (OMC, 2014, pag. 12).

Para acogerse de este acuerdo el exportador debe presentar el certificado de
origen permitiendo identificar que las artesanias son de origen ecuatoriano.
(Pro Ecuador,2014)

En Estados Unidos no existe impuestos al valor agregado, pero la mayoria de
estados y condados aplican un tributo a las ventas bienes y servicios conocido
como Sales Tax que es igual al VA, En la ciudad California es del 7.25 %.

En Estados Unidos se manejan politicas comerciales de desarrollo local lo que
permite que sus habitantes generen oportunidades de trabajo factibles y

rentables, es importante destacar que es un pais que genera la mayoria de
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ingresos en los paises en vias de desarrollo. (Guia como exportar a Estados
Unidos, 2014)

6.2.2.2 Barreras no arancelarias
Reglas de embalaje y etiquetado
Embalaje

e Embalar el producto en contenedores fuertes, que absorban la humedad
e Distribuir el peso del producto uniformemente
e Utilizar una proteccion adecuada y un anclaje dentro del contenedor

Etiquetado
Se requiere el etiquetado en idioma ingles

Marca de origen (Hecho en)

Es obligatorio para el ingreso al pais, EI marcado no debe ser engafioso y
debe precisar claramente el pais de origen de las mercancias. Es por este
motivo que antes de ingresar los productos es fundamental cerciorarse que
los bienes hayan sido debidamente marcados antes de ser despachados a
Estados Unidos, pues de otra manera, éstos seran detenidos por el USCBP.

Harbor Maintenance Fee — HMF3.- Existe una tasa que debe ser pagada
con el 0,125% de Ad valorem de la carga comercial enviada. (Santander
Trade, 2014)

3.6.2.3 Factores geograficos de Estados Unidos

EE.UU. tiene una magnifica infraestructura de transporte, compuesta por una
red de carreteras, de ferrocarril, aeropuertos y puertos de volumen de carga
del mundo, cuenta con trasporte maritimo y aéreo los cuales pueden ser
factibles.

Dependiendo del tiempo que se posea serd factible trasportar las mercancias
en los diferentes medios de trasporte en este caso el aéreo puede ser uno de

ellos debido a su rapidez de entrega.

El acceso mas comodo es via aérea, y el Unico que existe desde el pais de
importacion hasta el pais de destino.

El costo depende mucho de la distancia y el medio de transporte que se utiliza.
EE.UU. cuenta con varios aeropuertos, pero entre los mas importantes
podemos destacar los siguientes: Aeropuerto Internacional de Miami,

Aeropuerto John F. Kennedy de Nueva York, Aeropuerto de Memphis,
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Aeropuerto Internacional de los Angeles. (Perfil Logistico Estados Unidos,

2014)

Estados Unidos posee mas de 400 puertos los cuales se reparten entre las 2

costas tanto en el océano Atlantico (Costa Oeste) como el Pacifico (costa

Este) los puertos que sobresalen son; Houston, Nueva York, Baltimore,

Savannah, Jacksonville, Port Envergadles, Miami, New Orleans y Charleston.

California posee un terminal de carga fronteriza entre california y Tijuana
México. (Perfil Logistico Estados Unidos, 2014)

3.6.2.4 Perfil del consumidor de Estados Unidos
Tabla 11. Perfil del consumidor

FICHA TECNICA PERFIL DEL CONSUMIDOR ESTADOS UNIDOS

Objetivo: Determinar tendencias de consumo en el grupo objeto de estudio a través de indicadores cuali-
cuantitativos que permitan referenciar caracteristicas y condiciones 6ptimas para la comercializacion de

artesanias.

Pais

Cuidad/ Grupo objetivo

Responsable

Fecha de elaboracion
Indicadores

Perfil Demografico

Poblacién

No. de Empresas

Perfil Psicograficos

Gustos (presentacion
individual)

Preferencias (empaque,
embalaje ymaterial)

Consumo per capita afio

Consumo No.de
unidades afio

DATOS

ESTADOS UNIDOS
New York
Cristian Benavides
22/07/2014
Estratificacion Grupo Objetivo

Personas entre 30y 65

1.254.700
56

Personas entre 30y 65

Acabados elegantes tamafios
entre 5y 10 centimetros figuras
de distintas formasydisefios

Carton corrugado, fundas de
burbujas

4000 semanales
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EXPLICACION

Las personas en esta edad gustan del arte
y recorren lugares en busca de objetos
elaborados amano

Poblacion enla edad objeto de estudio

Existen varias tiendas que se dedican al
comercio de artesanias sin embargo no en
todas existen artesanias de mazapan.

Las personassalen susdias alibres a
recorrer.

Que estén elaborados con materialesde
buenacalidad, colores llamativos,
variedad de disefos.

Se utilizara cajas de cartdn corrugado

debido altaresistenciaalahumedady
también debido que se pueden reutilizar

varias veces, fundas de burbujas para
proteccién,embaladas en cajas de cartén

de 48 unidades.
Es el consumo estimado, tomando en
cuenta el consumo real yla poblacion

Es el consumo de unidades



FICHA TECNICA PERFIL DEL CONSUMIDOR ESTADOS UNIDOS

% Incremento consumo
per capitay/o unidades

Perfil conductual

Frecuenciade consumo
(tiempo)

Tipo de canal de
distribucién

DATOS

3%

Personas entre 30y 65

4 veces

Canal Directoy Canal Indirecto

Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Pro Ecuador, (2014).

EXPLICACION

Se considera unincremento moderado,
pues no existen convenios con tiendas de
artesanias de américa

Las edades que mas se interesan porla
cultura, y las artesanias de mazapan

La fechaespecialdonde mas ventas se
realizan estas artesaniasde mazapénes
en navidad debido a que serealizan
diferentes modelos ydisefios coloridosy
también se realizan ferias internacionales

CANAL DIRECTO.- Sin intermediario (el
producto se dirige desde el fabricante al
consumidor final.

CANAL INDIRECTO: Varios
intermediarios ejemplo agentes de ventas,
centrales de compra.

Las personas en etapa de madurez son quienes mas prefieren este tipo de
trabajos, es decir aquellos que son elaborados a mano, esta poblacion se
encuentra entre los 30 y 65 afios, el 38% corresponde a la poblacion

masculina y el 62% a poblacion femenina.

Existen 56 tiendas que se dedican a la venta de artesanias o trabajos
elaborados a mano.
Por las labores diarias, la mayoria de habitantes prefieren salir los fines de

semana a recorrer lugares turisticos.

La gente prefiere las artesanias de buena calidad que estan elaborados
cuidadosamente y no poseen errores de fabricacion, se prefiere colores
llamativos, y un empaque delicado que permita visualizar la artesania en todo
su contexto. (Cultura Estado Unidense, 2014)

Debe tomarse en cuenta que la poblacion extranjera por lo general no busca

adornos de bajo precio sino de buena calidad que expresen algo que sea de

Su interés.
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La exportacion se la realiza a través de un canal directo o en base a
intermediarios, haciendo hincapié que las exportaciones son mas costosas y
menos rentables para los productores cuando se las realiza a través de

terceras personas.
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3.6.3 ANALISIS SITUACIONAL ESPANA
Tabla 12. Andlisis situacional Espafia

FICHA TECNICA FACTORES SOCIOECONOMICOS ESPANA

Objetivo: Determinar la realidad socioecondmica existente en el pais objeto de estudio
mediante indicadores econdémicos identificando asi mercados estables para la
comercializacién de artesanias.

DATOS
Pais Espafia _
Cuidad/ Grupo objetivo Madrid , 2
Responsable Cristian Benavides _= -
Fecha de elaboracion 18/07/2014
FACTORES SOCIALES FACTORES ECONOMICOS
Indicadores Pais Indicadores Pais
Poblacion 47,27 PIB 1.349 billones
millones
Género masculino (%) 49,42% Crecimiento PIB (%) 1,60%
Género femenino (%) 50,58% PIB per capita 29195.38
Tasa de crecimiento 4,2 Composicion del PIB 100%
poblacional (%) por sector (%)
Poblacion distribuida 100% Industria 25,80%
por edades
0-14 afios (%) 33,52% Servicios 71,00%
15-24 afios (%) 24,36% Agricultura 3.20%
25-54 afios (%) 19% Tasa de Inflacion 5.70%
anual (%)
55-64 afios (%) 8% Tasas de interés 1.50%
comercial (%)
65 afios y mas 1,42% Stock de dinero 90000000
(*9)
Idioma Espafiol Reservas de moneda 50588476002
internacional y oro
Poblacion 49,2 Ingresos por 222643millones de
econdmicamente activa Exportaciones (ult. euros
(%) Afio )
Moneda oficial Euro Ingreso por 253401 millones
importaciones (ult. euros
Afio)
Tasa de cambio 1,29 Ingresos balanza 24146.3 millones
comercial (ult. Afio)
Tasa de mortalidad (# 8,43 Salario minimo vital 645,30 euros
muertes/1000 h)
Tasa de natalidad (# 10,96 Tasa de desempleo 26,70%
nacimientos/1000 h) (%)
Esperanza de vida al 81 Deuda externa 100000 millones

nacer (afios)
Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: https:/iwww.cia.govlibrary/publications, (2014).
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La sociedad espafiola siempre se ha caracterizado por ser racista, sin
embargo, existe un alto indice de latinos trabajando alla, y gustan mucho de
la cultura Latinoamericana especialmente de la ecuatoriana. Es importante
considerar que la poblacion espafiola se ha caracterizado por valorar de
sobremanera la cultura ecuatoriana sobredimensionando las artesanias que
se elaboran en el pais.

Existe un indice medio de poblacion econémicamente activa sin embargo se
considera que es un pais con bajo indice de pobreza e indigencia.

Su producto interno bruto PIB se genera en su mayoria por la prestacion de
servicios, es decir la poblacion es asalariada, viven bajo dependencia
institucional. (Agencia Central de Inteligencia (CIA) ,2014)

Es importante detenerse en analizar las caracteristicas exigentes de la
poblacion espafiola en relacion a sus formas de vida, dedican su tiempo
mayormente al trabajo y al ahorro con la idea de conocer paises turisticos,

visitar lugares, pasear, descansar, etc.

Sin embargo, existe una tasa de desempleo preocupante pues no equivale a

la cuarta parte de la poblacion sin embargo ocupa un 26,70 %.

La poblacion econdbmicamente activa corresponde al 49,2 % de la poblacion
total, cabe sefalar que a pesar de que no existen datos, existe un gran nimero
de desempleo, al igual que migracion de latinos que llegan ilegales y deben
realizar trabajos inhumanos en ocasiones para poder subsistir,
consecuentemente se explota a los empleados para poder satisfacer las

necesidades de las empresas. (Agencia Central de Inteligencia (CIA) ,2014)

3.6.3.2 Factores politicos y legales

Espafia es un pais politicamente estable, que no proyecta mayores cambios,
sin embargo, las relaciones internacionales no se ven favorecidas por la forma

de la administracién econémica dentro del pais.
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Su politica se centra en tres ambitos: las relaciones entre el poder politico y la
actividad econémica, la intervencion del estado en esta Ultima y el control de

la moneda. (Espafia Econémica, 2014)

La politica comercial frente a otros paises es positiva ya que se relaciona
estrechamente con sus intereses sectoriales y regionales especificos en la

politica comun.

En su politica fiscal es negativa ya que en este aspecto es importante recalcar
la participacion del Gobierno, asi como de las grandes empresas que no

generan mayores beneficios econémicos internos.

Los principales acuerdos comerciales son:
e Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) Ecuador
e Preferencias comerciales para los paises de los Balcanes Occidentales
Preferencias comerciales de la Republica de Moldava

e Acuerdo libre comercio (TLC) Ecuador

Actualmente Espafia y Ecuador poseen el acuerdo de Sistema Generalizado
de Preferencias (SGP), El Sistema de Preferencias Generalizadas. Es un
reglamento para que paises en vias de desarrollo que cumplan con las reglas,

pueden pagar menos aranceles en la exportacion a la Unién Europea.

Las instituciones que regulan las importaciones y exportaciones son:
e Ministerio de Industria, Turismo y Comercio
e Secretaria de Estado, de Turismo y Comercio
e Instituto Espafiol de Comercio Exterior
e Asociacion Espafiola de  Distribuidores, Autoservicios Yy
Supermercados
e Asociacion Nacional de Grandes Empresas de Distribucion (ANGED)

e Camara de Comercio de Madrid
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Se debe tomar en cuenta los impuestos Nacionales; en septiembre del 2012
el VA General en Espafa, es del 21% el cual se aplica a la entrega de bienes

y prestaciones de servicios. (Datosmacro, 2014)

3.6.3.2.1 Barreras arancelarias

La subpartida arancelaria 9602.00.90.00 esta sujeta al pago de:

CONCEPTO PORCENTAJE ACUERDO
Ad Valorem 0% Sistema Generalizado de
Preferencias (SGP PLUS)

Fuente: Trade Map, (2014)

Espafia pertenece a la a Unién Europea, y Ecuador por ser parte de la
Comunidad Andina de Naciones tiene una liberacién de aranceles aplicando
el acuerdo Sistema Generalizado de Preferencias, el cual ayuda a paises
menos desarrollados a ingresar productos en este caso artesanias de
mazapan con una liberacion total de ad valorem del 0%. Espafia posee un

impuesto nacional del VA del 21%.

3.6.3.2.2 Barreras no arancelarias

Reglas de embalaje y etiquetado

Embalaje. - Debe respetar la legislacion europea de prevencion de riesgos
de salud del consumidor y proteccion del medio ambiente, y en especial el
tratamiento de los desechos. Los paquetes de madera o material vegetal
pueden ser sometidos a un control fitosanitario.

Etiquetado. - Toda la informacion esencial sobre el producto debe ser
etiguetada por delante o detras en espafiol.

Marcado de origen (Hecho en). - Es obligatorio etiquetar, y es controlado
por la oficina de aduanas. (Santander Trade, 2014)

Licencias de Importacion Previas

Quien estuviera interesado en importar productos ecuatorianos a Espafia
debera conocer las licencias de importacion que debera obtener previo a la
realizacion de la importacién, y que se acompafian a la Declaracion Unica
Administrativa — DUA que se presenta en la Aduana. (Pro Ecuador, 2014).
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3.6.3.3 Factores geogréaficos

El trasporte en Espafia ofrece servicios muy modernos, comodos, seguros y
puntualidad. Lo mas destacable que tiene es que, normalmente las estaciones
terminales conectan con todos los otros medios, como en el caso de Nord y
Sants en Barcelona o Atocha en Madrid.

Ademas, Espafia cuenta con transporte maritimo y aéreo los cuales pueden
ser factibles para él envié de artesanias de mazapan.

El acceso por los medios de transporte aéreo es mas facil y confiable. El
tiempo es de 11 horas y el maritimo es de 36 dias desde Ecuador a Espafia,

por lo cual el trasporte aéreo es menos extenso y puede ser mas factible.

Existen 152 Aeropuertos, 35 aeropuertos internacionales: los principales:
Alicante, Barcelona, Madrid- Barajas, Malaga, Palma de Mallorca, Sevilla,
Valencia y Zaragoza. (Perfil logistico Espafia, 2014)

Cuenta con 53 Puertos Internacionales: entre los principales: Algeciras,

Barcelona, Valencia y Bilbao.

Esimportante destacar que la via aérea es la mas adecuada para el transporte
de artesanias sin embargo también se lo puede hacer via maritima con las
adecuaciones y comodidades necesarias a fin de que no se estropee el

producto.
Existen varias lineas aéreas que realizan este tipo de servicio, los costos son

muy accesibles en épocas bajas sin embargo en épocas altas puede llegar a
valer hasta 50 euros el Kg de carga.
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3.6.3.4 Perfil del consumidor
Tabla 13. Perfil del consumidor

FICHA TECNICA PERFIL DEL CONSUMIDOR (ESPANA)

Objetivo: Determinar tendencias de consumo en el grupo objeto de estudio a través de indicadores cuali-
cuantitativos que permitan referenciar caracteristicas y condiciones éptimas para la comercializacion de
artesanias.

DATOS

Pais Espafia

Cuidad/ Grupo objetivo Madrid

Responsable

Fecha de elaboracion

Indicadores

Perfil Demografico

Poblacién

Género masculino % o No.

Género femenino % o No.

No. de Empresas

Perfil Psicograficos

Gustos
(presentacion individual)

Cristian Benavides
09/05/2014

Estratificacion Grupo
Objetivo
Personas entre 30y 65

229.380

Corresponde a96.339

pobladores de sexo masculino

Corresponde a133.041

pobladores de sexo femenino

24

Personas entre 30y 65

Acabados elegantes tamafos

entre 15y 30 centimetros

figuras de distintas formasy

disefios
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EXPLICACION

Son las personas que mas prefieren
artesanias, Espafia es una ciudad
cultural por excelencia donde se valora
las artesanias de todo tipo, estas son
compradas por personas en edad adulta.

Se encuentran especificamente en
Madrid y corresponden ala edad antes
sefialadas, y se considerariacomola
poblacion objeto de esta investigacion o
el mercado meta.

42%

58%

Tiendas de artesanias en mazapan,
existenun sin nimero de tiendas de
artesanias en general pero un promedio
de 24 expenden las originales artesanias
de mazapan ecuatorianas.

Son las personas que mas prefieren
artesanias

Que estén elaborados con materiales de
buenacalidad, colores llamativos,
variedad de disefios.



FICHA TECNICA PERFIL DEL CONSUMIDOR (ESPARNA)

DATOS

Preferencias (empaque,
embalaje y material)

Consumo per capita afo

Consumo No. de unidades
afo

% Incremento consumo
per cépita y/o unidades

Perfil conductual

Frecuencia de consumo
(tiempo)

Tipo de canal de
distribucion

Cartén corrugado

1,2 kg

15

12,60%

personas entre 30y 65 anos

4 veces

Canal Directoy Canal
Indirecto

Elaborado por: Cristian Benavides

Fuente: Pro Ecuador, (2014)

EXPLICACION

Se utilizara cajas de cartén corrugado
debido altaresistenciaalahumedady
también debido que se puedenreutilizar
varias veces. En cajas de carton de 48
unidades.

La poblacién dividida por el consumo
aproximado, no se puede establecer con
exactitud el consumo de artesanias de
mazapéan en Espafia

Es un consumo aproximado de
artesanias de mazapan, sinembargo
debe considerarse que no existe una

promocion ni oferta adecuada

Esta calculado de acuerdo a la demanda,
por loque setomaen cuenta como real,
pues se considera que siexistiese una
mayor oferta igual el consumo
aumentaria.

Son las personas que mas prefieren
artesanias, porlos rasgos culturales
existentes en el pais, sinembargo se
debe apreciarlagran afluenciaturistica.

La fecha especial donde mas ventas se

realizan estas artesaniasde mazapan

es en navidad debido a que serealizan
diferentes modelos ydisefios coloridosy
también se realizan ferias internacionales

CANAL DIRECTO.- Sin intermediario (el
producto se dirige desde el fabricante al
consumidor final.

CANAL INDIRECTO: Varios
intermediarios ejemplo agentes de
ventas, centrales de compra.

Las personas entre 30 y 65 afios son las personas que mas prefieren el trabajo

manual que represente cultura americana, Espafia es una ciudad cultural por

excelencia donde se valora las artesanias de todo tipo, estas son compradas

por personas en edad adulta.

Se encuentran especificamente en Madrid y corresponden a la edad antes

sefaladas, y se consideraria como la poblacion objeto de esta investigacion o

el mercado meta. El 42% corresponde a género masculino y el 58% a género
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femenino. Existen un sin nUmero de tiendas de artesanias en general, pero
unos promedios de 24 expenden las originales artesanias de mazapan

ecuatorianas.

La sociedad espafiola siempre se ha caracterizado por ser muy exigente en
la calidad de los productos, sin embargo, es necesario destacar que en el caso
de las artesanias o cultura respetan mucho el criterio ajeno, sin embargo, la
presentacién debe ser muy buena y en las mejores condiciones, ademas de
contener una explicacion concreta del significado (Santander Trade, 2014)

La poblacién en Espafia en su mayoria refiere a latinos que buscan el trabajo
en paises extranjeros como una salida a la crisis econdmica, sin embargo
quienes realizan la adquisicién de artesanias son en su mayoria espafioles y

turistas de otros paises que gustan de la cultura latinoamericana.
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3.1 Perfil de amenazasy oportunidades del medio

Tabla 14. Matriz POAM Factores socio econdmicos

TABULACION FRANCIA ESPANA ESTADOS UNIDOS
OPORTUNIDAD AMENAZA OPORTUNIDAD AMENAZA OPORTUNIDAD AMENAZA
FACTORES
SOCIOECONOMICOS NIVEL PTS NVEL| PTS NIVEL| PTS NVEL| PTS NIVEL PTS NVEL| PTS
Crecimiento del PIB MEDIO 2 0 ALTO 3 0 MEDIO 2 0
Pot_mlacmn econémicamente MEDIO 2 0 MEDIO 2 0 0 MEDIO 2
activa
Tasa de inflacion anual MEDIO 2 0 ALTO 3 0 MEDIO 2 0
Salario minimo vital ALTO 3 0 MEDIO 2 0 MEDIO 2 0
Frecuencia de consumo ALTO 3 0 ALTO 3 0 0 BAJO 1
Tasa de desempleo BAJO 1 0 0 ALTO 3 0 MEDIO 2
SUMA 13 SUMA 0 SUMA 13 SUMA 3 SUMA 6 SUMA 5
PROMEDIO 2,17 PROMEDIO 0| PROMEDIO| 2,17 PROMEDIO 0,5| PROMEDIO 1 PROMEDIO 0,83

Elaborado por: Cristian Benavides

Fuente: Ver anexos
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Tabla 15. Factores politicos y legales

FACTORES POLITICOS NIVEL PTS NIVEL [ PTS NIVEL | PTS NIVEL | PTS NIVEL PTS NIVEL [ PTS
Valoracion del riesgo comercial MEDIO 2 0 BAJO 1 0 MEDIO 2 0
Politica Comercial con Ecuador (
Acuerdo) ALTO 3 0 ALTO 3 0 ALTO 3 0
Flnallza_(:lon de acuerdos MEDIO 2 0 ALTO 3 0 ALTO 3 0
comerciales
SUMA 7 SUMA 0 SUMA 7 SUMA 0 SUMA 8 SUMA 0
PROMEDIO 2,33 PROMEDIO 0 PROMEDIO| 2,33 PROMEDIO 0 PROMEDIO| 2,66 PROMEDIO 0
FACTORES LEGALES NIVEL PTS NIVEL | PTS NIVEL | PTS NIVEL [ PTS NIVEL | PTS NIVEL | PTS
Tipos de impuestos nacionales 0 BAJO 1 0 ALTO 3 0 ALTO 3
Riesgo politico a corto plazo 0 MEDIO 2 0 0 MEDIO 2 MEDIO 2
Riesgo politico medio / largo 0 MEDIO 2 0 ALTO 2 0 ALTO 3
plazo
Barreras no arancelarias MEDIO 2 0 0 0 0 0
Requisitos técnicos BAJO 1 0 0 0 0 0
Impuestos nacionales MEDIO 2 0 0 0 0 0
SUMA 5 SUMA 5 SUMA 0 SUMA 5 SUMA 2 SUMA 8
PROMEDIO 0,83 PROMEDIO 0,83| PROMEDIO 0 PROMEDIO 0,83 | PROMEDIO| 0,33 PROMEDIO 1,33

Elaborado por: Cristian Benavides

Fuente: Ver anexos
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Tabla 16. Factores geograficos y suma total
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FACTORES GEOGRAFICOS NIVEL PTS NIVEL [ PTS NIVEL PTS NIVEL | PTS NIVEL PTS NIVEL [ PTS
Costo aéreo promedio transporte
internacional por Kg MEDIO 2 0 BAJO 1 0 BAJO 1
Distancia MEDIO 2 0 0 0 0
Terminales de cargay descarga MEDIO 2 0 0 0 0
SUMA 6 SUMA 0 SUMA 0 SUMA 1 SUMA 0 SUMA 1
PROMEDIO 2 PROMEDIO 0 | PROMEDIO 0 PROMEDIO 0.33 | PROMEDIO 0 PROMEDIO 0,33
FACTORES TECNOLOGICOS NIVEL PTS NIVEL | PTS NIVEL PTS NIVEL | PTS NIVEL PTS NIVEL | PTS
Acceso TICS ALTO 3 MEDIO 2 ALTO 3
Utilizacion de TICS MEDIO 2 MEDIO 2 ALTO 3
Limitacion para uso de TICS ALTO 3 MEDIO 2 ALTO 3
SUMA |8 SUMA SUMA |6 SUMA SUMA | 9 SUMA
PROMEDIO 2,6 PROMEDIO PROMEDIO 2 PROMEDIO PROMEDIO 3 PROMEDIO
FRANCIA ESPANA ESTADOS UNIDOS
OPORTUNIDADES | AMENAZAS | OPORTUNIDADES | AMENAZAS | OPORTUNIDADES | AMENAZAS
FACTORES
SOCIOECONOMICOS 2,17 0,00 2,17 0,5 1,00 0,83
FACTORES POLITICOS 2,33 0,00 2,33 0,00 2,66 0,00
FACTORES LEGALES 0,83 0,83 0,00 0,83 0,33 1,33
FACTORES GEOGRAFICOS 2,00 0,00 0,00 0,33 0,00 0,33
FACTORES TECNOLOGICOS 2,6 0,00 2,00 0,00 3,00 0,00
SUMA 9,93 0,83 6,5 1,66
PROMEDIO 1,98 0,17 1,3 0,33




3.7.1 Analisis POAM

FRANCIA

Dentro del analisis que corresponderia a este apartado se puede tomar en
cuenta de que Francia es un buen destino para exportar pues dentro de sus
aspectos socio econémico se destaca una buena puntuacion, es de relevancia

tomar en cuenta la cultura, el turismo, la identidad que se maneja en este pais.

El producto interno bruto en los uUltimos afios se ha mantenido dentro de un
margen normal, lo que no hace de que hayan existido muchos cambios a nivel
econodmico, sin embargo, se puede destacar una poblacién econdbmicamente
activa con oportunidad para mejorar, sin embargo, existe una tasa de
desempleo baja lo que en lugar de convertirse en una amenaza dentro de

nuestro proyecto podria ser una oportunidad.

Dentro de los factores politicos se destaca una gran oportunidad comercial
pues al tomar en cuenta que Francia y Ecuador mantienen buenas relaciones
comerciales se debe suponer que asi mismo existen oportunidades de

negocio.

En relacion a los impuestos estamos hablando de una amenaza en escala
menor, pues las politicas internas varian de acuerdo al sistema que se maneja
en el pais, asi como también el pais de exportacion, es decir Ecuador que
cambia sus politicas establecidas por el gobierno y este cambio de acuerdo a
la decision democratica del pueblo; por lo tanto se convierte en una amenaza
que hay que tener muy en cuenta, ya que los convenios realizados en este
caso con el pais exportador debera mantenerse por el periodo establecido, y
convendra hacerse este tipo de negociacion tomando en cuenta el tiempo que

necesita para ser viable y su retorno del capital.

Dentro del area geografica la distancia es considerable, sin embargo, existen

medios aéreos que permiten un viaje con empleo de menor tiempo, y mayor
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confiabilidad en relacién al producto que se busca exportar que en el caso que

ocupa es las artesanias de mazapan.

Se debe tomar en cuenta que los costos son altos, pero en parte compensan

la distancia y el tiempo que se emplearia por otro medio.

ESPANA

Otro pais muy importante a tomar en cuenta y considerado un segundo plano
apto para la exportaciéon en estudio es Espafia, el precio del euro es una
oportunidad, asi como el nivel cultural de su poblacion donde se aprecia de
sobremanera las artesanias ecuatorianas, el folklor, la cultura ancestral y

podemos observar una gran cantidad de turistas en nuestro pais.

El crecimiento del PIB es alto por lo que econbmicamente es un pais estable
sin embargo considerado una oportunidad es la poblacion econémicamente
activa tomando en cuenta que estos paises el indice de crecimiento

poblacional es muy bajo.

El salario minimo vital es considerable y permite que sus habitantes puedan
realizar viajes turisticos, asi como su forma de vida que también colabora en
este sentido por lo que se considera es también un buen destino para

comercializar artesanias de mazapan.

Dentro de los aspectos politicos debe considerarse a Espafia un pais estable
politicamente con Ecuador al existir convenios importantes en el aspecto de
intercambio de productos es viable realizar este tipo de exportaciones sin
embargo los costos que se generan en lo que es aranceles son muy altos,
ademas de que se manejan politicas comerciales variables lo que a corto
plazo podria afectar la ejecucion de una actividad comercial importante como

la que se pretenden manejar en este proyecto.
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El costo que se genera para realizar esta exportacion también rebasa las
expectativas, puesto que la tasa es muy alta sin embargo podria ser un buen

destino para exportar.

ESTADOS UNIDOS

Y finalmente se analiz6 el pais de Estados Unidos como un destino magnifico
para exportar que se complica Unicamente por las malas relaciones politicas
existentes, lo que dificulta de sobre manera llegar a algun tipo de negociacion,
pues el gobierno ecuatoriano asi como el estado unidense no permite
acuerdos que faciliten y beneficien este tipo de negociaciones, dentro de los
factores socio econdémicos se pueden tomar en cuenta los que no generan un
desarrollo de la cultura ecuatoriana es decir limitan el desarrollo del folklor
pese a ser apreciado por sus habitantes, sin embargo es un riesgo también la
tasa de desempleo, pues a pesar de las cifras alarmantes que se muestran, y
siendo una potencia mundial dentro de nuestro proyecto lo consideraremos

un riesgo a mediana escala.

Polticamente el riesgo es alto pues al no existir buenas relaciones
gubernamentales tampoco existe la posibilidad de que haya buenas

relaciones comerciales.
Al no existir relaciones politicas tampoco existen acuerdos comerciales

vigentes, porlo que se considera no viable realizar este tipo de negociaciones,

pese a la factibilidad geogréfica existente.
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3.7.2 ANALISIS MERCADO - PRODUCTO

3.7.2.1 Perfil del consumidor

Se detalla las preferencias de los habitantes de cada pais, de acuerdo a sus
exigencias, tomando en cuenta la calidad del producto, los materiales
utilizados, su empaque, embalaje y demas permitiendo al consumidor
establecer sus preferencias y asi caracterizando el producto que se

expendera en los nuevos mercados.

Es importante tomar en cuenta que en la mayoria de paises extranjeros se
prefiere la calidad de los productos, por ello la importancia de enviar las
artesanias embaladas con una funda protectora y posteriormente en carton

corrugado para darle mas elegancia y estilo al detalle.

3.7.2.1.1 Francia

La poblacién de la ciudad a dirigirse en este caso es Paris de 855.713
econoémicamente activas sean hombres y mujeres. El 48% corresponde a 410.
742 hombres. EI52% corresponde a 444.971 mujeres. Existen pocas empresas
de distribucién de artesanias, a pesar de ser un sitio turistico por excelencia,
sin embargo, se expenden pocas artesanias de mazapan elaboradas en
Ecuador.

La poblacién francesa segun la guia turistica de Francia (2015), hace mencién
gue se prefieren las artesanias con acabados elegantes tamafios entre 5y 10
centimetros figuras de distintas formas y disefios, que estén elaborados con
materiales de buena calidad, colores llamativos, variedad de disefios.

Embalados con carton corrugado.
Se utilizara cajas de cartén corrugado debido alta resistencia a la humedad y
también debido que se pueden redutilizar varias veces, en un nimero de 24

dependiendo del tamafio de las artesanias.
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Para la distribucion del producto se tomaran en cuenta los canales: CANAL

DIRECTO. - Sin intermediario (el producto se dirige desde el fabricante al

consumidor final. CANAL INDIRECTO: Varios intermediarios ejemplo agentes

de ventas, centrales de compra.

3.8 EL PRODUCTO

Partida Arancelaria N- 9602.00.90.00

Tabla 17.Exportaciones de mazapan de Ecuador a otros paises

PAIS TONELADAS  FOB DOLARES
Estados Unidos 8.11 108.71
Francia 1.94 102.60
Espafia 0,04 0.34
China 0,09 1.01
Italia 0,81 8.66
Bélgica 0,05 11.88
Holanda 1,26 25.57

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Cristian Benavides
llustracién 2. Exportaciones
Exportaciones

Elaborado por: Cristian Benavides

Fuente: Partidas Nandinas Banco Central del Ecuador

% FOB - DOLARES

40.64
23.08

B Estados Unidos
B Francia
Espafa
China
b Italia
M Bélgica

B Holanda

0.08
0.23
1.95
2.67
5.75

Como se puede apreciar en el cuadro de exportaciones Estados Unidos es el

principal pais donde Ecuador mas exporta, pero por falta de acuerdos

comerciales este pais no se encuentra tan apreciado debido a que el productor

ecuatoriano debera pagar mas de la cuenta, por lo que sea escogido el pais
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de Francia debido a que es un pais que aprecian la cultura y el arte, ademas
posee acuerdos comerciales con Ecuador beneficiando al productor

ecuatoriano. (Banco Central del Ecuador, 2014)

3.8.1 PRECIO REFERENCIALY COMPETENCIA

Tabla 18. Precio referencial y competencia

LOCAL PRODUCTO PRECIO PRECIO PVP
REFERENCIAL FRANCIA

Lafayette Artesania de 5,60 3336,98
Le printems mazapan 5 3337,50
Forum des cm 3393,50
halles

Palais Royal 4100,50
Lepic 3336,98

Fuente: Francia.net/decomprasporfrancia, (2015)
Elaborado por: Cristian Benavides

En Paris especificamente existen varias tiendas de artesanias esto se debe a
gue es un sitio turistico privilegiado, se ha podido acceder a informacion
relevante a través de la consulta a las tiendas que aparecen en la web, por lo

gue el precio referencial de las artesanias es de 5,60 ddlares.

3.9 ANALISIS DE LA OFERTA

3.9.1 Factores Politicos y legales Ecuador

Ecuador, después de una inestabilidad politica con el derrocamiento de
algunos Presidentes en afios pasados, en la actualidad con los cinco afios de
gobierno del Presidente Eco. Rafael correa la politica economica ha mejorado,
tiene un crecimiento del 5%, con las politicas que toma el gobierno nacional
frente a la distribucion de recursos. (PRO ECUADOR, 2013)
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El Ecuador se abre paso al mundo derribando obstéculos, para mejorar sus
exportaciones, el gobierno ha creado las oficinas comerciales en los paises

gue tenemos acuerdos comerciales especialmente en el exterior.

La balanza comercial tiene un déficit de (124,483) millones de USD hasta
11/2012, se demuestra en estas cifras que las exportaciones se han
incrementado es por eso que el déficit se ha reducido por las politicas
comerciales que el gobierno ha adoptado frente al incremento de las
exportaciones, en los Ultimos cinco afios las exportaciones se incrementaron

en un 11.74% datos realizados por el Banco Central del Ecuador.

llustracién 3. Balanza Comercial

EVOLUCION DE LAS
EXPORTACIONES TOTALES

S DEL ECUADOR o

29.418

25,000 1

20000

15,000 +

Millones USD FOB
Miles de Toneladas

10000 4

5.000

2008 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Ene-Dic Ene-Dic Ene-Dic Ens-Dic Ens-Dic Ene-Dic Ene-Dic Ene-Dic

& millones USD FOB ~ ——— Miles TONELADAS

Fuente: Banco Central del Ecuador, www.bce fin.ec
icn: D i5n de lig ia C ial e Ir i PRO ECUADOR

Fuente: Pro Ecuador, (2013)

Sin embargo, pese a la gran inestabilidad politica y econdémica que ha
sobrellevado el Ecuador en los Ultimos afios se puede determinar que su
poblacién a pesar de no contar con la tecnificacion adecuada para formar
microempresas, lo realiza con antiguas técnicas que le permiten asociarse,
producir y comercializar productos elaborados con materiales y mano de obra

ecuatoriana.

-77 -



3.9.2 Factores socioeconémicos de Ecuador

Durante los Ultimos cuatro afios, la Republica del Ecuador ha iniciado avances
en la calidad de vida de sus ciudadanos y la economia del pais, en gran parte
debido a las politicas de la “Revolucion Ciudadana” del Presidente Correa,
estos cambios, son pasos importantes hacia la aplicacion del “Plan Nacional
para el Buen Vivir’, una estrategia de cinco afos, adoptado en 2009, para
garantizar que las familias ecuatorianas cumplan los requisitos econémicos y
sociales basicos necesarios para vivir una vida digna y gratificante. (Embajada
del Ecuador, 2014, parr 2.)

En el Plan Nacional del Buen vivir, documento que incorpora una serie de
estudios, La Secretaria Nacional de Planificaciény Desarrollo evalud las areas
claves de la politica publica y sus resultados concretos sobre el ‘Buen Vivir
de la poblacion entre 2006 y 2010. EI documento examina una serie de
indicadores relativos ala salud, la educacion, los indices de pobreza y extrema
pobreza, la desigualdad, la cobertura de seguridad social, el acceso a la

educacion superior, entre otros. (Plan Nacional del Buen Vivir, 2010).

El documento final, publicado bajo el titulo Los 100 Logros de la Revolucion
Ciudadana” demuestra que Ecuador esta experimentando una transformacion
radical. Los resultados muestran 700.000 ecuatorianos se han separado de la
pobreza durante los Ultimos cuatro afios, con el mejoramiento de los niveles
de pobreza mas significativo entre los trabajadores agricolas y afro

ecuatorianos. (Embajada del Ecuador, 2014, parr 5.)

Tasa neta de Ecuador de la matricula en la ensefianza secundaria ha
mejorado mas que 10 por ciento, mientras que la tasa de matriculacion en la
ensefianza universitaria mejord 15 por ciento. La inversion en la salud publica
aumentdé mas del 700 por ciento, a $ 4.3 mil millones, y la inversion en
educacion aumenté 400 por ciento, a $ 940 millones. La poblacion total de

Ecuador es de aproximadamente 14 millones.
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Los avances coinciden con los importantes avances en la infraestructura de
Ecuador, que a su vez estimulan la inversion. La consecuencia de esta
inversion publica en infraestructura es que el sector privado de Ecuador, que
representa el 80 por ciento del empleo, ha creado mas de 280.000 empleos
entre 2006 y 2010. (Embajada del Ecuador, 2014, parr 7.)

3.9.3 Resultados de encuestas aplicadas a los artesanos de Calderdn
PREGUNTA N-1

Usted realiza artesanias en mazapan

Tabla 19. Artesanias en mazapan

\ INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE |
Siempre 17 100%
A veces 0 0%
No realiza 0 0%

= Siempre = Aveces = Nunca

llustracién 4. Artesanias en mazapan

Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Encuesta Artesanos de Calderon

Andlisis e interpretacion de resultados

Todos los artesanos de la Unién de artesanos de mazapan de Calderon se
dedican a la elaboracion de artesanias, convirtiéendose esta en la principal
actividad que ejercen diariamente. Es importante tener en cuenta que esta es
la actividad que genera los ingresos econémicos para sus hogares y los costos

de produccion de las mismas artesanias.
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PREGUNTAN-2

Las artesanias que usted realiza en mazapan en su mayoria refieren a:

Tabla 20. Motivos artesanias de mazapan

\ INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE |
Culturadel Ecuador 10 59%
Recuerdos 6 35%
Otras 1 6%

= Culturadel Ecuador = Recuerdos = Otras

llustracién 5. Motivos artesanias de
mazapan Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Encuesta Artesanos de Calderon

Anadlisis e interpretacion de resultados

La mayoria de artesanias que se elaboran se refieren a culturas del Ecuador,
debe anotarse que el mazapan ha sido utilizado por afios para la
representacion artistica de un sin nimero de objetos, y la elaboracién de
recuerdos, piezas artisticas, adornos y representaciones culturales.

Las mas vendidas obviamente por ser Calderdn una Parroquia turistica son

las que representan culturas ecuatorianas.
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PREGUNTA N-3

El tamafio de las artesanias que segun su criterio tienen mas salida en el

mercado internacional miden:

Tabla 21. Mercado

\ INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE |
Mas de 5cm 12 70%
5cm 3 17%
Menos de 5 cm 2 13%

smasde5 ®=5cm = menosdeb5

llustracién 6. Mercado o )
Elaborado por: Cristian Benavides

Fuente: Encuesta Artesanos de Calderén

Anadlisis e interpretacion de resultados

De los artesanos encuestados la mayoria consideran que las artesanias de
mazapan que mas se venden son aquellas de mas de 5 cm.

Es necesario analizar que este tipo de artesanias se convertirian en articulos
coleccionables, que permitiran realizar representaciones de varias culturas
ecuatorianas, y con ello generar una imagen importante a nivel local, nacional
e internacional. El tamafio de 5 cm es un tamafio manual, manejable,

observable, etc.
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PREGUNTA N-4
El precio de las artesanias que hace mencion en el numeral anterior va de:

Tabla 22. Precio

\ INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE |
la3$ 12 70%
3ab$ 3 17%
Méas de5 $ 2 13%

=1a3 =3a5 =masde5

llustracién 7. Precio
Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Encuesta Artesanos de Calderén

Anadlisis e interpretacion de resultados

Las artesanias que tienen mayor salida segun el criterio de los artesanos de
mazapan son aquellas que fluctian en un precio de 1 a 3 dblares.
Es un precio accesible, con el que el artesano genera ingresos por mano de

obra, asi como también para la compra de materiales.
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PREGUNTA N-5

La cantidad de artesanias que usted elabora por dia es:

Tabla 23. Cantidad

Menos de 10 0 0%
10 5 29%
Mas de 10 12 71%

= menos de 10 =10 = mas de 10

llustracion 8. Cantidad
Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Encuesta Artesanos de Calderén

Analisis e interpretacion de resultados

La mayoria de artesanos consideran que diariamente elaboran mas de diez
artesanias, tomando en cuenta que la asociacion elabora un aproximado de
46.750 artesanias mensuales, cada artesano elabora 110 artesanias
diariamente, 561.000 al afio, esta informacion fue tomada del Presidente Sr.
José lauche de la Union de artesanos de mazapan de la parroquia de

Calderon.
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PREGUNTA N-6
De acuerdo al costo de materiales para elaborar una artesania de mazapan

en relacion con el PVP usted considera que en cada artesania hay una
rentabilidad del:

Tabla 24. PVP

| INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE |
10 % 0 0%
Mas del 10% 17 100%

llustracion 9. PVP

110% = mas 10% = menos 10%

Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Encuesta Artesanos de Calderén

Anadlisis e interpretacion de resultados

De acuerdo a la investigacion realizada los artesanos consideran que en cada
artesania existe una rentabilidad de mas del 10% en relacion al costo de
produccion y el precio de venta al publico.

Esimportante destacar que para que cada artesano tenga un ingreso mensual
acorde a sus necesidades debe elaborar una gran cantidad de artesanias.
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PREGUNTA N-7

Considera usted que es necesario exportar artesanias para mejorar el
mercado local.

Tabla 25. Mercado local

| INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE |
Estoy de acuerdo 0 0%
Estoy muy de 17 100%
acuerdo
No estoy de acuerdo O 0%

= De acuerdo ® Muyde acuerdo = No estoy de acuerdo

llustracion 10. Mercado Local
Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Encuesta Artesanos de Calderén

Analisis e interpretacion de resultados

La poblacién investigada estda muy de acuerdo que es necesario exportar
artesanias para mejorar el mercado local.

Tomando en cuenta que Calderén es una parroquia eminentemente turistica
y que en su mayoria la poblacion se dedica a la venta de artesanias en
mazapan, por ello es importante generar mas mercados locales, nacionales e
internacionales que permitan a todos ganar de acuerdo a sus aspiraciones y
necesidades.
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PREGUNTA N-8

Segun su criterio y experiencia las artesanias de mazapan son mas
apreciadas en:

Tabla 26. Apreciacion

\ INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE |
Francia 7 42%
Espafia 5 29%

29%

ol

Estados Unidos

= Espafa = Francia = EEUU

llustracion 11. Apreciacion
Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Encuesta Artesanos de Calderén

Analisis e interpretacion de resultados

Segun los artesanos de Calderdn el pais mas apropiado para las
exportaciones Francia ya que segun la experiencia obtenida en sus
comerciales, esta poblacién es la que mas aprecia la cultura ecuatoriana.

Se debe anotar que por lo general el turismo valora las artesanias del pais
gue visita sin embargo es necesario exportar a un pais donde se las aprecie

de mejor manera para que tengan una excelente venta.
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PREGUNTAN-9

Considera usted que los artesanos de Calderén al tener un mercado fijo a
través de las exportaciones lograran:

Tabla 27. Exportaciones

| INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE |
Mejorar su calidad de vida 17 100%
Dejarian de trabajar 0 0%
Evitar la emigracion 0 0%

= Mejorar = dejar = Evitar

llustracion 12. Exportaciones
Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Encuesta Artesanos de Calderén

Anadlisis e interpretacion de resultados

Los artesanos en general consideran que las exportaciones de artesanias
ayudarian a mejorar sus ingresos y por ende a satisfacer de mejor manera
sus necesidades, basicas. Se debe analizar la informacion presentada y
observar el ingreso promedio con la cantidad de artesanias realizadas, por
ejemplo, si un artesano elabora 20 artesanias de 5 cm, que cuestan 1 ddlar

cada una, el ingreso para el artesano seria de 4 dolares diarios.
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PREGUNTA N-10

Si la demanda sobrepasara la oferta usted considera que la asociacion
deberia:

Tabla 28. Demanda

\ INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE |
Realizar convenios con otras 8 47%
organizaciones
Buscar estrategias para 9 53%

abastecerse solos

= Realziar Convenios = Abastecerse

llustracién 13. Demanda

Andlisis e interpretacion de resultados

Los artesanos consideran que si la demanda es mayor a la produccion
buscarian la forma de abastecerse con la asociaciony sus miembros, puesto
gue al existir mayor demanda de artesanias se iran de alguna forma
generando mejores ingresos y con ello la organizacién se fortaleceria y

podrian establecerse como micro empresa.

- 88 -



3.9.3.1 Discusion de resultados

La Asociacion de artesanos de Calderdn, son una entidad autbnoma que se
rige por una directiva democratica, después de aplicada la encuesta se pudo
determinar aspectos importantes es decir los precios, las artesanias que
tienen mas salida en el mercado, los gustos, preferencias, la ganancia del
productor.

Todos estos datos se hacen necesarios analizar por separado para poder
llegar a una conclusién por lo que primeramente se tomara como base que
las artesanias méas vendidas son aquellas que reflejan cultura Ecuatoriana,
con un tamafio aproximado de 5 cm y que oscilan en un precio de 1 a 3
dolares, con una ganancia de mas del 10 % en cada una, es importante hacer
hincapié de que existe mucha competencia, puesto que por lo general la
poblacion se ha dedicado a la elaboracion de estas, asi la demanda ha bajado
sin embargo consideran que la exportacion es la salida o el camino para
mejorar sus condiciones de vida esto ayudaria descongestionar el mercado
local y abriria o por lo menos permitiria que los artesanos puedan valorar su

trabajo en otros paises.

Es importante tomar en cuenta que un artesano elabora 10 o mas figuras
diariamente lo que equivale a un total de 170 figuras aproximadamente que
podrian entregarse a la venta al publico, tomando en cuenta que en caso de
requerir mas artesanias ellos elaborarian convenios con otras instituciones o
a su vez buscarian solventar la demanda con mas personal en la misma
asociacion.

Con la informacion obtenida mediante la aplicacion de esta encuesta se puede
determinar que los artesanos dedican diariamente su tiempo a la elaboracién
de artesanias y con ello son el sustento de sus hogares, y la exportacion seria

una posibilidad de mejoramiento econdémico y familiar.
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3.10 FODA ASOCIACION UNION DE ARTESANOS DE MAZAPAN

Tabla 29. FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
e Calidadenlas artesanias de mazapan e Acuerdos Comerciales (SGP)
e  Materia primano toxica e Reconocimiento de las artesanias de
e Creatividady habilidad manual mazapan en el mercado internacional
e Bajocostode manode obra e Preferencias Arancelarias
e Diversidad de materiales paratrabajar
DEBILIDADES AMENAZAS

Finalizaciéon de acuerdos

Nuevas asociaciones

Aumento en costos de materia prima
Imitacion de disefos tradicionales

e Pocadifusiondelas artesaniasde
mazan a nivel internacional.
Mano de obra no tecnificada
Bajo nivel tecnologico
e Poca experiencia en proyectos
artesanales
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Cristian Benavides

3.11.1 Anélisis FODA

La union de artesanos de mazapan de Calderén son un grupo organizado de
personas que elaboran artesanias de mazapan de calidad y originalidad con
sus habiles manos, obteniendo figuras de diferentes colores con bajo costo

de mano de obra.

Es importante mencionar como oportunidad el tener acuerdos comerciales
vigentes que ayuden al artesano ecuatoriano a exportar sus productos libres
de aranceles logrado un beneficio econdmico, de igual manera permitiendo
gue mercados internacionales conozcan las artesanias de mazapan y
aprecien la cultura ecuatoriana, ademas que los artesanos puedan utilizar
nuevos materiales.

En la parte negativa en debilidades y amenazas se puede analizar la poca
difusidn que tienen las artesanias de mazapan a nivel internacional debido a
la falta mecanismos de comercializacion adecuados y el bajo nivel tecnolégico
empleado en la elaboracion de las artesanias y la falta de experiencia por
parte de los artesanos en elaborar proyectos artesanales que beneficien al
productor ecuatoriano.

Finalmente, como debilidad se toma en cuenta la finalizacion de acuerdos
comerciales debido a que esto produciria perdidas econémicas al productor

ecuatoriano ya que tendria que pagar mas por las artesanias al pais
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exportador y encareciendo al producto, como también creacion de nuevas
asociaciones imitando los tipos de disefios de igual manera otra debilidad es
el aumento de materia prima en la elaboracion de artesanias de mazapan,
como son los colorantes, la maicena, pegamento, laca, ya que al aumentar el
precio de materia prima los precios de las artesanias de mazapén tienden a

aumentar y por lo cual el cliente va a comprar en cantidades menores.

3.11 Caracteristicas del producto
Tabla 30.Caracteristicas del producto

NOMBRE DEL PRODUCTO ARTESANIAS DE MAZAPAN

Motivos Las artesanias a exportarse solo refieren a culturadel
Ecuador
Partida 960200 Materias vegetales o minerales para tallar, trabajadas, y

manufacturas de estas materias; manufacturas
moldeadas o talladas de cera, parafina, estearina, gomas o
resinas naturales o pasta para modelar y demas
manufacturas modeladas o talladas no expresadas ni
comprendidas en otra parte; gelatinas sin endurecer
trabajada, excepto lade la partida 35.05 y Manufacturadas
de gelatina sin endurecer.

Logotipo Para esto se ha tomado en cuenta el producto, el tipo de
negociacion,y el sitio de donde son elaboradas.
“EXPORT — ARTESANIAS” CALDERON

Elaboracion El proceso es bastante laborioso desde la elaboracion de la
masa, se necesita: harina de trigo, maicena,goma blanca,
después se cocina la masa, se moldea la figura, entra al
hornoy finalmente se le pasalaca.

Empaque

Irdn cubiertas por un plastico burbujeante que cubrira y
ayudara a soportar el golpe del transporte, asi como el
apilamiento. Luego seran cubiertas por un pequefio carton
corrugado que permitirddar unaimagen creativa yllamativa
al producto.
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Para la exportacion van empacados en cajas de cartén de

48 unidades

Largo 1,56
Embalaje Alto 1,62

Ancho 1,53

En el exterior de la caja van colocadas la simbologia
adecuada, lacual es de fragil debido a que las artesanias
se pueden romper,como también el simbolo de hacia
arribaindicando la posicion del trasporte.

Hacia arriba Fragil

‘ ““““‘“"“H H“l‘ ‘” Incluye también su respectivo codigo de barras
5l11901234]/123457
Caracteristicas Artesanias de 5 cm

Pesoneto 0,99 Kg
Refieren culturas del Ecuador
Incluyen etiqueta descriptiva
Elaboradas en mazapan
Empaque funda de burbujas y cartén corrugado
Embalaje cajas de cartén
Descripcion Artesanias de mazapan
Colores llamativos
Culturas del Ecuador
Atuendos y materiales autdctonos.
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Cristian Benavides

El producto se refiere a artesanias de 5 cm con un valor de 5 ddlares en
colores llamativos, brillantes, con formas especificas en relacién a la cultura

del Ecuador, con una pequeia placa explicativa.
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Este producto estara elaborado especificamente en mazapan, empacado en
cajas de cartén corrugado envueltos previamente en una funda de burbujas

gue proteja al producto de dafios externos.

3.12.1 Costos de Produccion

El costo de produccién segun los artesanos va de acuerdo a la siguiente tabla:

Tabla 31. Costos de produccion

ARTESANIA COSTODE COSTO COSTO COSTO COSTO
PRODUCCION VP 1 VP 2 VP 3 VP 4

Artesania de 1,00 1,50 1,75 1,85 1,75
5cm
Artesania de 1,60 2,00 2,60 2,80 2,45
6 cm
Artesania de 2,40 3,00 3,15 3,25 3,60
7 cm
Artesania de 3,20 4,00 4,10 4,60 4,25
8cm

Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Artesanos de mazapande Calderén

Costo VP 1 Asociacion de artesanos de mazapan
Costo VP 2 Almacén el Danzante
Costo VP 3 Almacén Typical shop

Costo VP 4 Almacén El Folklore Ecuatoriano

La utilidad en este caso seria el costo de mano de obra; 6sea la elaboracion
y el trabajo que demanda tenerla lista para la venta al publico.

El costo debe incluir todos los materiales necesarios bajo los mas altos
estandares de calidad, adicionando los gastos para el envasado, empaque,

embalaje y exportacion

3.13 Proyecciones

Estas proyecciones se realizaron tomando como base los datos existentes
acerca de la produccion nacional, exportaciones, importaciones y consumo
nacional aparente de artesanias de mazapan y poblacion econémicamente

activa de Paris.
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3.13.1 Anédlisis de la Demanda

3.13.2 Datos historicos
Tabla 32. Oferta

Produccion Poblacion de
~ . Oferta Francia-Paris (
Afos Nacional Imp Exp o
L Exportable [ Econémicamente
(Asociacion) ;
Activa)
2010 261.000 0 12.000 249.000 1.604.579
2011 311.000 0 15.000 296.000 1.612.741
2012 36.1000 0 18.000 343.000 1.620.903
2013 411.000 0 21.000 390.000 1.629.065
2014 461.000 0 24.000 437.000 1.637.227
2015 511.000 0 27.000 484.000 1.645.389

Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Banco Central del Ecuador, Pro Ecuador, Asociacion de Artesanos de Calderén

Dentro de la produccién se toma en cuenta a la poblacion que se involucra en

este proyecto es decir a los artesanos de mazapan de Calderon.

Es importante destacar que la parroquia de Calderon es conocida y mas
visitada por que en su mayoria sus pobladores se dedican a la elaboracion de

las artesanias en estudio.

La producciéon se la ha determinado mediante la investigacién directa en la
asociacion de la produccion por cada artesano, diaria, mensual y anual.

Cada artesano elabora un aproximado de 110 artesanias diarias. Es decir que
la asociacion mensualmente elaborara alrededor 46.750; por lo tanto, al afio

elaboraran un total de 561.000 artesanias.

Se han tomado datos de las exportaciones de artesanias de mazapén
realizadas a los diferentes paises por parte del Ecuador, con la finalidad de
establecer el consumo nacional, el consumo recomendado y la demanda

insatisfecha.

La poblacion francesa que se ha tomado como base para este calculo refiere

a las personas econémicamente activas de Paris, con una tasa de crecimiento
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del 0,45 % que se ha determinado para el afio 2014 por el INSEE (Instituto
Nacional de Estadistica y Estudios Econdémicos del gobierno de Francia).
Dentro del area de importaciones no existen datos ya que el Ecuador no
realiza este tipo de negociaciones internacionales con artesanias de
mazapan.

La produccion se ha verificado con la Asociacién de artesanos de Calderény
su registro Unico de produccién.

Estas artesanias por lo general pertenecen a culturas latinoamericanas.

3.13.3 Demanda
Tabla 33. Demanda

ANO POBLACION TOTAL POBLACION PORCENTAJE UNIDADES
PARIS QUE RECOMENDADO DEMANDADAS
(ECONOMICAMENTE DEMANDA AL ANO

ACTIVA) ARTESANIAS

30-65
2016 1.653.551 855.713 11.3 96.696
2017 1.661.653 859.906 11.3 97.169
2018 1.669.795 864.119 11.3 97.645
2019 1.677.977 868.354 11.3 98.124
2020 1.686.199 872.608 113 98.605

Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Guia Comercial de Francia (2014), Santander Trade (2014).

Para determinar la poblacién que demanda artesanias se ha tomado en
cuenta la poblacion econbmicamente activa y las personas de 30 a 65 afios
que son las personas que mas aprecian este tipo de artesanias debido a que
les gusta obsequiar como regalos u objetos de coleccién, luego multiplicado
por el porcentaje de artesanias el cual es la cantidad de adquisicion de
artesanias de los franceses nos da el total de unidades que se demandan al

ano.
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3.13.4 Demanda insatisfecha
Tabla 34. Demanda insatisfecha

OFERTA DEMANDA Excedente de la
Oferta
2016 561.000 96.696 464.304
2017 611.000 97.169 513.831
2018 661.000 97.645 563.355
2019 711.000 98.124 612.876
2020 761.000 98.605 662.395

Elaborado por: Cristian Benavides

En el analisis de la oferta y la demanda se puede observar que la oferta es
mayor a la demanda, por lo que obtenemos saldos de oferta que serviran para
cubrir la demanda nacional para los clientes que estan ubicados en las
ciudades mas pobladas como Quito, Guayaquil, Cuenca y posiblemente se

exporte a otro pais.

3.14 Competencia

Después de realizar un sondeo de campo acerca de la competencia o
empresas que se dedican a la venta de artesanias de mazapan de culturas
ecuatorianas de 5 a 8 cm en la parroquia de Calderdn se ha observado y
verificado que existe un sin ndmero entre tiendas grandes, pequefas,
microempresas, tiendas mixtas; sin embargo, se realiz6 un andlisis minucioso
de las principales o de aquellas que podrian convertirse en potenciales

competidores.

Tabla 35. Competencia internacional

LOCAL PROPIETARIO TELEFONO DIRECCION
Typical shop Patricio Barba Alvarez 0995045108 Calle Carapungo Oe 4-170 y
quitus local 5932
El danzante Rosa Inés Cadena 0994558380 Calle Carapungo 771 vy
Quitus
Folklore Cecilia Trujillo 022823958 Carapungo 728 OE 4-211
Ecuatoriano 022065952

Elaborado por: Cristian Benavides
Fuente: Parroquia de Calderén.
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CAPITULO IV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 CONCLUSIONES

Los paises extranjeros por lo general demandan la produccion de
artesanias de culturas ecuatorianas por la riqueza histérica del pais y
su compleja y detallada elaboracion.

Después de un analisis minucioso puede determinarse que Francia es
un buen destino para exportar artesanias de mazapan pues el
ciudadano francés gusta mucho de la cultura ecuatoriana.

Existen buenas relaciones comerciales y las politicas econémicas de
Francia favorecen la exportacién a este pais.

Los artesanos de Calderén mejorarian su calidad de vida cuando exista
mayor demanda de artesanias de mazapan.

Los artesanos de Calderdén elaboran diariamente artesanias bajo
pedido y para sus tiendas ubicadas en la parroquia de Calderon.
Existe un gran nimero de artesanos que viven netamente de la
elaboracién de artesanias por lo que sus condiciones de vida no son

cémodas.

4.2 RECOMENDACIONES

A la Asociacion Union de Artesanos de Mazapan de Calderén:

Establecer mecanismos de comercializacién que permitan reposicionar
el producto en el mercado nacional e internacional

Manejar costos de produccién comodos sin bajar la calidad del
producto.

Manejar acuerdos comerciales con las tiendas importadoras de
artesanias en Francia.

Realizar un estudio financiero que permita verificar si existe rentabilidad
en la exportacion de artesanias de mazapan al mercado de Francia —

Paris.
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e Promocionar las artesanias y seguir estudiando nuevos mercados con

la finalidad de mejorar las condiciones de vida de los artesanos de

mazapan de Calderoén.
e Capacitar a los artesanos en relacién a atencién al cliente y nuevas

técnicas para la elaboracion de mazapan.
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CAPITULOV

LA PROPUESTA

5.1 TITULO
Estudio de factibilidad para la exportacion de artesanias de mazapan desde

la Parroquia de Calderon — Ecuador, hasta la ciudad de Paris — Francia.

5.2 JUSTIFICACION

De la investigacién que antecede se desprende que, dentro de los mercados
alternativos para la exportacion de artesanias de mazapan, Francia es un
destino promisorio, sin embargo, se hace necesaria la aplicacion de otros
instrumentos como un estudio financiero, una estructuracion de mecanismos
de comercializaciéon que permitan abrir un mercado nuevo con ventajas

competitivas firmes en el pais de exportacion.

Es asi que se pretende realizar un estudio de factibilidad, asi como proponer
la apertura de este mercado con ventajas importantes como un estudio que
permita determinar si es conveniente realizar esta negociacién y dentro de

gue parametros a fin de no causar pérdidas a los artesanos de Calderon.

5.3 OBJETIVOS

5.3.1 Objetivo General

Analizar la factibilidad de exportar artesanias de mazapan desde la Parroquia
de Calderén — Ecuador, hasta la ciudad de Paris — Francia, mediante la

elaboracion de un estudio técnico, financiero y proceso logistico.

5.3.2 Objetivos especificos

e Realizar un estudio técnico estableciendo estrategias de

comercializacion que permitan posicionar el producto en el mercado
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internacional generando una buena imagen de la empresa en el
mercado competitivo de Paris.

e Proyectar un estudio financiero a través de costos y proyecciones de
exportaciéon a fin de verificar si es factible o no la exportacion de
artesanias de mazapan desde la Parroquia de Calder6n — Ecuador,
hasta la ciudad de Paris — Francia.

e Realizar un estudio logistico del proceso de exportacion de las

artesanias de mazapan hacia el mercado francés.

5.4 Estudio Técnico

“‘En esta etapa se disefia y define todos los procesos que conformaran el
negocio, incluyendo el proceso de compras, el proceso de transporte, el de

almacenaje, el de produccion, de distribucion, de ventas, etc.” (Cazares, 2013)

Se describen a continuacién todos los aspectos relevantes para la exportaciéon
de artesanias de mazapan de Calderdn, incluyendo su ubicacion,
organizacion administrativa y operativa, tomando en cuenta la Asociacion
Unién de artesanos de mazapan de Calderén, pero dandole una figura
adicional, organizada, creandole una estructura administrativa.

5.4.1 Macrolocalizacién

llustracion 14. Macrolocalizacion

S_Jose de Minas
Pacto Atahualpa
Nanegal Chavezpamba

Perucho
Gualea Puéllaro
Nanegalito
Calacali
S. Antonio

- Pomasquied Guayllabamba
Nono W -

Lioa

Guangopolo

Conocoto La Merced Pifo
angasi

Amaguaiia
Division parroquial del
Distrito Metropolitano de Quito Pintag
= Parroquia de Calderén
Parroquias suburbanas y rurales

Parroquias urbanas

- 100 -



La Macrolocalizacioén indica el lugar geografico a nivel general donde se halla ubicada

La parroquia de Calderon, esta se encuentra en la Provincia de Pichincha al Norte

de Quito y es el lugar donde los artesanos elaboran las figuras de mazapéan de

culturas del Ecuador, producto a exportarse.

5.4.2 Micro localizacién

La microlocalizacion muestra el lugar mas exacto de ubicacion de la Asociacion de

artesanos la cual pertenece al centro de la Parroquia de Calderén.

llustracién 15. Microlocalizacion
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La Asociacion de Artesanos de Calderon se ubica en las calles 9 de agosto y
Carapungo, en el centro de la parroquia de Calderdn, siendo el sitio comercial de la

parroquia, lo que favorece a la empresa.

-101 -



5.4.3 Ingenieria del proyecto

“Se entiende poringenieria de proyecto, la etapa dentro de la formulacion de
un proyecto de inversién donde se definen todos los recursos necesarios para

llevar a cabo el proyecto”. (Garzon, 2010).

Se ha desarrollado determinados items, espacio fisico que va a ocupar la
asociacion para producir, aspectos administrativos y operativos en si. La
asociacion Union de artesanos de mazapan de Calderon existe como
asociacion, es decir un grupo de artesanos que se retnen a realizar figuras
de mazapan con el fin de intercambiar ideas y comercializar productos
nuevos.

Sin embargo, lo que se busca es establecer este negocio como una empresa
de produccion, por lo que se hace necesaria la adecuacion de los espacios y
organizacion para poder ejecutar los trabajos con mayor rapidez y
rentabilidad.

5.4.4 Determinacion del espacio Fisico
llustracion 16. Espacio fisico

Puerta Principal
Presidencia
Sala de Espera
Sala de juntas

Area de produccion

S T i A

Area de produccion
(secado artesanias)

7. Area de etiquetado
8. Area de empaque y
embalaje

9. Servicios Higiénicos

10. Secretaria
R T -& . 11 salidas de emergencia
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5.4.6 Nombre de la Empresa Exportadora

La Asociacion de Artesanos de Calderon tienen un nombre preestablecido
“Asociacion de Artesanos de Calderon”, sin embargo, seria necesario reposicionar
este nombre mejorandolo o haciéndolo mas sugerente en este caso el autor previo
un andlisis de las posibles combinaciones ha propuesto:

EXPORT-ARTESANIAS CALDERON

Export por el proceso que se va a realizar que es la exportacion, artesanias que es
el producto a comercializarse y Calderén que es el sitio de origen.

5.4.7 Objetivos de Empresa

e Cumplir oportunamente con los compromisos de exportacion, satisfaciendo la
demanda existente en el mercado de Paris.

¢ Realizar una adecuada promocion de las artesanias permitiendo asi una
adecuada posicion en el mercado meta.

e Efectuar alianzas estratégicas con las grandes comercializadoras de

artesanias y asi ser lideres en el mercado.

Mision
Ser una empresalider enla comercializacion de artesanias de mazapana nivel, local,
nacional e internacional, manejando estrictas normas de calidad.

Visién
Convertirse en una empresa exportadora de artesanias de mazapan a nivel

internacional con cabida en paises extranjeros, abriendo mercados en Europa, V el
resto de América.

Politicas

Entre las politicas que se han definido en la empresa se mencionan las siguientes:

e Cumplir con las normas legales y requisitos necesarios para exportar

artesanias de mazapan.
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e Efectuar todos los trdmites de comercio exterior en base a los diagramas
propuestos

e Invertir en herramientas nuevas con la finalidad de estar acorde a las
exigencias del mundo actual, nuevos moldes que generen modelos o

instrumentos que faciliten de alguna manera el trabajo diario de los artesanos.

e Mantener reuniones permanentes con los artesanos asociados para
mantener una produccion bajo estrictas normas de calidad cumpliendo con

los requisitos preestablecidos por los importadores.

e Capacitar en los ambitos de manufactura de artesanias, relaciones humanas,
atencion al cliente, calidad, técnicas innovadoras en relacién a la elaboracion

de artesanias de mazapan a todos los integrantes de la asociacion.

e Mantener valores de responsabilidad y respeto tanto internos como externos.

e Fomentar un buen climalaboral, dentro de buenas relaciones dentro y fuera
de la empresa, promoviendo las mejores relaciones dentro del personal que
labore en la empresa.

5.4.8 Organigrama Estructural

El organigrama estructural muestra la jerarquia del cédmo esta integrada la empresa
que se lo puede definir como “representacion grafica de la de la estructura organica
de una empresa u organizacion que refleja, en forma esquemaética, la posicion de las
areas que la integran” (Viera, 2014, pag. 13).

Por lo tanto, para poder ejercer una actividad comercialcomo la exportacién en donde
no solo se va a vender el producto sino también la imagen de la empresa se hace
necesario organizarse y mantener un orden jerarquico que permita cumplir con los
objetivos internos y externos de la exportadora de artesanias de mazapan.
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llustracion 17. Organigrama Estructural

Gerente

Contadora =

| Agente afianzado de

Artesanos aduanas
O pe ra ri O Fuente: Asociacion artesanos de Calderén
Elaboracion por: Cristian Benavides

Tabla 36. Matriz de empleados

Matriz de Empleados

Nombre del cargo

N° de personas

Gerente 1
Contadora 1
Artesanos 17
Operario 1
TOTAL 21

Elaboracion: Cristian Benavides

5.5 ESTUDIO ADMINISTRATIVO

5.5.1 Manual de Funciones
“Es un instrumento eficaz de ayuda para el desarrollo de la estrategia de una
empresa, ya que determina y delimita los campos de actuacién de cada area

de trabajo, asi como de cada puesto de trabajo”. (Joban. 2015, parr 1)
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Dentro de este contexto se ha elaborado una serie de requisitos técnicos y
especificaciones de las responsabilidades que tienen cada uno de los

miembros de la empresa.

Tabla 37. Gerente

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Gerente

Unidad Area administrativa

A quien reporta Ninguno

Supervisa Atodo el personal

Coordina Todas el personal de todas las areas

Il. PROPOSITO DEL PUESTO
Organizar, dirigiry coordinar el funcionamiento interno y externo de la Asociacion con la

coordinacion de todos sus miembros, asicomo clientes nacionales e internacionales. Buscando

llevar acabo todos los procesos dentro del margen del respeto yla responsabilidad.

Ill. ATRIBUCIONES Y RESPONSABILIDADES
e Planificar,organizar, dirigiry controlar todas las actividades que se lleven a cabo dentro de

la Asociacién.

e Establecerpoliticas comerciales, financieras, técnicas y sociales de laasociacion

e Mensualmente realizar un analisis econdmico financiero de la asociaciéncon lainformacion
del secretario - contador

e Delegaratribuciones que sean necesarias en beneficio de laasociacion

e Es responsable de la buena marcha de la asociacion y todos los procesos internos y
externos.

e Eselrepresentante legal de laasociacion

e Cumplirlas demas funciones que determinen los miembros de la asociacion.

IV. PERAL Y REQUERIMIENTO MINIMO DEL PUESTO
Educacion Formal: Ingeniero en administracion de empresas, comercio exterior, marketing o

afines
Formacion adicional: Conocimientos de administraciony comercio exterior

Experiencia: Mininoun afio

Elaboracion: Cristian Benavides
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Tabla 38. Contadora

[. IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Contadora

Unidad Area administrativa

A quienreporta Presidente

Supervisa Artesanos

Coordina Todas el personal de todas las areas,
Presidente, clientes

[I. PROPOSITO DEL PUESTO

Ejecutar actividades de apoyo administrativas que con lleven a responsabilizarse
de todas sus acciones contables y demas, cumpliendo lo requerido por la
presidencia, se encarga ademas de los procesos contables y requerimientos de

los artesanos.

[ll. ATRIBUCIONES Y RESPONSABILIDADES

e Realizar rol de pago de los artesanos y personal administrativo de la
asociacion.

e Archivar los documentos de la asociacion

e Elaborar chequesy pagos a terceras personas.

e Llevar la contabilidad

o Pago a clientes

e Pago a proveedores

IV. PERFIL'Y REQUERIMIENTO MINIMO DEL PUESTO

Educacion Formal: Grado Universitario Licenciatura en contabilidad o auditoria y
afines.

Formacién adicional: Conocimientos de administracion y comercio exterior
Experiencia: Minino un afo

Elaboracioén: Cristian Benavides
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Tabla 39. Artesanos

[. IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Operarios de Artesanias
Unidad Area operativa

A quienreporta Gerente

Supervisa Ninguno

Coordina Gerente

[I. PROPOSITO DEL PUESTO

Elaborar artesanias de mazapan relacionadas a culturas ecuatorianas, con las
mas estrictas normas de calidad y responsabilidad.

1. ATRIBUCIONES Y RESPONSABILIDADES

Realizar las artesanias de mazapan basandose en estructurar normas de
calidad

e Mantener el buen clima laboral dentro de la organizacién
e Cumplir conlos compromisos en las fechas preestablecidas

e Realizar la limpieza y mantenimiento de las herramientas utilizadas para la
elaboracion de artesanias.

IV. PERFIL Y REQUERIMIENTO MINIMO DEL PUESTO

Educacion Formal: Artesano
Formacion adicional: Relaciones humanas
Experiencia: Minimo un afio

Elaboracion: Cristian Benavides
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Tabla 40. Operario

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Operario empaque y embalaje
Unidad Area operativa

A quien reporta Gerente

Supervisa Gerente

Coordina Gerente , secretaria

Il. PROPOSITO DEL PUESTO

Realizar el proceso de empaque y embalaje sujetandose a la verificacion del

cumplimiento de las normas de calidad establecidas para las artesanias

I1l. ATRIBUCIONES Y RESPONSABILIDADES

e Verificar la calidad del producto

e Etiquetar y empacar en las fundas de burbujas y cajas de cartén corrugado.

e Realizar el proceso de embalaje de las artesanias en las cajas de cartén que seran
transportadas al exterior.

¢ Notificar al gerente de la empresa y dewlver las artesanias que no registren el

cumplimiento de las normas de calidad.

IV. PERFIL Y REQUERIMIENTO MINIMO DEL PUESTO

Educacién Formal: Artesano
Formacion adicional: Relaciones humanas
Experiencia: Minino un afo

Elaboracion: Cristian Benavides

5.6.2 Diagrama de Procesos

Operario Agente de Gerencia
aduanas
Empacado Contact
Transporte
del . . o
interno Exportacion ;
producto cliente
Planificacién . p i6
Calidad romocion

estratégica

- 109 -

CoOX>» 0 =x™mZ

> 0OZ>»=>xm™m



6.6.3 Fichas de procesos

codigo PO-CP-001

PROCESOS ADMINISTRATIVOS Version 000

Paginas 1-1

Responsable | Gerente

Objetivo Coordinarla producciony exportacién
Alcance Desdelaproduccion hastala entrega alimportador
DETALLE
Responsable | Detalle Documento
Presidente 1. Contacto con artesanos coordinar Documentos internos
produccion Fichas de control de produccion
2. Ordenarproduccion P
3. Contacto clientes y realizacion de Registro de produccion
convenios

4. \Verificar que el proceso de exportacion se | pocumentos de exportacion
realice con normalidad

2. LUJOGRAMA

Ordenarla Contact_o clientes, proveedoresy realizacion de Verificar
i6 convenios
produccion  —p | proceso de
exportacion

l
<

MEDICION Y SEGUIMIENTO DEL PROCESO

FORMA DE . PERIODICIDAD
INDICADOR CALCULO ESTANDAR META DE CALCULO RESPONSABLE
Sumas, restas,
multiplicaciones,
divisiones, Valor minimo
porcentajes aceptables Semanal
Tiempodeen
entrega Dias 8 Semanal Presidente

DETERMINACION DE RECURSOS RELACIONADOS CON EL PROCESO

RR.HH. INFRAESTRUCTURA AMBIENTE DE TRABAJO
Presidencia Ninguna Ninguna
REVISADO APROBADO FECHA
Presidente Gerente

Elaboracién: Cristian Benavides
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PRODUCCION

codigo PO-CP-001

Version 000

Paginas 1-1

Responsable

Operario

Objetivo

Verificar que la produccion se lleve a cabo con las mas estrictas normas de calidad
parala elaboracion de artesanias de mazapan

Alcance

Desde el contacto con artesanos hasta él envié al extranjero

DETALLE

Responsable

Detalle

Documento

Secretaria

1. Controlarlautilizacién de materiales para

la produccion
2. \Verificar la produccion

3. Controlarlaentregaal operario de

empaque

4. Contactocon importadores

Hojas de registro

Hojas de entrega

2. HUJOGRAMA

Entregary
controlarla
buena utilizacién
de materiales

Verificacién R .Contactocon
procesosde importadores
elaboracion

v

N

Generar ordenes
de despacho del
producto

MEDICION Y SEGUIMIENTO DEL PROCESO

Sumas, restas,
INDICADOR dasiones, | valorminimo | DECALCULD | RESPONSABLE
porcentajes aceptables
Horas 8
Tiempo de en entrega Horas 8 Semanal Secretaria

DETERMINACION DE RECURSOS RELACIONADOS

CON EL PROCESO

RR.HH. Ninguna Ninguna
Area
secretaria/contabilidad APROBADO
REVISADO Gerente FECHA

Elaboracién: Cristian Benavides
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codigo PO-CP-001
EMPAQUETADO Y EMBALAJE Version 000
Paginas 1-1
Responsable | Artesanos
Objetivo Elaborary Realizar el empaque y embalaje de los productos garantizando calidad
Alcance Desde larecepcion hastala exportacion
DETALLE
Responsable Detalle Documento
Operario 1. Elaborar las artesanias
2. Verificar calidad
3. Verificar peso Informe
4. Etiquetado
5. Empaqueyembalaje
2. FLUJOGRAMA
Qﬁ by Veer [ Ve Ly ety
< v
=
Almacena
MEDICION Y SEGUIMIENTO DEL PROCESO
INDICADOR Ei:_:\’ngLgE ESTANDAR META EIIEEFEIZI_DC'CL:JIESD RESPONSABLE
Sumas, restas,
multiplicaciones,
divisiones, Valor minimo
porcentajes aceptables
Tiempodeen
entrega Dias 8 diarias Semanal Operario
DETERMINACION DE RECURSOS RELACIONADOS CON EL PROCESO
RR.HH. INFRAESTRUCTURA AMBIENTE DE TRABAJO
Area de
Logistica almacenamiento Ninguna
REVISADO APROBADO FECHA
Presidente Gerente

Elaboracion: Cristian Benavides

-112 -




codigo PO-CP-001

EXPORTACION Version 000

Péaginas 1-1

Responsable | Agente de aduanas

Realizaradecuadamente el proceso de exportacion de artesanias de Calderdn- Ecuador
Objetivo a Paris — Francia

Alcance Desde el embarque del producto hasta el arribo de las artesanias a Paris
DETALLE
Responsable Detalle Documento
1. Cargue de las artesanias Factura
2. Transporte interno
DAE, Pdliza de
3. Tramite de Exportacion seguro
Secretaria . .
4.Ingresoa zona primaria
5. Canal de aforo Orden de compra
6. Salida de lamercancia
7. Transporte internacional (transito internacional) DTI, CPL
8. Ingresos a zona primaria
9. Tramite de importacion
10. Canal de selectividad
11. Revision fisica o documental
12. Pago de impuestos.
13. salidade mercancia
2. FLUJOGRAMA
—p| Carguedelas Transporte N Tramite't?e N Ingreso a
artesanias interno Exportacion. zona
primaria
Canal deaforo Salida de Transporte Ingreso a zona Tramite de
~® mercandia - Internacional primaria —» importacidn

\ 4

Salida de P Pagode Revisionfisica o | Canal de
mercaderia B impuestos documental selectividad
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MEDICION Y SEGUIMIENTO DEL PROCESO

- PERIODICI
INDICADOR FORMA DE CALCULO :\EAET&NDAR DAD DE RESPONSABLE
CALCULO
Sumas, restas, multiplicaciones, Valor minimo
divisiones, porcentajes aceptables
Tiempodeen
entrega Dias 12A15 Quincenal | Secretaria
DETERMINACION DE RECURSOS RELACIONADOS CON EL PROCESO
RR.HH. INFRAESTRUCTURA AMBIENTE DE TRABAJO
Area
Administrativa Ninguna Ninguna
REVISADO APROBADO FECHA
Presidente Presidente

Elaboracion: Cristian Benavides
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5.5.2 PRODUCTO

5.5.2.1 Ficha técnica del producto

Tabla 41. Ficha técnica

NOMBRE DEL PRODUCTO

ARTESANIAS DE MAZAPAN

Motivos
Partida
Precio

Logotipo

Elaboracion

Empaque

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Cristian Benavides

Culturas del Ecuador
960200
Precio de produccion 1,00
Precio de venta al publico 4,00

Para esto se ha tomado en cuenta el producto,
el tipo de negociacion, y el sitio de donde son
elaboradas.

“EXPORT — ARTESANIAS” CALDERON

El proceso es bastante laborioso desde la
elaboracion de la masa, se necesita: harina de
trigo, maicena, goma blanca, después se
cocina la masa, se moldea la figura, entra al
horno y finalmente se le pasa laca.

Iran cubiertas por un plastico burbujeante que
cubrird y ayudara a soportar el golpe del
transporte, asi como el apilamiento. Luego
seran cubiertas por un pequefio cartén
corrugado que permitira dar una imagen
creativa y llamativa al producto.
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5.5.2.2 Diagrama de elaboraciéon de artesanias de mazapan

llustracion 18. Elaboracion artesanias

—
——
=
-
S
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5.5.3 Proceso de negociacién

Ilustracion 19. Negociacion

1.Preparacion y
planeacion.

2.Definir las

reglas

-
L=
L.

Elaborado por: Cristian Benavides

Dentro de este contexto y haciendo un andlisis claro del proceso de
negociacion dentro de la exportacién se deben tomar en cuenta pasos basicos
como:

1. Preparacion y planeacién
Es la etapa de la busqueda de informacién es decir determinar los potenciales
clientes.
El analisis de mercados alternativos estableciendo que el pais mas adecuado
para realizar el proceso de exportacion de artesanias de mazapan es Francia
en la ciudad de Paris, partiendo de eso contactar con tiendas francesas de
artesanias para establecer negociaciones.

2. Definir las reglas
Establecer bajo que parametros se llevara a cabo el proceso de venta del

producto.
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Establecer las caracteristicas del producto enviar muestras gratis, informacion
via internet, y proponer clausulas especificas para realizar el proceso de
exportacion
3. Aclaracion y justificacion
Se plantean requerimientos y detalles especificos del producto a
comercializarse.
El producto a comercializarse son artesanias de mazapan de 5 cm referentes
a culturas del Ecuador con una plaquita informativa del motivo o lo que
expresa la artesania.
4. Acuerdosy solucién de problemas
Se establecen formas de pago, entrega, etc.
El pago sera en efectivo y contra entrega no se aceptaran créditos, pues el
capital de la asociacion es muy poco y no permite este tipo de negociaciones.
5. Cierre e implementacion
Es el mismo ejercicio ya de la negociacion.
Establecer nexos directos y firmar convenios de exportacién, pago etc., con
las tiendas a las que les convenga el producto y las condiciones de

exportacion.

5.5.4 Presentacién del producto
llustracidn 20. Producto

LOGOTIPO SLOGAN

EXPORT- ARTESANIAS CALDERON
“La cultura ecuatoriana hechaarte

“Culture équatorienne comme de I'art”

INFORMACION DE LA ETIQUETA

EMPAQUE
Comercializado por: Commercialisé par:
“Export —artesanias "Export -artisanat A 1
Calderén” Calderon” /ﬁ
Quito- Ecuador Quito- Ecuador
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5.6 PLAN LOGISTICO
5.6.1

Informacién basica del producto

INFORMACION BASICA DEL PRODUCTO:

Nombre técnico o comercial del producto
posicién arancelariaen el pais exportador
posicion arancelariaen el pais importador

unidad comercial de venta

Artesanias de mazapan culturas del Ecuador
9602.00.90.00
9602.00.90.00

Cajade 48 unidades

Moneda de transaccion. Délares
Valor ex-work de la unidad comercial. 3,00
INFORMACION BASICA DEL EMBARQUE
Pais de origen Ecuador
Ciudad de punto de embarque Quito/ Calderdn
Pais de destino Francia
Ciudad de punto de destino Paris
N° de unidades comerciales por embarque 38.417
Valor inicial del embarque (EXW) 161.199,75
tipo de embalaje Cajas
tipo de unidad de carga Pallet
N° total de embalajes 38.417
N° total de unidades de carga 48 x caja
INFORMACION ADICIONAL
Término de negociacion DAT
Forma de pago Giro Directo
Plazo 0
Tipo de Cambio 1
% de tasa de seguro 2%
Porcentaje de tasapasiva de interés anual 8,25%
TASA PROMEDIO DE INFLACION ANUAL 3,67%
INFLACION ANUAL PAIS DE DESTINO 0,23%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Cristian Benavides

El producto a exportarse son artesanias de 5 cm referentes a culturas del
Ecuador con un peso de 0,15 Kg, y un tamafo de 0,06 alto x 0,035 ancho, y
0,048 de largo.

El total de embalajes es de 800, el producto se exportard en cajas de 48
unidades dando un total de 38.417 unidades, el valor total del embarque se
refiere al total de unidades por el costo unitario que es de 4,00 délares dando
un total de 153.668 dolares.
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La forma de pago, el comprador una vez que la mercaderia llegue a su destino

y de acuerdo a su verificacion fisica y convenio establecido entre las partes el

pago se lo realizara en forma directa o via electrénica a la cuenta bancaria de

la Union de artesanos de mazapan de Pichincha.

5.6.2 Calculo del cubicaje

EMPAQUE / | UNIDAD DE
CALCULO DE CUBICAJE EMBALAJE | CARGA
N° de unidades 800 38417
Largo mts 0,135 1,56
Alto mts 0,7 1,62
Ancho mts 0,48 1,53
xg’lumen total del embarque 0,045360 4
Peso por unidad kg 0,15 5762
Peso total del embarque Tn 0,00015 0,576

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Cristian Benavides

Este céalculo se basa en la utilizacién de un contenedor

aéreo estandar. El

calculo del cubicaje se lo realiza para que los productos a exportarse viajen

completamente ordenados, y sin desperdiciar espacio, en el caso de estudio

para poder enviar 461.000 artesanias de culturas del Ecuador de 5 cm, en

cajas de 48 unidades es necesario enviar 12 contenedores al afio. Cada

artesania con una medida de 5cm, ya con su empaque medira 0,06 de alto,
0,045 de largo y 0,35 de ancho.

Cada embalaje es decir cada caja de 48 artesanias tendra las siguientes
medidas, Largo 0,135, alto 0,70, ancho 0,48.
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5.6.3 Estimacién en ventas

La estimacion de ventas se refiere al porcentaje de unidades exportables en

relacién a la demanda insatisfecha, al nUmero de embalajes, y ventas de

embalajes y unidades anuales del producto.

La oferta exportable se la ha tomado de la produccion nacional anual, él envié

es de 12 contenedores al afio dando un total de 461.000 artesanias.

DATOS Afio 2014 | Afio 2015 Afo 2016 Afio 2017 Afio 2018 Afio 2019
Oferta
Exportable Un 461.000 |511.000 561.000 611.000 661.000 711.000
Demanda
Insatisfecha Un 85.103 85.527 96.696 97.169 97.645 98.124
% Coberturade
la demanda 542% 597% 580% 629% 677% 725%
Frecuenciade
envios MENSUAL | MENSUAL | MENSUAL | MENSUAL [ MENSUAL | MENSUAL
N° envios al
afo 12 12 12 12 12 12
Tamario del
embarque 38417 42.583 46.750 50.917 55.083 59.250
N°de
embalajes 1.921 2.129 2.338 2.546 2.754 2.963
Ventas segun
embalajes por
envios 1.921 2.129 2.337 2.546 2.754 2.962
Ventas segan
unidad
comercial 461.000 511.000 561.000 611.000 661.000 711.000
Ventas segun
empaques/emb
alajes al afio 520 576 632 689 745 802
5.6.4 Costos directos e indirectos pais de origen

COSTOS DIRECTOS PAIS DE EXPORTACION
DESCRIPCION COSTO TIEMPO DIAS
Envase 3.842 0,50
Empaque 188 0,50
Unitarizacién 33 0,20
Manipuleo en el local del exportador 25 0,04
Documentacion 15 0,38
Transporte interno 350 1,00
COSTOS INDIRECTOS PAIS DE EXPORTACION

TOTAL COSTO - TIEMPO DE LA DFI PAIS
EXPORTADOR 4.453 2,74
Valor ExWork 115.250 1,00
Valor FCA 115.308 1,74
Valor FOB 115.673 2,74
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ANALISIS DE COSTOS EN EL TRANSITO INTERNACIONAL

COSTOS DIRECTOS COSTO TIEMPO EN DIAS
Flete Internacional 900 1,00
Valor CFR 116.573 3,74
Seguro Internacional 2.331 0,25
Valor CIF 118.905 3,99

COSTOS INDIRECTOS
COSTO DE LA DFI EN EL TRANSITO
INTERNACIONAL
VALOR DAT 118.905 5,99

3.231 3,25

COSTOS INDIRECTOS IMPORTACION

Valor DDP 118.905 7,99
Precio (c/u) en pais de destino 3,10
Utilidad (10%) 0,31
Precio de venta 3,40

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Cristian Benavides

En este apartado se ha hecho un andlisis de los costos de exportacion, como
el término de negociacién que se va a utilizar en este caso es el DAT, es decir
el exportador se hace cargo del trasporte del producto hasta el pais destino,

después de este andlisis se ha determinado que la utilidad es del 10%.
5.6.5 Costos de transporte internacional

El transporte internacional se lo realizara a través de avion, ya que el tiempo
y la fragilidad del producto lo ameritan, sin embargo, no se descartan las
posibilidades de utilizar otros medios, pero el mas confiable y efectivo para el

transporte de estas artesanias seria el modo aéreo.

Hete Internacional
Costo unitario por Tiempo en Costo total
Descripcion embaraue P Cantidad dias de de operacion
q operacion USD
Aéreo 900 1 1 900
TOTALES 1 900

(Ver anexos)
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El costo total del transporte internacional es de 900 ddlares por envio.

5.6.5.1 Margen de utilidad

“Diferencia entre el precio de venta y el costo de un producto.” (Caceres,
2011)

Precio (c/u) en pais de destino 3,10
Utilidad (10%) 0,31
Precio de venta 3,40

El margen de utilidad considerado en el pais de exportacién asumiendo todos
los tramites de exportacion y costos directos e indirectos es del 0,10% con un
precio de venta estimado de 3,40 ddlares. Sin embargo, es de tomarse en

cuenta que el precio proyectado es de 4,00 ddlares por unidad.
5.7 Estudio econdmico y evaluacion financiera

El estudio financiero es una parte fundamental de la evaluacion de un
proyecto de inversion. El cual puede analizar un nuevo emprendimiento, una
organizacion en marcha, o bien una nueva inversiébn para una empresa,
como puede ser la creacién de una nueva area de negocios, la compra de
otra empresa 0 una inversion en una nueva planta de produccién. (Morales,
2010)

Es asi que se presentan a continuacion los aspectos mas relevantes en el
aspecto financiero, es decir los costos de materiales, operacion, exportacion,
transporte, lo que permitira determinar la factibilidad del proyecto de
exportacion de artesanias de mazapan desde Calderdén — Ecuador hasta Paris

— Francia.

5.7.1 Inversién inicial

“Se denomina inversion inicial ala cantidad de dinero que es necesario invertir
para poner en marcha un proyecto de negocio.” (Diccionario econdmico,
2012))

Aqui se ha tomado en cuenta todos los gastos de constitucion herramientas,
materiales, utensilios, etc. que seran utilizados para la produccion de

artesanias, es decir el capital de inicio de la empresa exportadora.
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5.7.1.1 Activos fijos

Activos Fijos - Inversion Fija Afo 2015
Concepto | Cantidad | Valor Un. Total

Infraestructura 33.680
Maquinariay equipos

Cocina industrial 1 400 400

Rodillo metélico 3 150 450

Duya 1 200 200

Tanque de Gas 6 60 360
TOTAL MAQUINARIA 1.410
Herramientas y utensilios

Ollas de aluminio 32 Is. 3 40 120

Mesa de acero 2 150 300

Moldes 8 5 40

Armarios 5 45 225
TOTAL, UTENSILIOS 685
Mueblesy enseres

Escritorio 3 75 225

Sillas 12 5 60

Armarios 3 25 75

Archivador 2 85 170
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 530
Equipos de oficina

Calculadora 1 15 15

Fax 1 45 45

Teléfono 2 37 74
TOTAL EQUIPO DE OFICINA 134
Equipo de computo

Computadora 1 500 500

Impresora multifuncién 1 150 150
TOTAL EQUIPO DE COMPUTO 650
Total Activos Fijos - Inversion Fija 37.089

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Cristian Benavides

En esta tabla se exponen todos los activos fijos, es decir bienes muebles e
inmuebles que se necesitaran para la planta administrativa y de produccion

de la asociacion de artesanos. Dando un total de 37.089 dolares.

5.7.1.2 Gastos de constitucién

Son un conjunto de gastos en los que hay que incurrir de forma obligatoria
para crear una empresa desde cero. El caracter de estos gastos no se
relaciona tanto con maquinaria o edificios, sino con gastos del tipo juridico,
como escrituras notariales, registros mercantiles o impuestos. (Puerres,
2010)
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En estos gastos se detalla la inversion para legalizar el proceso de

exportacion, o constitucion de la empresa exportadora. Generando un total de

950 dolares.

Activos Diferidos - Gastos de Constitucion Total
Concepto Cantidad Valor Un. Afio 2015
Investigacion 1 400 400
Disefios 1 400 400
Firma Hectrénica 1 100 100
Patente Municipal 1 50 50
Total Activos Diferidos - Gastos de Constituciéon 950

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Cristian Benavides

5.7.2 Capital de operacién

Este es un andlisis de los gastos de produccion, es decir todo lo que se

necesita invertir para la produccién de artesanias de mazapan de 5 cm.

5.7.2.1 Costos de produccion

Los costos de produccion (también llamados costos de operacion) son los
gastos necesarios para mantener un proyecto, linea de procesamiento o
un equipo en funcionamiento. En una compafiia estandar, la diferencia

entre el ingreso (por ventas y otras entradas) y el costo de
produccion indica el beneficio bruto. (Hernandez, 2006)
Costos de Produccion Total
Concepto Cantidad Valor Un. Afo 2015
Materia Prima 461.000
Artesanias 461.000 1 461.000
Mano de Obra 27.753
Obrero 1 27.753 27.753
Costos Indirectos de Fabricacion: 5.233
Agua potable 12 20 240
Teléfono e internet 12 25 300
Energia eléctrica 12 20 240
Total servicios basicos 780
Suministros de limpieza 10 15 150
Utiles de aseo 10 15 150
Mandiles para obreros 18 5 90
Total atiles de aseo y seguridad 390
Combustible (GLP) 30 3 90
Otros 6 15 90
Materialesindirectos 4.063
Total Costo de Produccién 493.986

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Cristian Benavides
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Se ha definido como valor neto de cada artesania 1,00 pues son los costos
gque se generan para su elaboracion; tomando en cuenta que solo se han
hecho calculo el valor de los materiales a utilizarse, es decir, harina, goma,
oleos, alambre, tela, lana, etc.

Se ha incluido en esta matriz también los gastos de servicios basicos, Utiles
de aseo, materiales directos e indirectos que se hacen necesarios para la

fabricacion de artesanias de 5 cm, es importante recalcar que este gasto es
anual.

5.7.2.2 Gastos administrativos

“Gastos reconocidos sobre las actividades administrativas globales de una
empresa.” (Vallejo, 2003)

Entonces se hace un pequefio resumen de los gastos de la infraestructura,

servicios, basicos y personal administrativo de la empresa.

Gastos Administrativos Total
Concepto Cantidad | Valor Un. | Afio 2015
Gerente Administrativo/Comercial 1 6.689 6.689
Contadora 1 5.105 5.105
TOTAL SUELDOS ADMINISTRATIVOS 11.795
Arriendos 12 300 3.600
Suministros de oficina 12 15 180

Depreciacion gastos administrativos
Amortizacién gastos de constitucion
SUBTOTAL: 3.780

Total Gastos Administrativos 15.575
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Cristian Benavides

Dando un total de 15.575 ddlares por concepto de gastos administrativos.

5.7.2.3 Gastos de exportacion

“Es la suma de los gastos que originan los diferentes actos encaminados
a la exportacion, estos actos varian dependiendo de la negociacién o
cotizacion que se realice, los cuales se establecen mediante el termino de
negociacién internacional utilizado, ya que cada exportacion es Unica y no
origina el mismo tipo de actos y por tanto los gastos de exportacién no son
iguales” (Morales, 2010)
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Tomando en cuenta el proceso a realizarse y las actividades que se
generan del mismo tan solo en el proceso de exportacion:

documentacién y pago de impuestos.

Gastos de Exportacion (Ventas) Total
Concepto Cantidad| Valor Un. Afio 2015
Unitarizacién 12 33 398
Manipuleo en el local del exportador 12 25 300
Documentacion 12 15 180
Transporte Interno 12 350 4.200
TOTAL GASTOS PAIS DE ORIGEN 5.078
Flete Internacional 12 900 10.800
Seguro Internacional 12 2.331 27.978
TOTAL GASTOS TRANSITO INTERNACIONAL 38.778
Total Gastos de Exportacion (Ventas) 43.855,36

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Cristian Benavides

Aqui se determinan los gastos necesarios para el proceso de exportacion.
Dando un total de 43.855,36 dolares

57.24 Financiamiento

“Es el conjunto de recursos monetarios financieros para llevar a cabo una
actividad econdmica, con la caracteristica de que generalmente se trata de
sumas tomadas a préstamo que complementan los recursos propios” (Moran,
2011)

Estructura de Financiamiento - Con financiamiento
Concepto Participacion Valor
Accionistas 70% 91.193
Instituciéon Financiera 30% 39.083

Total 100% 130.275

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Cristian Benavides

El financiamiento se lo har4 en partes casi proporcionales los 17 socios
aportaran con un 70% de la inversion y el resto se lo financiara a través de un
préstamo en una institucién financiera, con un interés anual del 10,5 % a 48

meses.

Se lo ha hecho de esta forma porque la asociacion cuenta con su patrimonio
es la infraestructura y las herramientas basicas para la elaboracion de

artesanias de mazapan. (Ver anexos)
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5.7.3 Estados financieros

5.7.3.1 Balance general

Balance General - Con Financiamiento

Activos Corrientes Pasivos Corto Plazo
Bancos 92.236 Deudas <1 Afio -
Total Activos Corrientes 92.236 Total Pasivos Corto Plazo -
Activos Fijos Pasivos Largo Plazo
Infraestructura 33.680 Préstamos Bancarios 39.083
Maquinaria y equipos 1.410 Total Pasivos Largo Plazo 39.083
Muebles y enseres 530
Herramientas vy utensilios 685
Equipos de oficina 134
Equipo de computo 650 Total Pasivos 39.083

Total Activos Fijos 37.089

Activos Diferidos Patrimonio
Gastos de Constitucion 950 Capital Social 91.193
Total Activos Diferidos 950 Total Patrimonio 91.193
Total Activos 130.275 Total Pasivo + Patrimonio 130.275

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Cristian Benavides

“Es un informe financiero contable que refleja la situacion de una empresa en un momento determinado” (Morales,
2010)
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En el presente balance relativo al proceso de exportacion artesanias de mazapan, se refleja la inversion del proyecto;
activos fijos, activos diferidos, pasivos, etc. Generando un total de 130.275

5.7.3.2 Estados de resultados
“Estado de rendimiento econémico o Estado de pérdidas y ganancias, es un estado financiero que muestra ordenada y

detalladamente la forma de como se obtuvo el resultado del ejercicio durante un periodo determinado” (Hernandez, 2011)

Estado de Resultados - Con Financiamiento
Detalle Afio 2014 | Afio 2015 | Afo 2016 | Afio 2017 | Afio 2018 | Afio 2019
Ventas Brutas 604.487 642.779 668.900 786.099 823.710 865.893
Cantidad en Kg 461.000 511.000 561.000 611.000 661.000 711.000
Precio Unitario 1,31 1,26 1,19 1,29 1,25 1,22
- Costo de Ventas 493.986 519.699 541.306 645.603 678.089 712.702
Utilidad Bruta en Ventas 110.500 123.081 127.594 140.496 145.621 153.191
- Gastos Operacionales 59.430 62.906 66.107 69.522 73.170 77.070
Gastos Administrativos 15.575 17.441 18.974 20.659 22.513 24.554
Gastos de Exportacion 43.855 45.465 47.133 48.863 50.656 52.516
Utilidad Operacional 51.070 60.174 61.487 70.973 72.451 76.121
- Gastos Financieros - 3.712 2.798 1.783 - -
Interés Bancario - 3.712 2.798 1.783
Utilidad antes de trabajadores 51.070 56.462 58.689 69.191 72.451 76.121
- 15% Particip. Trabajadores 7.661 8.469 8.803 10.379 10.868 11.418
Utilidad Antes de Impuestos 43.410 47.993 49.886 58.812 61.583 64.703
- 22% Impuesto a la Renta 9.550 10.558 10.975 12.939 13.548 14.235
Utilidad Neta 33.860 37.435 38.911 45.873 48.035 50.468

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Cristian Benavides

La utilidad neta después del pago de todos los impuestos y gastos que genera el proceso de exportacion es de 33.860 en
el primer afio, es decir el proyecto es factible.
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5.7.3.3 Indicadores financieros

Son coeficientes o0 razones que proporcionan unidades contables y

financieras de medida y comparacion, a través de las cuales, la relacion

entre si de dos datos financieros directos, permiten analizar el estado
actual o pasado de una organizacion, en funcion a niveles (Merino, 2011)

Flujo de Efectivo Neto - Con Financiamiento
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Entrad de efecti Afo Afo Afo Afo Afo Afo
adas de etectivo 2014 2015 2016 | 2017 | 2018 2019
Utilidad Neta 37.435 |38.911 |45.873 |48.035 |50.468
i (RIS R 283 283 283 | 283 283
+ Amortizaciones 190 190 190  |190 190
Liguidacion del Proyecto 37.089
Recuperaciéon Capital de
Operacion 92.236
Total Entradas ‘| 37.008| 39.384| 46.346| 48.508| 180.267
Salidas de Efectivo Afo Afo Afo Afo Afo Afo
2014 2015 2016 | 2017 | 2018 2019
Inversion Inicial 130.275
Amortizacion de la Deuda 8.296 9.210 10.225
Reposicion de Activos 674
Total Salidas| |3, 575 18206 |9.210 |10.899 |- -
= Flujo de efectivo Neto | 135 575 | 29612 |30.174 |35.448 |48.508 | 180.267
Ano FE Fat. Act | FE Descontado
0 |-130.275,43
1 29.611,85 | 0,8839 26.173
2 30.174,04 | 0,7812 23.572
3 35.447,58 | 0,6905 24.476
4 48.508,05| 0,6103 29.604
5 180.266.86 | 0,5394 97.238
SFE 201.063
T 130.275
VAN 70.787
TIR 27.63%
PR 2,07
C/B 1,54
CCPP 13,14%
TIR 27,63%
VAN 70.787,13




VAN (Valor Actual Neto) es un indicador financiero que mide los flujos de
los futuros ingresos y egresos que tendrd un proyecto, para determinar, si
luego de descontar la inversion inicial, nos quedaria alguna ganancia. Si el
resultado es positivo, el proyecto es viable. (Financialred,2015)

TIR (Tasa Interna de Retorno) es un indicador de la rentabilidad de un
proyecto, que se lee a mayor TIR, mayor rentabilidad. Por esta razén, se
utiliza para decidir sobre la aceptacién o rechazo de un proyecto de inversion.
(Financialred,2015)

El fluo de efectivo permite identificar el resultado de los indicadores
econdémicos, como TIR, VAN y C/B; en el cual se determina que, al ser el
VAN de 70.787 positivo y mayor a cero con una tasa interna de retorno de
27,63% superior a la tasa de interés que las instituciones financieras estan
ofertando, asimismo el periodo de recuperacion es de 2,07 afios., porlo tanto,

el proyecto se los considera como factible.

Ademads, el Costo Beneficio es de $1,54 al ser mayor que uno nos indica que
el proyecto es rentable, es decir que por cada délar utilizado en la operacion

del negocio se obtendra 0,54 centavos adicionales.
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5.7.3.4 Punto de equilibrio

Punto de Equilibrio - Con Financiamiento

Afio 2014 Afio 2015 Afio 2016 Afio 2017 Afio 2018 Afio 2019
Costo de Produccién Fijos | Variables| Fijos | Variables | Fijos | Variables| Fjos | Variables| Fijos | Variables| Fijos | Variables
Materia Prima Directa 461.000 477.919 495.458 513.642 532.492 552.035
Mano de Obra Directa 27.753 36.355 40.223 126.131 139.552 154.401
Costos Indirectos Fabricacion
Agua potable 240 249 258 267 277 287
Energia eléctrica 240 249 258 267 277 287
Suministros de limpieza 150 156 161 167 173 180
Teléfono e internet 300 311 322 334 347 359
Utiles de aseo 150 156 161 167 173 180
Mandiles paraobreros 90 93 97 100 104 108
Combustible (GLP) 90 93 97 100 104 108
Otros 90 93 97 100 104 108
Depreciacion costos de produccion 2.053 2.053 2.053 2.053 2.053
Total Costo deProduccion 270| 489.833 2.333| 515.393 2.344| 536.842 2.354| 640.976 2.365| 673.292 2.377| 707.729
Gastos Operacionales 15.575 43.855( 17.441 45.465 | 18.974 47.133 | 20.659 48.863 | 22.513 50.656 | 24.554 52.516
Gastos Administrativos 15.575 17.441 18.974 20.659 22,513 24.554
Gastos de Exportacion 43.855 45.465 47.133 48.863 50.656 52.516
Gastos Financieros - - 3.712 - 2.798 - 1.783 - - - - -
Interés Bancario 3.712 2.798 1.783
Costosy Gastos Totales 15.845| 533.689| 23.487| 560.858| 24.115| 583.976| 24.796| 689.839| 24.879| 723.948( 26.931( 760.244
Kilogramos 461.000 511.000 561.000 611.000 661.000 711.000
Costosy Gastos Unitarios 0 1 0 1 0 1 0 1 0 1 0 1
Total Costosy Gastos Unitarios 1,19 1,14 1,08 1,17 1,13 1,11
% Utilidad 0,10 0,10 0,10 0,10 0,10 0,10
Precio de ventaUnitario 1,31 1,26 1,19 1,29 1,25 1,22
P. Eq. Unid. = Costos Fijos/(P- CV) 103.172 146.503 159.301 157.391 164.841 181.241
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Un punto de equilibrio es usado cominmente en las empresas u
organizaciones para determinar la posible rentabilidad de vender un
determinado producto. Es el punto en donde los ingresos totales recibidos
se igualan a los costos asociados con la venta de un producto (Morales,

2010).

El total de unidades a exportarse anualmente por la asociacion de artesanos
de Calderdén es de 461.000 pues del andlisis respectivo se considera que se
deberia vender por lo menos 103.172 unidades al afio para mantener un punto
de equilibrio y no generar pérdidas. Esto no equivale ni al 70% de unidades
exportadas, asi también generando una utilidad del 10% para la asociacion

de artesanos de Calderdn por lo tanto el proyecto es factible.
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ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ARTESANOS DE MAZAPAN DE LA PARROQUIA DE
CALDERON

AUTOR: CRISTIAN BENAVIDES

1.- Usted realiza artesanias en mazapan

Cultura del Ecuador )( ) Recuerdos 2(; Otras ji

3.- El tamario de las artesanias que segin su criterio tienen mas salida en el mercado
miden:

Méasde5cm [ | 5cm :_; menosde 5cm [ |
4 .- El precio dérlérs artesanias varian de acuerdo a su tamario es asi:

035a3% [ | 3a5${§_€? masde 5 $ (’
5.- La cantidad de artesanias que usted elabora por dia es:

Menos de 10 [ 10 @8 masde 10 N

¢

6.- De acuerdo al costo de materiales para elaborar una artesania de mazapan en
relacién con el PVP usted considera que en cada artesania hay una rentabilidad del:
10% (¢ Menos del 10% [ | mas del 10% [ |

7 - Considera usted que es necesario exportar artesanias para mejorar el mercado
local

Estoy de acuerdo X Estoy muy de acuerdo [ | No estoy de acuerdo l

|

8.- Segun su criterio y experiencia las artesanias de mazapan son mas apreciadas en:

Francia [ ¥ | Espana/ | Estado Unidos [y

AR (S, ot

9.- Considera usted que los artesanos de Calderén al tener un mercado fijo a través de
las exportaciones lograrian:

Mejorar su calidad de vida [ | Dejarian de trabajar( | Evitar la emigracién [ 5

10.- Si la demanda sobrepasa la oferta usted consideraria que la asociacién deberia:

Realizar convenios con otras organizaciones | X!

\\ i

Buscar estrategias para abastecerse solos

GRACIAS POR SU COLABORACION



TABLA DE AMORTIZACION

Amortizacién de la Deuda

Monto 39.083
Tasa Anual 10,50%
No Capital Interés Cuota Saldo Tasa Mensual 0,0088
0 39.083 Plazo 48
1 659 342 1.001 38.424 Cuota 1.001
2 664 336 1.001 37.760
3 670 330 1.001 37.089
4 676 325 1.001 36.413
5 682 319 1.001 35.731
6 688 313 1.001 35.043
7 694 307 1.001 34.349
8 700 301 1.001 33.649
9 706 294 1.001 32.943
10 712 288 1.001 32.230
11 719 282 1.001 31.512
12 725 276 1.001 30.787
13 731 269 1.001 30.056
14 738 263 1.001 29.318
15 744 257 1.001 28.574
16 751 250 1.001 27.823
17 757 243 1.001 27.066
18 764 237 1.001 26.302
19 771 230 1.001 25.532
20 777 223 1.001 24.754
21 784 217 1.001 23.970
22 791 210 1.001 23.179
23 798 203 1.001 22.382
24 805 196 1.001 21.577
25 812 189 1.001 20.765
26 819 182 1.001 19.946
27 826 175 1.001 19.120
28 833 167 1.001 18.287
29 841 160 1.001 17.446
30 848 153 1.001 16.598
31 855 145 1.001 15.742
32 863 138 1.001 14.880
33 870 130 1.001 14.009
34 878 123 1.001 13.131
35 886 115 1.001 12.245
36 894 107 1.001 11.352
37 901 99 1.001 10.451
38 909 91 1.001 9.541
39 917 83 1.001 8.624
40 925 75 1.001 7.699
41 933 67 1.001 6.766
42 941 59 1.001 5.824
43 950 51 1.001 4.875
44 958 43 1.001 3.917
45 966 34 1.001 2.950
46 975 26 1.001 1.975
47 983 17 1.001 992
48 992 9 1.001 0
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Resumen

Dentro del contexto nacional e internacional el Ecuador y en si la parroquia de
Calderdn perteneciente a la ciudad de Quito, ha sido reconocida como uno de los

sitios privilegiados por los turistas para adquirir artesanias en mazapan,

Sin embargo, los artesanos se ven obligados a venderlas a bajos precios para con
estos recursos poder subsistir pues la demanda local no permite mejorar las

condiciones ni calidad de vida de ellos y sus familias.

La falta de conocimientos de los artesanos han hecho que se limiten tan solo a
elaborar pequefias cantidades de artesanias de mazapan sin esperanzas de abrir
mercados a nivel internacional, por ello esimportante realizar un estudio de mercados
gue permita determinar nuevas oportunidades de negocio para este producto; a través
de nuevos mecanismos de comercializacion y mediante el mejoramiento de la calidad
de las artesanias para emprender la exportacion a nuevos mercados internacionales,
con ello se aumentaria la produccion local y se mejoraria los ingresos y la calidad de
vida de quienes se dedican a la elaboracion de estas artesanias en la parroquia de

Calderon.

Es importante tomar en cuenta que el Ecuador tGltimamente ha perdido negociaciones
importantes internacionales, sin embargo, este es un destino privilegiado tal como los
paises de la Union Europea. Sin embargo, después de analizar los factores sociales,
politicos, econémicos, geogréaficos, riesgo pais y tecnoldgicos se puede determinar
que tanto los acuerdos comerciales como las politicas vigentes generan una mayor
oportunidad para realizar el proceso de exportacion con Francia, sin perjuicio de que
en el futurose puedan establecer negociaciones con el resto del mundo. Al convertirse
las artesanias en un producto de exportacion han ido adquiriendo caracteristicas o
requerimientos especificos con un valor agregado, sin embargo, se considera que
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partiendo de la inversion, y previo un analisis logistico, financiero y técnico, es
factible aplicar este proyecto con la Asociacion de Artesanos de Mazapan de la

parroquia de Calderon.

ABSTRACT

Within the national and international context, Ecuador and the parish of Calderon
pertaining to the city of Quito has been recognized as one of the privileged sites for
tourists to buy crafts made of “mazapan’, notwithstanding the craftsmen are not
obliged to sell these crafts at a lower price since these resources are a meager source
of income. The local demand does not help in improving the conditions or quality of

life of the craftsmen and their families.

Due to a lack of knowledge, craftsmen limit their production of “mazapan” crafts to
just small amounts without any hope to open international markets. Therefore, it is
important to perform a market study which allows the establishing of new business
opportunities for this product by new commercialization mechanisms and improving
the quality of the crafts in order to launch export to new international markets. This
will increase the local production and income and improve the quality of life of those

who produce these crafts in the parish of Calderon.

It is important to notethat lately Ecuador has lost important international negotiations
in privileged marketssuch as is the case with the countries of the European Union.
Nevertheless, after an analysis of the social, political, economic, geographic,
technological and country risk factors, it is now possible to establish that the business
agreements as well as the politics in force generate a greater opportunity to perform
the export process with France hoping that in the future business opportunities can be

established with therest of theworld. As these craftsare gradually becoming a product
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for export, they develop particular characteristics and specific requirements which
give them added value. Therefore, it is believed that starting from the investment stage
and prior to a logistic, financial and technical analysis, it is feasible to implement this

project with the “Mazapdn” Handcrafts Association of the parish of Calderon.

INTRODUCCION

El estudio que se presenta a continuacion refiere a un estudio de mercados alternativos
para las artesanias de mazapan elaboradas en la parroquia de Calderdn y con ello
definir los mecanismos de comercializacion para las mismas, colaborando asi a
mejorar las condiciones de vida de quienes las elaboran en la parroquia de Calderon.

Este trabajo se ha dividido en cinco capitulos primeramente se expone el problema,
planteamiento, justificacion, objetivos, dando un alcance global de lo que se va a tratar
a lo largo del desarrollo del trabajo investigativo y practico. Todo esto basado en la
informacion de primera mano que se ha recolectado en relacion al tema. Luego se hace
constar la investigacion documental, es decir el soporte teérico y cientifico de la
investigacion, basados en las normas APA, agregando un criterio de valor, propio del
autor a los contenidos investigados, para generar nuevas respuestas a las interrogantes
planteadas al inicio de la investigacion. En el capitulo 1l se toma en cuenta la
metodologia de la investigacion, el andlisis de resultados de la informacion obtenida
generando datos que permitan conocer la oferta y la demanda, los posibles clientes
potenciales y el nimero de artesanias que se pueden vender y el nimero de artesanias
que se deben elaborar para cubrir la demanda. Luego se presentan las conclusiones y
recomendaciones de la investigacion haciendo hincapié en los resultados méas
relevantes de todo el trabajo de investigacion. Teniendo en cuenta que la ciudad de
Paris es un destino ideal para exportar, pues sus politicas econdmicas, sociales y demas
favorecen este proceso. Finalmente, en el capitulo V se presenta una propuesta de
solucién al problema investigado, es decir un estudio técnico, logistico y financiero de

la exportacion de artesanias, asi como también los mecanismos de comercializacion
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que deberian utilizarse para mejorar este proceso. Por ultimo, se encuentran las
fuentes, los documentos de soporte, y deméas que pueden considerarse como anexos.
Puede determinarse que este trabajo de investigacion ha sido fructifero, pues se ha
determinado las caracteristicas bésicas de tres paises Francia, Espafia, Estados Unidos,
haciendo un anlisis de sus aspectos mas relevantes en los &mbitos; social, econémico,
politico, tecnoldgico, etc.

Ademéas, se han establecido estudios precisos en los aspectos logistico y financiero
para establecer indices financieros que permiten calificara a esta inversion como
factible pues el periodo de recuperacion es corto y ademas las utilidades ayudan a
cumplir con el objetivo propuesto: mejorar la calidad de vida de los miembros de la

Asociacion Union de Artesanos de mazapan de Calderon.

1. Materiales y métodos

Se enfoca netamente al modelo cualitativo porque se tomara como base la informacion
documental de libros, revistas e internet en relacion al tema investigado y cuantitativo,
pues los datos obtenidos seran comparados con la realidad de los artesanos de
Calderon, el pais de demanda o0 a exportar y con datos estadisticos que proporciona el

internet.

La investigacion que se utilizd en este trabajo de investigacion es la documental y la
de campo, documental mediante la utilizacion de revistas, periddicos, internet, libros,
de donde se extrajo la informacion tedrica que en comparacion con la obtenida en el
mismo sitio de elaboracion de las artesanias sirvio para establecer mecanismos de

comercializacion.

Se ha tomado como base los paises de Francia, Espafia, Estados Unidos; ya que

corresponde a los sectores con més demanda en relacion ala adquisicion de artesanias.
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2. Resultados y discusion
PREGUNTAN-2

Las artesanias que usted realiza en mazapan en su mayoria refieren a:

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Cultura del 10 59%
Ecuador
Recuerdos 6 35%
Otras 1 6%

N

= Culturadel Ecuador = Recuerdos = Otras
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PREGUNTA N-3
El tamafio de las artesanias que segun su criterio tienen mas salida en el mercado

miden:

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Mas de5cm 12 70%
5cm 3 17%
Menos de 5 cm 2 13%

o

=masde5 =5cm = menosdeb5
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PREGUNTA N-4
El precio de las artesanias que se hace mencion en el numeral anterior va de:

Tabla 42. Precio

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
la3$% 12 70%
3a5$% 3 17%
Méas de5$ 2 13%

~_

=1a3 =3a5 =masde5
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PREGUNTA N-5
La cantidad de artesanias que usted elabora por dia es:

INDICADOR \ FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de 10 0 0%
10 5 29%
Mas de 10 12 71%

= menos de 10 = 10 = mas de 10
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PREGUNTA N-9

Considera usted que los artesanos de Calderon al tener un mercado fijo a través
de las exportaciones lograran:

| INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE

Mejorar su calidad de 17 100%
vida

Dejarian de trabajar 0 0%

0 0%

Evitar la emigracion

= Mejorar = dejar = Evitar

Estudio de mercados alternativos para las artesanias de mazapan y los mecanismos
de comercializacion que generen oportunidades comerciales en la Union de artesanos
de mazapan de Pichincha - Cristian Benavides
(Universidad Politécnica Estatal del Carchi — Ecuador)



CEYNCIFUPEC-IF-001-3

ESTUDIO DE MERCADOS ALTERNATIVOS PARA LAS ARTESANIAS DE
MAZAPAN Y LOS MERCADOS DE COMERCIALIZACION QUE GENEREN
OPORTUNIDADES COMERCIALES EN LA UNION DE MAZAPAN DE
PICHINCHA.

Discusion de resultados

La Asociacion de artesanos de Calderdn, son una entidad autonoma que se rige por
una directiva democratica, después de aplicada la encuesta se pudo determinar
aspectos importantes es decir los precios, las artesanias que tienen mas salida en el

mercado, los gustos, preferencias, la ganancia del productor.

Todos estos datos se hacen necesario analizar por separado para poder llegar a una
conclusién por lo que primeramente se tomara como base que las artesanias mas
vendidas son aquellas que reflejan cultura Ecuatoriana, con un tamafio aproximado
de 5 cm y que oscilan en un precio de 1 a 3 ddlares, con una ganancia de mas del
10 % en cada una, es importante hacer hincapié de que existe mucha competencia,
puesto que por lo general la poblacion se ha dedicado a la elaboracion de estas, asi
la demanda ha bajado sin embargo consideran que la exportacion es la salida o el
camino para mejorar sus condiciones de vida esto ayudaria descongestionar el
mercado local y abriria o por lo menos permitiria que los artesanos puedan valorar

y ver valorado su trabajo en otros paises.

Es importante tomar en cuenta que un artesano elabora 10 o mas figuras
diariamente lo que equivale aun total de 170 figuras aproximadamente que podrian
entregarse a la venta al pdblico, tomando en cuenta que en caso de requerir mas
artesanias ellos elaborarian convenios con otras instituciones 0 a su vez buscarian

solventar la demanda con mas personal en la misma asociacion.

Con la informacion obtenida mediante la aplicacion de esta encuesta se puede
determinar que los artesanos dedican diariamente su tiempo a la elaboracion de
artesanias y con ello son el sustento de sus hogares, y la exportacion seria una

posibilidad de mejoramiento econdémico y familiar.
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3. Conclusiones

e Los paises extranjeros por lo general demandan la produccion de artesanias de
culturas ecuatorianas por la riqueza histérica del pais y su compleja y detallada
elaboracion.

e Después de un analisis minucioso puede determinarse que Francia es un buen
destino para exportar artesanias de mazapan pues el ciudadano francés gusta
mucho de la cultura ecuatoriana.

e Existen buenas relaciones comerciales y las politicas econémicas de Francia
favorecen la exportacion a este pais.

e Los artesanos de Calderén mejorarian su calidad de vida cuando exista mayor
demanda de artesanias de mazapan.

e Los artesanos de Calderdn elaboran diariamente artesanias bajo pedido y para
sus tiendas ubicadas en la parroquia de Calderdn

e Existe un gran nimero de artesanos que viven netamente de la elaboracion de

artesanias por lo que sus condiciones de vida no son coémodas.

4. Recomendaciones Asociacion artesanos de mazapan

e Manejar acuerdos comerciales con las tiendas importadoras de artesanias
en Francia.

e Estructurar estrategias de marketing que permitan promocionar y con ello
abrir un mercado en Francia que satisfaga la demanda de artesanias de
mazapan.

e Manejar disefio, logotipo y demés a fin de posicionar el producto en el

mercado nacional e internacional

Manejar costos de produccion cémodos sin bajar la calidad del producto.
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e Realizar un estudio financiero que permita verificar si existe rentabilidad

en la exportacién de artesanias de mazapan al mercado de Francia — Paris.
e Promocionar las artesanias y seguir estudiando nuevos mercados con la
finalidad de mejorar las condiciones de vida de los artesanos de mazapén
de Calderén.
e Capacitar a los artesanos en relacion a atencion al cliente y nuevas técnicas

para la elaboracion de mazapan.
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Sefior

José Launche

PRESIDENTE DE LA ASOCIACION DE ARTESANOS DE MAZAPAN
DE LA PARROQUIA DE CALDERON

Ciudad.-

De mi consideracion

Con el objeto de realizar mi tesis para optar el titulo de Ingeniero en Comercio Exterior
que lo otorga la Universidad Politécnica Estatal del Carchi, me permito solicitar
comedidamente se me otorgué un certificado en el que conste el trabajo realizado y lo
concerniente a investigacién de campo, entrevista, elaboracion, precios de las
artesanias, herramientas que se utilizan para la elaboracién de las artesanias de

mazapan.
Seguro de contar con su colaboracién, le agradezco infinitamente

Atentamente

Cristian Benavides Prado [ ELDIRECTORIO
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UNION ARTESANAL DE PRODUCTORES PROGRESISTAS DE MAZAPAN
CALDERON

Calderén, 20 de enero del 2015

Seflor José Lauche Presidente de la Union Artesanal de Productores
Progresistas de Mazapan —-Calderén.

CERTIFICO

Que el Sefior CRISTIAN FERNANDO BENAVIDES PRADO, con cédula de
ciudadania numero 040159068-2 egresado de la Facultad de Comercio Exterior
y Negociacion Internacional de la Universidad Politécnica Estatal del Carchi,
realizo una visita de investigacién a la unién de artesanos de mazapan en la
Parroquia de Calderdn , trabajo que lo realizé con mucho optimismo,
dedicacién, responsabilidad, empefio, tratando de buscar informacién acerca
de la elaboracion de las artesanias de mazapén, precios, disefos, procesos de
produccién, encuestas, criterios que los compartié con nosotros, por lo que
reconocemos y agradecemos sus valiosos conocimientos puesto que este tipo
de investigaciones permiten de alguna forma mejorar la calidad de vida de

" quienes nos dedicamos a estas labores; por lo que el Sr. Cristian Benavides se
comprometid a cumplir con las expectativas, metas y procesos para la
exportacién de artesanias de mazapan a otro pais ,por lo cual la realizacion de
su proyecto de tesis, sera un aporte a los intereses comerciales de nuestro
gremio.

Es todo cuanto certificar en honor a la verdad autorizando al peticionario hacer
uso del presente en lo que estime conveniente.

Atentamente,
A (D

P

,dsé Lauche
PRESIDENTE DE LA UNION DE
ARTESANOS DE MAZAPAN
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FICHA TECNICA FACTORES POLITICOS ESPANA

Objetivo:

Determinarlarealidad politica existente en el pais objeto de estudio,tomando en cuenta
las disposiciones del Estado con relacion a su politica interna y externa a través de indicadores
politicos referentes a regulaciones y leyes impuestas por el gobierno, identificando asi mercados
estables paralacomercializacion de artesanias

DATOS
Pais Espana
Responsable Cristian
Benavides
Fecha de 18/07/2014
elaboracion
Indicadores Valoracion Descripcion

Situacién Politica Estable Espafia es un pais politicamente estable, que no proyecta

Actual (SPA) mayores cambios, sin embargo, las relaciones
internacionales no se ven favorecidas por la formade la
administracion econémica dentro del pais.

Principal ideologia - Se centra en tres ambitos:las relaciones entre el poder

politica comercial politicoy la actividad econémica, laintervencion del
estado en esta Gltimay el control de lamoneda

Situacion politica Positiva Coordinarla politica comercial espafiola con sus intereses

comercial frente a sectoriales yregionales especificos enla politicacomuan

otros paises

Politica fiscal Negativa En este aspecto es importante recalcar la participacion del
Gobierno asicomo de las grandes empresas que no
generan mayores beneficios econémicos internos.

Acuerdos - Sistema Generalizado de Preferencias (SGP)

comerciales Preferencias comerciales paralos paises de los Balcanes

vigentes Occidentales
Preferencias comerciales de la Republica de Moldova
Acuerdo libre comercio (TLC)

Base legal politica Estable Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), El Sistema

comercial-Ecuador

de Preferencias Generalizadas. Es unreglamento para
gue paises envias de desarrollo que cumplan con las
reglas, pueden pagar menos aranceles en la exportacién a
la Union Europea.

Principios generales

No Discriminacion: El sistemabeneficiaatodos los
paises envia de desarrollo, excepto a paises
desarrollados que tienen diferencias politicas y
econdémicas.

No reciprocidad: Los paises envias de desarrollo que
acceden al sistema notienen que otorgar iguales
beneficios alos paises desarrollados.

Caracteristicas

Fomentar el intercambio comercial.

Incrementar el ingreso de divisas por exportaciones.
Aumentarlos ingresos de exportacion de los paises
menos desarrollados

Finalizacion
acuerdos
comerciales

31 de Diciembre del 2017
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FICHA TECNICA FACTORES POLITICOS ESPANA

Indicadores Valoracién Descripcion

Organismos - Ministerio de Industria, Turismoy Comercio
internacionales Secretaria de Estado, de Turismoy Comercio

vinculados Instituto Espafiol de Comercio Exterior

Asociacion Espafiola de Distribuidores, Autoservicios y
Supermercados

Asociacién Nacional de Grandes Empresas de Distribucion
(ANGED)

Camarade Comercio de Madrid

Fuentes linkograficas: Guia Practica para Espafia, (2011), Principales Instituciones Involucradas
con Comercio Exterior en Espafia hoy en: http:/AWwww.mincetur.gob.pe/newweb/Portals
Santander Trade (2014) Espafia Politicay Econémica hoyen:
https://les.santandertrade.com/analizar-mercados/espana/palitica-y-economia Guia Practica para
Espafia, (2011), Principales Instituciones Involucradas con Comercio Exterior en Espafia hoy en:
http:/Mmww.mincetur.gob.pe/newweb/Portals/O/comercio/guia-exportacion/pdfs/11_ESPANA.pdf

Elaboracion: Cristian Benavides
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FICHA TECNICA FACTORES LEGALES DE ESPANA

Objetivo:

Determinar la realidad legal existente en el pais objeto de estudio considerando las

barreras arancelarias y no arancelarias, asi como normas y requisitos técnicos, identificando asi
mercados estables para la comercializacién de artesanias.

DATOS

Cuidad/ Grupo Paris

objetivo ;%%

Responsable Cristian Benavides =WFa

Fecha de 18/07/2014 _

elaboracion

Indicadores Apreciacion | Valoracion Descripcion

Liberacion de Total Sistema Generalizado de Preferencias (SGP),

Avaloren preferencias arancelarias alos paises en via de
desarrollo.

Existencia de No - -

barrera

arancelaria

Tipo de barrera No - -

arancelaria

Base legal No - -

(barreras

arancelarias)

Existencia de Si - -

barreras no

arancelarias

Tipo de barrera - - Certificado de Origen

no arancelaria Licencias de Importacion Previas
Quien estuvierainteresado en importar
productos ecuatorianos a Espafia debera
conocerlas licencias de importacién que debera
obtener previo a la realizacion de la importacion

Base legal ( - - Ficha Comercial Espafia, Pro Ecuador ,(2014),

barreras no Santander Trade, (2014)

arancelarias)

Existencia Si -

normas y/o

requisitos

técnicos

Tipo de normas - - Embalaje. - Los paquetes de madera o material

ylo requisitos vegetal pueden sersometidos a un control

técnicos fitosanitario.
Etiquetado. - Toda lainformacién esencial
sobre el producto debe ser etiquetada por
delante o detras en espafiol.
Marcado de origen (Hecho en). - Es obligatorio
etiquetar.

Base legal - - Santander Trade, (2014)

(normas ylo

requisitos

técnicos)
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FICHA TECNICA FACTORES LEGALES DE ESPANA
Indicadores Apreciacién | Valoracion Descripcion

Existencia Si
impuestos
nacionales
Tipo de - - El'IVA en Espanaes de 21% elcual seaplicaa
impuestos la entrega de bienes y prestaciones de
nacionales servicios.
Base legal - - Segun guia comercial Espafia Pro Ecuador,
impuestos (20149, Trade Map, (2014)
nacionales

Liberacion NO
impuestos
nacionales

Fuentes linkograficas: Espafia Econ6mica (2010),El nuevo amanecer hoyen: Http://
Nuevoamanecer.org.es/economia

PRO ECUADOR (2014), Guia Comercial de Espafia hoy en:
http:/Awww.proecuador.gob.ec/pubs/guia-comercial-de-espana-2013 ExportHelpdesk (2014),
Requisitos Técnicos hoy en: hitp://lexporthelp.europa.eu/thdapp/dis play.htm ?page=rt/

Elaboracion: Cristian Benavides
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FACHA TECNICA RIESGO PAIS ESPANA

Objetivo: Diagnosticar el riesgos pais existente , economiainternay externa ademas de la situacion
politica a través de la valoracion de los riesgos comerciales, politicos tanto a corto como a medioy
largo plazo de cada pais identificando asimercados estables parala comercializacion de artesanias

DATOS
Cuidad/ Grupo objetivo Madrid ﬁ-
RS
Responsable Cristian Benavides —
Fecha de elaboracion 05/05/2014
DETERMINANTES DE VALORACION
Estavaloracion se expresade un modo gréfico e intuitivo. Situacion Situacié | Previsio
Para cada pais, el nivel deriesgoserepresentaatravés de politica n nes
unaescalade color, que va del verde intenso (riesgo muy economi | (Evoluci
bajo, inexistente) al rojo intenso (riesgo muyalto). Se ca 6n)
presentantres escalasderiesgo, con el fin de ofrecer una interna /
visidn mas ricay diferenciada de los distintos factores que externa
pueden comprometer el éxito de una operacién de comercio (Estado)
o inversién enun pais: Muy Muy Positiva
estable favorable
1.- Valoracion del riesgo comercial Estable Favorabl
2.- Valoracion del riesgo politico a corto plazo e
3.- Valoracion del riesgo politico a medio y largo plazo Relativame Regular Estable
Termometro Valoraciones nte estable
Inestable Desfavor
able
. Q Muy Muy Negativa
o mitima inestable | desfavor
able
INDICADORES VALORACION INDICADO VALORACION
RES
1.- Riesgo comercial Economia interna
' Estado desfavorable
2.- Riesgo politico corto Evolucion negativo
plazo I .
Economia externa
3.- Riesgo politico medio/ Estado desfavorable
I I — -
argo plazo I Evolucion Negativa
: Insertar grafico termémetro de valoracion Situacion Muy estable
politica

Analisis de factores determinantes del riesgo pais en Francia

1.- Riesgo comercial .- la situacion de los principales indicadores macroeconomicos es buena, no
hay problemas estructurales graves

2.- Riesgo politico corto plazo .- sistema politico consolidado con instituciones solidas yfiables
sin perspectivas de cambios que puedan afectarlos la situacién constituye un factor positivo

3.- Riesgo politico a medio y largo plazo .- Situacion de solvenciabuenaindicadores de liquidez
exterior y endeudamiento manejables
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MAZAPAN Y LOS MERCADOS DE COMERCIALIZACION QUE GENEREN

OPORTUNIDADES COMERCIALES EN LA UNION DE MAZAPAN DE
PICHINCHA.

FICHA TECNICA RIESGO PAIS ESPANA

Diagnostico de la situacion politica y economica de Fancia

1.- Situaciéon econdémica interna

Estado: Sistema politico consolidado

Evolucion: La economia interna es manejable

2.- Situacion economica externa
Estado: Situacion de solvencia dudosa indicadores de solvencia negativos

Evolucion: Estable: la solvencia economica del pais asicomo el endeudamiento externo
producen malos manejos administrativos que pueden generar desestabilizacion

Fuentes linkograficas: Gestion Integral del Riesgo Comercial (CESCE) (2014), Riesgo Pais hoy en:
http:/Awww.cesce.es/web/sp/Riesgo-Pais/index.aspx.

Elaboracién: Cristian Benavides
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ESTUDIO DE MERCADOS ALTERNATIVOS PARA LAS ARTESANIAS DE
MAZAPAN Y LOS MERCADOS DE COMERCIALIZACION QUE GENEREN
OPORTUNIDADES COMERCIALES EN LA UNION DE MAZAPAN DE
PICHINCHA.

FICHA TECNICA FACTORES GEOGRAFICOS ESPANA

Objetivo: Determinar el espacio geografico ymedios de transportes existentes entre Ecuadory el
pais objeto de estudio a través de indicadores cuali-cuantitativos que permitan referenciar
caracteristicas y condiciones 6ptimas parala comercializacién de artesanias.

DATOS

Pais Espaha

Cuidad/ Grupo Madrid

objetivo

Responsable Cristian Benavides

Fecha de 09/05/2014

elaboracién

indicadores Principal medio de transporte Pais de destino
Ecuador-(Pais de destino)

Panorama El trasporte en Espafa ofrece servicios

General muy modernos, comodos, seguros y
puntualidad. Lo més destacable que tiene
es que, normalmente las estaciones
terminales conectan con todos los otros
medios,comoenelcasode Nordy Sants
en Barcelona o Atocha en Madrid.

Medios de Maritimo Aéreo | Terrestre Espafia cuenta con trasporte maritimoy

transporte ” ” aéreolos cuales pueden serfactibles.

Tiempo Maritimo Aéreo | Terrestre El acceso es mas facil y confiable. El

promedio por - tiempo en via aéreaes menos extenso

medio de 36 dias 11 por ello es mas factible

transporte dias horas

u horas

Distancia 4719.08 | 5431.44 | 8741.07 La distancia es la existente entre Quito-

Ecuador-(Pais mn m Km Ecuadory Madrid Espafia

de destino) Km

Maritimo Aéreo | Terrestre

Costo promedio 6,5 2,4 0 El contenedor seco tiene un costo de

transporte 2500ddlares, mientras que en el medio

internacional aéreo 2,50 porkilo adicional al permitido

por Kg como carga.

Maritimo Aéreo Terrestre

Numero 152 152 Aeropuertos, 35 aeropuertos

aeropuertos de internacionales: los principales: Alicante,

cargapais Barcelona, Madrid- Barajas, Malaga,
Palma de Mallorca, Sevilla, Valencia y
Zaragoza

Numero puertos 53 Cuenta con 53 Puertos Internacionales:

de carga pais entre los principales : Algerciras,
Barcelona, Valenciay Bilbao
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ESTUDIO DE MERCADOS ALTERNATIVOS PARA LAS ARTESANIAS DE
MAZAPAN Y LOS MERCADOS DE COMERCIALIZACION QUE GENEREN
OPORTUNIDADES COMERCIALES EN LA UNION DE MAZAPAN DE

PICHINCHA.
FICHA TECNICA FACTORES GEOGRAFICOS ESPANA
Indicadores Maritimo Aéreo Terrestre | Pais de destino
Numero de Frontera con Portugal
terminales de Frontera con Francia
cargafronteriza Frontera con Andorra
Frontera con Gibraltar
Frontera con Marruecos
Ventajas medios Aéreo
de transporte - Mayor rapidez
- Menor riesgo de dafio de mercancias
Maritimo

- Menor costo
- Gran capacidad

Desventajas Aéreo

medio - Costo Alto

transporte - Limitacion de la carga
Maritimo

- Baja Velocidad
- Embalajes mas costosos

Fuentes linkograficas: Tarifas vuelos comerciales (2014), Hoy en
http:/Awww.alaslatinas.es/fecuador_menaje.html

Tarifas comerciales (2014) Hoyen http: //www.lan.com/es_ec/sitio_personas/reservas -y-
servicios/todo-sobre-equipaje/exceso-de-equipaje/, Carga Internacional (2014), Hoyen
www.lancargo.com.

Tiempos de Transito desde Ecuador hacia Europa hoyen:
http:/AMwww.proecuador.gob.ec/pubs/tiempos-de-transito-desde-ecuador-hacia-europa/. Pro Ecuador
(2014) Perfil logistico Espafia hoy en :http://www.proecuador.gob.ec/pubs/perfil-logistico-de-
espana-2014/

Elaboracién: Cristian Benavides

Estudio de mercados alternativos para las artesanias de mazapan y los mecanismos
de comercializacién que generen oportunidades comerciales en la Union de artesanos
de mazapan de Pichincha - Cristian Benavides
(Universidad Politecnica Estatal del Carchi — Ecuador)



CEYNCIFUPEC-IF-001-3

ESTUDIO DE MERCADOS ALTERNATVOS PARA LAS ARTESANIAS DE
MAZAPAN Y LOS MERCADOS DE COMERCIALIZACION QUE GENEREN
OPORTUNIDADES COMERCIALES EN LA UNION DE MAZAPAN DE

PICHINCHA.

FICHA TECNICA FACTORES POLITICOS ESTADOS UNIDOS

Objetivo:

Determinarlarealidad politica existente en el pais objeto de estudio, tomando en cuenta
las disposiciones del Estado con relacidn a su politica interna y externa a través de indicadores
politicos referentes a regulaciones y leyes impuestas por el gobierno, identificando asi mercados|
estables parala comercializacion de artesanias

DATOS
Pais Estados
Unidos
Responsable Cristian
Benavides
Fecha de 18/07/2014
elaboracion
Indicadores Valoracion Descripcién

Situacion Politica Muy estable | Unapotencia mundial, competitiva entodo sentido, que

Actual (SPA) buscaestarsiempre alavanguardia del progreso

Principal ideologia - Estados Unidostienen varias politicas paratener equilibrio a

politica comercial nivel interno e internacional, porlo cual se interesé menosen
el consumoylos bienes inmuebles ypromoviendo las
exportaciones ylas inversiones.

Situacién politica Estable Estados unidos cuenta actualmente con acuerdos que

comercialfrente a ayudan a paises envia de desarrolloaingresar sus

otros paises productos sin el pago de impuestos, tal como el SGPLUS.
También estados unidos posee acuerdos de libre comercio
con Coreay Colombia, Estados Unidos, ha puesto en vigor
tratados de libre comercio con Costa Rica, Oman, Perd y
Colombia. Ademas tienen acuerdos de libre comercio
vigentes con Australia, Bahrain, Canada, Chile, El salvador,
Guatemala, Honduras, Israel, Jordania, Marruecos, México,
Nicaragua,la Republica Dominicana de Singapur, logrando
eliminacion de aranceles

Politica fiscal Estable La politica fiscal en Estados Unidos, por medio del

vencimiento de los recortes de impuestosde nominayel
aumento tributario a las personas mas ricas, han ayudado a
quela economiahaido mejorando desde larecesion desde
el 2007 al 2009.

Acuerdos
comerciales
vigentes

Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), Union Europea
Acuerdo de Libre Comercio Republica Dominicana,
Republicade Corea - Estados Unidos, Estados Unidos -
Australia, Estados Unidos - Bahrein, Estados Unidos - Chile,
Estados Unidos - Colombia, Estados Unidos - Israel, Estados
Unidos - Jordania, Estados Unidos - Marruecos, Estados
Unidos - Oman, Estados Unidos - Panama, Estados Unidos -
Peru, Estados Unidos - Singapur, Tratado de libre comercio
de américadel norte (TLCAN)
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ESTUDIO DE MERCADOS ALTERNATIVOS PARA LAS ARTESANIAS DE
MAZAPAN Y LOS MERCADOS DE COMERCIALIZACION QUE GENEREN
OPORTUNIDADES COMERCIALES EN LA UNION DE MAZAPAN DE

PICHINCHA.
FICHA TECNICA FACTORES POLITICOS ESTADOS UNIDOS
Indicadores Valoracion Descripcion
Base legal politica Negativa Debido a que Ecuador no posee el sistema generalizado de
comercial-Ecuador preferencias (SGP)
Principios - No Discriminacidn: El sistemabeneficiaatodos los paises
generales en via de desarrollo, excepto a paises desarrollados que

tienen diferencias politicas yecondémicas.

No reciprocidad: Los paises envias de desarrollo que
acceden al sistemanotienen que otorgariguales beneficios
a los paises desarrollados.

Caracteristicas - Fomentar el intercambio comercial.

Incrementar elingreso de divisas por exportaciones.
Aumentar los ingresos de exportacion de los paises menos
desarrollados

Finalizacion - Sistema Generalizado de Preferencias vigente hastael 31 de
acuerdos Diciembre 2017.
comerciales Ley de Recuperacién Econdmicade la Cuenca del Caribe

vigente hastael 31 de Diciembre del 2014.

Ley de Preferencias Comerciales paralos Paises Andinos
vigente hastael 31 de Diciembre del 2014.

Acuerdo de Libre Comercio Republica Dominicana -
Centroameérica - Estados Unidos (CAFTA-DR) vigente 2025

Organismos - Aduana de Estados Unidos

internacionales Ministerio de Comercio de los EE.UU

vinculados CBP (Security America Border) Aduana de Seguridad
fronteriza.

Fuentes linkograficas: CESCE. Gestion Integral del Riesgo Comercial (2014), OMC, http:

llrtais .wto.org/Ul, ICEX

Santander Trade (2014) Politica y Economia hoy en https://fes.santandertrade.com/analizar-
mercados/estados unidos/politica-y-economia OMC. Organizacién Mundial de Comercio (2014)
Oficinas comerciales hoyen http://ptadb.wto.org/default.aspx.

Elaboracion: Cristian Benavides
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ESTUDIO DE MERCADOS ALTERNATIVOS PARA LAS ARTESANIAS DE
MAZAPAN Y LOS MERCADOS DE COMERCIALIZACION QUE GENEREN
OPORTUNIDADES COMERCIALES EN LA UNION DE MAZAPAN DE
PICHINCHA.

FCHA TECNICA FACTORES LEGALES DE ESTADOS UNIDOS

Objetivo:  Determinar la realidad legal existente en el pais objeto de estudio considerando las
barreras arancelarias y no arancelarias, asi como normas y requisitos técnicos, identificando asi
mercados estables para la comercializacién de artesanias.

DATOS
Pais Estados Unidos
Cuidad/ Grupo New York
objetivo
Responsable Cristian Benavides
Fecha de 18/07/2014
elaboracion
Indicadores Apreciacion | Valoracion Descripcion
Liberacion de Si Parcial Nacion Mas Favorecida (NMF)
Avaloren
Existencia de Si - -
barrera
arancelaria
Tipo de barrera No - 94 cents/doc. + 4% Advalorem
arancelaria
Base legal - - Trade Map y arancel de Estados Unidos
(barreras
arancelarias)
Existencia de Si - -
barreras no
arancelarias
Tipo de barrera - - Certificado de origen modelo A
no arancelaria Maintenance Fee - HMF. Cuotasy Contingentes
Arancelarios
Base legal ( - - Normativa 1401 de 19 Code of Federal
barreras no Regulations del USCBP
arancelarias) Ley Implementing Recommendations ofthe
9/11 Commission Act of 2007, El titulo XV1I,
specification 17712 de la International
Organization for Standardization.
Existencia Si - Si existe normas yrequisitos
normas y/o
requisitos
técnicos
Tipo de normas - - Embalaje
ylo requisitos *Embalarel producto en contenedores fuertes,
técnicos gue absorban lahumedad
*Distribuirel peso del producto uniformemente
*Utilizar una proteccion adecuaday un anclaje
dentro del contenedor
Etiquetado
Se requiere el etiquetado enidiomainglés.
Marcade origen (Hecho en)
Es obligatorio para elingreso al pais, El marcado
no debe serengafioso ydebe precisar
claramente el pais de origen de las mercancias
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ESTUDIO DE MERCADOS ALTERNATIVOS PARA LAS ARTESANIAS DE
MAZAPAN Y LOS MERCADOS DE COMERCIALIZACION QUE GENEREN
OPORTUNIDADES COMERCIALES EN LA UNION DE MAZAPAN DE
PICHINCHA.

FICHA TECNICA FACTORES LEGALES DE ESTADOS UNIDOS

Indicadores Apreciacién | Valoracion Descripcion

Base legal - - Regulations del USCBP, Santander Trade,
(normas ylo (2014)
requisitos
técnicos)
Tipo de Si - En Estados Unidos no existe impuestos al valor
impuestos agregado, pero lamayoria de estados y
nacionales condados aplican un tributo alas ventas bienesy

servicios conocido como Sales Tax que es igual
al IVA |En laciudad e Californiaes del 7.25 %.

Base legal - - Segun guia comercial Estados unidos emitida
impuestos por Pro Ecuador
nacionales

No
Liberacion
impuestos
nacionales

Fuentes bibliograficas: Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) 1971.

Fuentes linkograficas: Pro ecuador (2011). Perfil Logistico de Estados Unidos hoy en
http://iwww.proecuador.gob.ec/pubs/perfil-logistico-de-estados-unidos-2011/

SICE. Sistema de Informacion sobre Comercio Exterior (2013). Examen de la politica comercial
Estados Unidos hoy en: http://www.sice.oas.org/Trade/; Fichas Barreras al Comercio (2014).
Barreras al Comercio hoyen: (http://www.barrerascomerciales.es/Fichas.as.

Elaboracion: Cristian Benavides
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ESTUDIO DE MERCADOS ALTERNATVOS PARA LAS ARTESANIAS DE
MAZAPAN Y LOS MERCADOS DE COMERCIALIZACION QUE GENEREN
OPORTUNIDADES COMERCIALES EN LA UNION DE MAZAPAN DE

PICHINCHA.

FICHA TECNICA FACTORES GEOGRAFICOS ESTADOS UNIDOS

Objetivo: Determinar el espacio geografico y medios de transportes existentes entre Ecuadory el
pais objeto de estudio a través de indicadores cuali-cuantitativos que permitan referenciar
caracteristicas y condiciones 6ptimas para la comercializacién de artesanias.

DATOS
Pais Estados Unidos NG
* ko k k%
Cuidad/ Grupo New York L
objetivo 54
Responsable Cristian Benavides I
Ee———
elaboracion
Indicadores Principal medio de transporte Pais de destino
Ecuador-(Pais de destino)
Panorama EE. UU tiene unamagnifica
General infraestructura de transporte, compuesta
por unared de carreteras, de ferrocarrily
aeropuertos y puertos de volumen de
cargadel mundo.
Medios de Maritimo Aéreo Terrestre Estados Unidos cuenta con trasporte
transporte maritimoy aéreo los cuales pueden ser
X X factibles.
Tiempo Maritimo Aéreo Terrestre Dependiendo deltiempo que se posea
promedio por serafactible trasportarlas mercancias
medio de 12-144d 74h 365h en los diferentes medios de trasporte en
transporte dias (800km/h) |~ (70km/h) este caso el aéreo puede seruno de
u horas 15d ellos debido asurapidezde entrega
Distancia 247053 | 2843.03m | 4575.42 | Elaccesomas cémodo es via aérea,y el
Ecuador-(Pais mn km Unico que existe desde el pais de
de destino) Km importacion hasta el pais de destino
Maritimo Aéreo Terrestre
Costo 1950 2100 1800 El costo depende mucho de ladistancia
promedio y el medio de transporte que se utiliza.
transporte
internacional
por Kg
Maritimo Aéreo Terrestre
Numero 4 EE.UU cuenta con varios aeropuertos
aeropuertos de pero entre los mas importantes podemos
cargapais destacarlos siguientes: Aeropuerto
Internacional de Miami, Aeropuerto John
F. Kennedy de Nueva York, Aeropuerto
de Memphis, Aeropuerto Internacional
de los Angeles.
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ESTUDIO DE MERCADOS ALTERNATIVOS PARA LAS ARTESANIAS DE
MAZAPAN Y LOS MERCADOS DE COMERCIALIZACION QUE GENEREN
OPORTUNIDADES COMERCIALES EN LA UNION DE MAZAPAN DE
PICHINCHA.

FICHA TECNICA FACTORES GEOGRAFICOS ESTADOS UNIDOS

Maritimo Aéreo Terrestre
Numero 400 Estados Unidos posee méas de 400
puertos de puertos los cuales se reparten entre las
cargapais 2 costas tanto en el océano Atlantico
(Costa Oeste) como el Pacifico (costa
Este) los puertos que sobresalen son
:Houston, Nueva York, Baltimore,
Savannah, Jacksonville, Port
Everglades, Miami,New Orleansy
Charleston.
FICHA TECNICA FACTORES GEOGRAFICOS ESTADOS UNIDOS
Indicadores Maritimo Aéreo Terrestre | Pais de destino
Numero de 1 California posee un terminal de carga
terminales de fronteriza entre californiay Tijuana
cargafronteriza México
Ventajas Aéreo
medios de - Mayor rapidez
transporte - Menor riesgo de dafio de mercancias
Maritimo
- Menor costo
- Gran capacidad
Desventajas Aéreo
medio - Costo Alto
transporte - Limitacién de la carga
Maritimo
- Baja Velocidad
- Embalajes mas costosos

Fuentes linkograficas: Pro ecuador (2011) Perfil Logistico de Estados Unidos, hoy en
http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2012/01/PROEC-PL2011-ESTADOS-
UNIDOS.pdf.

Santander Trade (2014). Exportacion de Productos hoy en:
https://les.santandertrade.com/gestionar-embarques/estados-unidos/exportacion-de-productos
Faggella (2014). Distancia entre dos puntos del mundo hoyen:

http:/iwvww .faggella.com.ar/distancias.htm

Tarifas (2014), hoy en: hoy en http://tarifascargaaerea.blogspot.com/

Cargapesada (2014), hoy en :http:/ftarifascargaaerea.blogspot.com

Estados Unidos (2014), hoyen ; www.cancilleria.gob.ec. Hoy en http://cancilleria.gob.ec/

Elaboracion: Cristian Benavides
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ESTUDIO DE MERCADOS ALTERNATIVOS PARA LAS ARTESANIAS DE
MAZAPAN Y LOS MERCADOS DE COMERCIALIZACION QUE GENEREN
OPORTUNIDADES COMERCIALES EN LA UNION DE MAZAPAN DE
PICHINCHA.

FICHA TECNICA FACTORES LEGALES DE FRANCIA

Objetivo:  Determinar la realidad legal existente en el pais objeto de estudio considerando las
barreras arancelarias y no arancelarias, asi como normas y requisitos técnicos, identificando asi
mercados estables para la comercializacién de artesanias.

DATOS

Pais Francia

Cuidad/ Grupo Paris

objetivo

Responsable Cristian Benavides

Fecha de 18/07/2014

elaboracion

Indicadores Apreciacion | Valoracion Descripcion
Liberacion de Total Se aplicael SGP, Sistema Generalizado de
Avaloren preferencia paralos paises que se
encuentran en vias de desarrollo.

Existencia de No - No existe barreras arancelarias

barreraarancelaria

Tipo de barrera No - -

arancelaria

Base legal No - -

(barreras

arancelarias)

Existencia de Si - Si existe barreras no arancelarias

barreras no

arancelarias

Tipo de barrerano - - Certificado de Origen

arancelaria

Base legal ( - - Trade Map, (2014)

barreras no

arancelarias)

Existencia normas Si - Si existen normas y requisitos técnicos

ylo requisitos

técnicos

Tipo de normas - - Etiquetado. -, Todas las presentaciones e

Y{O requisitos informacién deben estar en francés

tecnicos Norma ISO 3394 .- Rige las dimensiones
modularesde las cajas, pallets yplataformas
paletizadas.
Norma ISO 780y 7000.- Contiene las
instrucciones de manejo, advertenciay
simbolos pictoricos.
El control de los contaminantes
organicos persistentes
Politica de la UE tiene por objeto eliminaro
reduciral minimo el uso de estos productos,
de acuerdo con el Convenio de Estocolmo
sobre contaminantes organicos persistentes.
Registro, evaluacién, autorizacion y
restriccion de sustancias quimicas
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ESTUDIO DE MERCADOS ALTERNATVOS PARA LAS ARTESANIAS DE
MAZAPAN Y LOS MERCADOS DE COMERCIALIZACION QUE GENEREN
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REACH establece un nuevo sistema paralas
sustancias nuevas yexistentes y establece
requisitos paralos fabricantes enlos
importadores de los productos quimicosy los
productos que contienen sustancias quimicas
de laUE

Base legal (hormas
ylo requisitos
técnicos)

Franciasebasaa laley de Toulonde 1994,
Directiva 94/62/CE del Parlamento Europeo,
Reglamento (CE) no 850/2004.

Tipo de impuestos

Impuesto al valor Afiadido (1.V.A) y el

nacionales porcentaje vigente en Francia es el 20%.
Base legal La Direccién General de la Comision

impuestos Europea,

nacionales Directiva 2006/112/CE

Liberacion No -

impuestos

nacionales

Pro ecuador (2013) Guia comercial de Francia hoy en:
http:/Awww.proecuador.gob.ec/pubs/proec_gc2013_francia/

European Commission (2014) El Impuesto sobre el Valor Afiadido en la Unién Europea hoy en:
http:/Awvww.exporthelp.europa.eu/thdapp/display.ntm?page=rt/rt_ImpuestoSobreElValorAnadido.himl
&docType=main&languageld=ES#pago_del_IVA ES

Elaboracion: Cristian Benavides
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ESTUDIO DE MERCADOS ALTERNATIVOS PARA LAS ARTESANIAS DE
MAZAPAN Y LOS MERCADOS DE COMERCIALIZACION QUE GENEREN
OPORTUNIDADES COMERCIALES EN LA UNION DE MAZAPAN DE
PICHINCHA.

FCHA TECNICA RIESGO PAIS FRANCIA

Objetivo: Diagnosticar el riesgos pais existente , economiainternayexterna ademas de la situacion
politica a través de la valoracién de los riesgos comerciales, politicos tanto a corto como a medioYy|
largo plazo de cada pais identificando asimercados estables para la comercializacion de artesanias

DATOS
Pais FRANCIA
Cuidad/ Grupo objetivo Paris
Responsable
Fecha de elaboracion 05/05/2014
DETERMINANTES DE VALORACION
Estavaloracion se expresade un modo grafico e intuitivo. Situacion Situacié | Previsio
Para cada pais, el nivel deriesgoserepresentaatravés de politica n nes
unaescalade color, que va del verde intenso (riesgo muy economi | (Evoluci
bajo, inexistente) al rojo intenso (riesgo muyalto). Se ca 6n)
presentantres escalas deriesgo, con el fin de ofrecer una interna /
vision més ricay diferenciada de los distintos factores que externa
pueden comprometer el éxito de una operacién de comercio (Estado)
o inversién enun pais: Muy Muy Positiva
estable favorable
1.- Valoracioén del riesgo comercial Estable Favorabl
2.- Valoracion del riesgo politico a corto plazo e
3.- Valoracion del riesgo politico a medio y largo plazo Relativame Regular Estable
Termometro Valoraciones nte estable
Inestable Desfavor
able
[ Muy Muy Negativa
il ik inestable desfavor
able
INDICADORES VALORACION INDICADO VALORACION
RES
1.- Riesgo comercial Economia interna
' Estado Regular
2.- Riesgo politico corto Evolucion Estable
plazo I
Economia externa
3.- Riesgo politico medio/ Estado Regular
I I — -
argo plazo I Evolucién Negativa
Insertar grafico termémetro de valoracion Situacion Muy estable
politica

Analisis de factores determinantes del riesgo pais en Francia

1.- Riesgo comercial .- Se provee que lasituacion continde sin cambios

2.- Riesgo politico corto plazo.- la situacidn de los principales sindicadores macroeconémicos es
excelente, desde hace un periodo de tiempo suficiente como para considerarla consolidada.
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3.- Riesgo politico a medio y largo plazo. - Situacion de solvenciaindudable. Indicadores de
liguidezexterior y endeudamientos muyfavorables

Diagnodstico de la situacién politica y econdmica de Francia

FCHA TECNICA RIESGO PAIS FRANCIA

1.- Situacién econ6mica interna

Estado: Lasituacion politica es suficientemente estable como para notemer que afecte al
comportamiento de pagos del pais, Sin embargo existen factores que pueden afectar al
funcionamiento

Evolucion: La situacion podria cambiar perono se genera desestahbilidad

2.- Situacién econémica externa

Estado: Aceptable situacion de solvencia. Los indicadores de liquidezy /o solvencia
presentan niveles que pueden serproblematicos ante un empeoramiento de la situacion.

Evolucion: Estable: Solo podria cambiaren caso de cambiar el manejo politico
administrativo.

Fuentes linkograficas: CESCE (Gestidn Integral del Riesgo Comercial) (2014). Riesgo pais Francia
hoy en: https://cesnet.cesce.es/serviciosVA/?ticket=ST-21597-kdX4JHYc6bXop2JwQZLQ-cas

Elaboracion: Cristian Benavides
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FICHA TECNICA FACTORES GEOGRAFICOS FRANCIA

Objetivo: Determinar el espacio geografico ymedios de transportes existentes entre Ecuador y el
pais objeto de estudio a través de indicadores cuali-cuantitativos que permitan referenciar
caracteristicas ycondiciones 6ptimas parala comercializacion de artesanias.

DATOS
Pais Francia
Cuidad/ Grupo Paris
objetivo
Responsable Cristian Benavides
Fecha de 09/05/2014
elaboracion
indicadores Principal medio de transporte Pais de destino
Ecuador-(Pais de destino)*
Panorama El trasporte frances es elmas
General ordenadoy moderno debido aque es
un pais desarrollado permite
trasportarse entre zonas urbanas,
suburbanayrurales.Los servicios son
confiables y 6ptimos en calidad sin
embargo utilizaremoslos medios de
trasporte aéreoy maritimo.
Medios de Maritimo Aéreo Terrestre | Franciacuenta contrasporte maritimo
transporte " ” y aéreolos cuales puedenser
factibles.
Tiempo Maritimo Aéreo Terrestre El tiempo porvia maritima es de 25
romedio por dias aproximadamente de ecuador
pmedio de P 600horas | 13 horas i P hacia Francia.
transporte dias (25 dias)
u horas
Distancia 5050 5811 millas - Distancia entre Ecuadory Francia
Ecuador-(Pais millas 5050 millas nauticasy5811 millas
de destino) Km nauticas aéreas.
Maritimo Aéreo Terrestre
Costo promedio 3.350 64,7 USD - Los costos varian segun el peso: Los
transporte uUSsSb costos por1 kg porvia aéreasonUSD
internacional 64,70 kg/vol,
por Kg por 2 kg por via aéreason USD
118,10 kg/vol.
Los costos porvia maritima son
contenedor de 40 pies USD 3 800, y de
20 pies USD 2 900.
Maritimo Aéreo Terrestre
Numero 30 Los principales Charles de Gaule,y
aeropuertos de Orly
cargapais
Numero 100 - - Puerto de Le Hawre, Marsella Fos,
puertos de Dunquerque, Bordeaux, Paris,y Rouen
cargapais sonlos mas importantes.
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FICHA TECNICA FACTORES GEOGRAFICOS FRANCIA
Maritimo Aéreo Terrestre
Numero de - - - Paris-Francia no cuentacon
terminales de terminales fronterizas.
cargafronteriza
Ventajas - - - Aéreo
medios de - Mayor rapidez
transporte - Menor riesgo de dafio de mercancias
Maritimo
- Menor costo
- Gran capacidad
Desventajas - - - Aéreo
medio - Costo Alto
transporte - Limitacién de la carga
Maritimo
- Baja Velocidad
- Embalajes mas costosos

Fuentes linkograficas: Tarifas aéreas (2014), http: //tarifascargaaerea.blogspot.com,

Pro ecuador (2013) Guia comercial de Francia hoy en:
http://www.proecuador.gob.ec/pubs/proec_gc2013_francia/

Pro ecuador (2011). Perfil Logistico de Francia hoy en: http://www.proecuador.gob.ec/wp -
content/uploads/downloads/2011/09/PROEC-PL2011-FRANCIA.pdf

Santander Trade (2014). Exportacion de Productos hoy en:
https://es.santandertrade.com/gestionar-embarques/francia/exportacion-de-productos
Faggella (2014). Distancia entre dos puntos del mundo hoyen:

http:/Awww faggella.com.ar/distancias.htm

Elaboracion: Cristian Benavides
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COTIZACION ENVIO ARTES FINAS

DE (Aeropuerto Simon Bolivar) GUAYAQUIL- ECUADOR
A (Aeropuerto Orly) PARIS - FRANCIA
Solicitada por: Sr/a: Cristian Fernando Benavides Prado
Cedula de ciudadania: 0401590682
De: Tulcan — Ecuador
DETALLE DEL PRODUCTO
NOMBRE DEL CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
PRODUCTO
Artesanias de mazapan de 5760 3 17280,00
Culturas del Ecuador
DETALLE DE UNIDAD
PRODUCTO CANTIDAD PESO
Artesanias de mazapan de Culturas del 5760 864 kg
Ecuador
DETALLE DE ENVIO
[ EMBALAJE [ CANTIDAD [ LONGITUD |
[ Cajas de 48 unidades [ 120 | 0,13x070x0,48 |
COSTO DEL ENVIO
DETALLE COSTO
120 embalajes 900,00
5760 unidades
Artesamias del Ecuador
Carga Fragil
Termino - prepagado
DETALLES DEL COSTO
Transporte base 714,60
Carga adicional por temporada de alto trafico 0,00
Cargo por seguridad 163,00
Impuesto al valor afiadido 2,40
Tarifas de origen 20,00
TOTAL 900,00
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Ventajas:

- Rapidez y puntualidad

- Agilidad en los tramites aduaneros y administrativos
- Seguridad

- Alcance global

- Flexibilidad limitada por su capacidad de carga

Sr/a: Benavides Prado Cristian Fernando Formacion en transporte garantiza seriedad y cumplimiento en su entrega, la empresa solo
se responsabiliza por el valor declarado al momento del envio.

Ing. Ana Lucia Lopez
Mat N-. 00587 C.C.G.
DEP. COTIZACIONES INTERNACIONALES
FORMACION Y TRANSPORTE

*Este documento se encuentra firmado electranicamente para cualquier reclamo o a com
. Las tarifas que aparecen aqur’ pueden ser diferentes a los cargos reales de su envio. Las diferenclas se pueden deber al peso y dimensiones verdaderas, asi como a
otros factores. Consulte la Guia de Servicios Formacion en transporte para obtener mas informacion.
. La solicitud de tarifas y tlempo de transito solo utiliza el nombre de la ciudad o codigo postal para definir el tiempo de transito. Formacion y transporte solo muestra
la ciudad o codigo postal de los paises de destino y origen que selecciond y que cuentan con el servicio de Formacion y transporte.
. Formacion y transporte no realiza entregas en direcciones de casillas de correos en EE.UU. Ingrese un cadigo postal para encontrar el tiempo de transito de su envio.
. Las fechas y horas de entrega se proporcionan sdlo para envios de una sola mercancia. La informacicn del tiempo de transito para envios de varias mercancias no se

admite en esta solicitud en este momento. Comuniquese con el servicio de atencion al cliente. La informacion del tiempo de transito de formacion y transporte esta’
sujeta a camblo sin aviso. Consulte la Guia de Servicios para conocer los terminos de envio.

En caso de que surja un conflicto entre el tiempo de transito de formacidn y transporte y la Guii de Servicios formacicn y transporte, prevalecerdn los términos y condiciones de
esta ultima,
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