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Resumen

Las artesanias evolucionan a través del tiemp@npasde ser articulos de
supervivencia, a adornos de hogares o incluso qoyesia. La creatividad de las
personas que se dedican a este arte ha permitedoamstantemente crezcan, con la
utilizacibn de materiales como tagua, ceramicaemiltas. Los disefios buscan
representar el trabajo de la persona que lassireala cultura y tradiciones del lugar

del que provienen.

La presente investigacion presenta la propuestatitiezar el modelo de
negocio Canvas para la exportacion de artesamiaseade semillas de aguacate hacia
Holanda. A través de este modelo se pretende aekalsegmentacion de mercado y
la creacion de una propuesta de valor que difesiemeiste tipo de artesanias; por otro
lado también se muestra la forma correcta de bligtidon, promocion para asi llegar

al mercado meta con costos reducidos y de manerangé.

Para el final de la investigacion se pretende ptasein lienzo que muestre el
proceso desde la investigacion del mercado, proadsoexportacion y su

comercializacion en Holanda.

Palabras ClaveArtesanias de semilla de aguacate, modelo de ne@tarvas, propuesta
de valor, exportacion, comercializacion.
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Abstract

Handicrafts have evolved over time, from being savitems, to household
ornaments or even as jewelry. The creativity ofgbeevho are dedicated to this art
has allowed them to be in constant evolution, usiagerials such as tagua, ceramics
and seeds. The designs seek to represent the Wwbrk person who creates them, but

the culture and traditions of the place they coroenf

This research presents the proposal to use theaSdmsiness model to export
the handicrafts based on avocado seeds to Holldmmdugh this model people can see
the market segmentation and the creation of a \@ingosition that differentiates this
type of crafts; On the other hand, the correct farindistribution is also shown,

promotion in order to reach the target market watthuced costs and efficiently.

At the end of the investigation it is tried to prasa canvas that shows the
process from the market investigation, export pgsecand its commercialization in
Holland

Keywords Canvas Business Model, Export, merchandisingjezaroposition, avocado
seeds.
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Introduccion
El mundo evoluciona constantemente, su culturateggrradiciones, es por
ello que las historias y manifestaciones culturaleslos pueblos, permiten que
perduren a través del tiempo. Las artesanias sefearplo de lo dicho, materializan
al pueblo con sus articulos distintivos de cadeorin Ecuador es un pais caracterizado
por la creatividad de sus artesanos, desarrollagargr de las necesidades de
supervivencia como vestimenta y herramientas, ndoiasi la creacion de adornos a

partir de la materia prima que encontraban enaa diia.

El gobierno ecuatoriano ha encontrado la forma d&trar la creatividad de su
gente y sus raices a través de comercializacionartesanias en mercados
internacionales, tal es el caso que Pro Ecuadancheado que de acuerdo a cifras
otorgadas por el Banco Central para el 2017 sstrégin 32 % en FOB y 121 % en
toneladas de productos artesanales hacia EstaddsdJhas artesanias ecuatorianas
ofrecen a sus espectadores tradicion y a su vegsaman el entorno geografico al
gue pertenecen, el material que se utiliza pacaeacion resalta la autenticidad de las
mismas; es por ello que en cada trabajo se brialitdad y disefios que transportan al

lugar al que pertenece como valor agregado.

Ecuador ofrece materiales naturales para la eleidorale artesanias; como
tagua, fibras vegetales, semillas, piedras, lasnassque son combinadas con la
creatividad y la herencia ancestral que en conjootolos detalles de sus materiales,
causan admiracion en distintas partes del mundo. €gasar de los afos, los
artesanos han desempefiado un papel significatiwesfatzarse por mantener la
identidad cultural y expresarla en su obras, poe&Hos quienes tienen la experiencia
y practica en la elaboracion de estas manufactpoaidp que se pretende mejorar la
comercializacion de su arte mediante estrategiagedarrollo y uso sostenible para
mejorar su calidad, asi como también se pretendézan la factibilidad de su
exportacion al mercado holandés, a través de largeidn de nuevas alternativas de

artesanias en cuanto a materiales, como es etlehsso de semillas de aguacate.

De acuerdo a la informacion brindada por el Mimistde Comercio Exterior
e Inversiones — COMEX en su pagina oficial, parafel 2017, Ecuador contd con un
rubro total de sus exportaciones del 18 % del Ritodmterno Bruto — PIB, siendo el

12 % de estas, exportaciones no petroleras. Poiamto, a partir de la vigencia del
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Acuerdo de Ecuador con la Union Europea, las eapmanies de productos no
tradicionales han incrementado de tal forma queaftiente Ecuador es uno de los

principales proveedores por arriba de Estados @ntm $2.700 millones de ddlares.

A través de la presente investigacion se buscaagaina propuesta de modelo
de comercializacion y exportacion de artesaniaasa be semilla de aguacate hacia
Holanda. La relacion entre Ecuador y Paises Bagosngjorado con el pasar del
tiempo, situandose entre los 10 principales sod$Ecuador para exportacion e
importacion de acuerdo a la informacion brindadaRyo Ecuador, siendo cerca de
una docena de productos ecuatorianos los que ezpaesalrededor del 95 % de las
importaciones de dicho Pais. Siendo asi que stepl@hdesarrollo de cinco capitulos

para la presente investigacion.

En el capitulo | se muestran las generalidadea deséstigacion, se incluyen
temas como la evolucién de las artesanias, patidp en el mercado y como
actualmente forman parte de la matriz productigglamentos, teorias y leyes que
fomenten las exportaciones. En el capitulo Il secdbe la metodologia de la
investigacion, el enfoque y el tipo de investigaciplicado al proyecto. También se
detallan las técnicas para recopilar informacitamuestra para la investigacion. Con
respecto al capitulo Il se explica el estudio i&zndonde se muestra el estudio de
mercado del analisis del macro y micro entorngsiyeatablecer la demanda y oferta;
lo que conlleva a la macro y micro localizacion pi@yecto, procesos de logistica de
exportacion. En el capitulo IV se considera laizadion del modelo de negocios
Canvas para la creacién del plan de comercialinagiéxportacion de artesanias a
base de artesanias hacia Holanda. El estudio farande la empresa y el detalle de
los costos de comercializacion y exportacion, sampilados en el capitulo V que,
junto con el estudio de mercado y estudio técnmmforman las bases que

fundamentan la propuesta.



Capitulo I: Generalidades de la Investigacion
Antecedentes

Ecuador es un pais de gran biodiversidad y rigeazeuanto a su fusion con
otras culturas, lo que le permite jugar con lativiekad de su gente para poder crear
nuevos disefios en lo que artesanias refiere; disprapios de un lugar que se

encuentran en constante evolucion.

En los afos sesenta la esencia de las exportaaornecuador tuvo relevancia
con la comercializacion de cacao, banano y cafta Radécada de los setenta y
ochenta, el petrdleo se convirtié en el producteekta para las exportaciones del pais.
Sin embargo debido al desempefio favorable de lasriciones no petroleras del
pais, estas han llegado a representar de manaificsitiva las exportaciones, por lo
gue alcanzan asi a un total de 40 % de participa¢i®anco Central del Ecuador,
citado por Enriquez, 2017, p.8)

En la década de los ochenta y noventa, la elaliorae productos artesanales
tuvo gran acogida en las ciudades del sur del dagpertando asi el interés de los
pobladores de provincias como: Cotopaxi, Tungurgh@haimborazo. Sin embargo el
interés por la creacién de estas piezas no solansenguedo en las tres provincias
sino que poco a poco fueron avanzando a otrasd@sdaomo Otavalo; comerciantes
de artesanias de Saquisili, Guano, Guamote y @8 cotudades en busca de los
productos. Las artesanias han creado su propiciespé&ravés del tiempo dando asi
oportunidades de obtener ingresos propios a myshiE®nas quienes con su arte
mantienen viva las tradiciones del Ecuador. (Laa;12613)

Entre los materiales que se utilizan para la ekdén de piezas artesanales se
encuentran la ceramica, la madera, las fibras abggetbalsa, piedras, tagua, que con
el tiempo han ido tomando distintas formas debid@asanuevas técnicas e ideas de
materia prima a utilizar. El aguacate es una ddrlgas mas ricas en vitaminas y
minerales, sin embargo adicionalmente a sus medtipeneficios para la salud, esta
fruta puede servir de material para verdaderasjastesanales, es por ello que a traves
de la presente investigacion se busca crear urau@sta de negocio que permita
comercializar y exportar artesanias creadas adsasemillas de aguacate, cuyo valor

agregado sean los diversos modelos para asi pedar &l mercado holandés.



Planteamiento del problema

Ecuador es un pais multiétnico, las artesanias@@asas junto con el tipo de
materiales y técnicas a utilizarse en su confecaibrecen tradicion y a su vez
representan a cada region en la que son inspieafl@asmo la autenticidad del disefio
creado por las manos de los artesanos. Siendorasige reconocen carteras de cuero
de Guano, gargantillas y artes de piedras repr@s@ntla vestimenta tipica de la

region sierra del pais.

De acuerdo a informacién proporcionada por el tunstide Promocion de
Exportaciones e Inversiones y demas plataformasngeativan la comercializacion,
la produccion de artesanias se caracteriza pogéizacion de talleres familiares que
en su mayoria toman lugar en la region sierra disl, jpormando pequefas industrias,
mismas que complementan a otras actividades ecoasénfiindamentales para la
economia de la familia y del sector donde se daltamr Los pequefios empresarios y
productores del sector artesanal enfrentan vaifiasilthdes para que sus creaciones
puedan tener una participacion en el mercado iabénal, esto se da en su mayoria
debido a la falta de conocimientos como aperturangecados internacionales,
logistica, conocimiento de medios de comunicaciéodemos, asesoria para exportar
y también asesoria técnica para mejorar el prodyetsi poder competir en mercados
internacionales. Es importante poder atravesaegimis problemas y a su vez obtener
conocimientos sobre el comportamiento de los mesg@édra poder seleccionar un

pais destino.

Contextualizacion del problema

Para efecto de la propuesta de la comercializac&xportacion de artesanias
es necesario considerar que las exportacionescdadir a los Paises Bajos muestran
un crecimiento aproximado hasta cerca de 348 nefldrasta el afio 2013 segun las
cifras presentadas el reporte oficial del ministedie relaciones exteriores. En
contrapartida, se puede constatar que las imporntesidesde los Paises Bajos al
Ecuador se mantienen alrededor de 220 millonedidees en el 2013. (Ministerio

de relaciones Exteriores y Movilidad Humana, 2017)

La Balanza Comercial entre Ecuador y los PaiseesBeg favorable hacia
Ecuador y se ha mantenido asi constantemente deafie 2007, llegando hasta casi

207 millones de dolares en el afio 2010 (MinistdddRelaciones Exteriores, 2013).
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Holanda es un pais muy atractivo para realizarciegaebido a su economia estable
y su geografia central e infraestructura. En lo cuecierne a la economia, el PIB de
Holanda en el primer trimestre del 2019 ha incraadmen un 5 % comprada con el
ultimo trimestre del 2018, en cifras este incrernesg traduce a 199.330 millones de

euros (Datosmacro, 2018).

Por otra parte, se debe de tomar en cuenta queerglado holandés esta
saturado de ofertas de productos de buena calidaohgetitivos a nivel mundial y en
ocasiones los productos ecuatorianos no llegaros m@geles, o no son de mucho
interés en este mercado ya sea por la estrategipratkiccion, negociacion o
distribucion aplicado debido a la falta de inteoésformacion de los artesanos o

pequefios empresarios. (Ministerio de Relacionésriexes, 2013)

Formulacion del problema
¢, Cuan factible es la comercializacion y exportadérartesanias a base de

semillas de aguacate hacia Holanda?

Hipotesis

En base a lo previamente planteado, se consider® ¢opotesis que la
propuesta de comercializacion y exportacion desani@s a base de semillas de
aguacate desde Ecuador hacia el mercado Holarslfs;tibdle debido a su aporte al

incremento de productos no tradicionales con \vadpegado.

Justificacion del tema

La presente investigacion pretende evaluar el noadieihegocio adecuado
para poder exportar artesanias a base de senglEgudcate hacia Holanda con el
fin de potenciar la exportacion de productos nditianales mientras se muestra un

poco del arte ecuatoriano.

Econdmica.

La presente investigacion busca impulsar la pridded y competitividad del
sector artesanal ecuatoriano y enfocado al mejergmide su participacion en el
ambito socio-economico. En Ecuador existen tallaressanales que requieren de una
intervencion técnica la cual les permita desamglkequeias y medianas empresas
exitosas con el objetivo de obtener mejor calidathe artesanias para que lleguen a

ser objetos de admiracion en el exterior. El apaglogobierno a los emprendedores
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facilita la gestion de apoyo a los artesanos epradeso de mejora en cuanto a la

calidad de sus productos.

Paises bajos se registra como la octava mayor egarde exportacion en el
mundo. En 2016, resulté un saldo comercial negate/@ 15,1 miles de millones ya
gue los Paises Bajos exportaron $ 413 miles deme#l e importaron $ 428 miles de
millones. En ese mismo afo el PIB de Paises Bapsd $ 777 miles de millones y
su PIB per capita fue de $ 50,5 mil millones (Obatry of Economic Complexity
[OEC], 2016).

Al estudiar el mercado holandés como uno de loxjpales importadores de
artesanias a nivel mundial, se puede mencionagmee2011 Holanda import6 72,34
millones de dolares en artesanias a base de casarRior su parte, se cuenta con el
consumidor holandés, quien es conservador y fireermbargo como se muestra en el
problema de la investigacion, al no contar conlumes continua de desarrollo de los
productos ecuatorianos se dificulta la venta erabfdd, puesto que es importante que
si un producto llega al destino, debe mantenerseelemismo para asi lograr
posicionarse en la mente de los consumidores (Eddajel Ecuador en Paises Bajos,
2011).

Holanda durante el primer trimestre del 2019 hatrade un incremento en
cifras del PIB, ubicAndose en la posicion 16 dekireg entre el PIB per capita
trimestral de 50 paises, con 199.330 millones dese@asi también se ha convertido
en el pais como menor cantidad de personas desaiapléAl analizar Holanda como
pais para realizar negocios, es importante saleeelgpais se encuentra en el puesto
36 de 190 paises que participan en el ranking DBuginess, el cual determina a los

paises de acuerdo a su factibilidad de hacer neg@@atosmacro, 2018).

También se debe analizar el entorno y las herraagenxistentes para
establecer que canales permitiran una mejor prizsélgc estos productos a nivel
internacional, no solo haciendo relacion a la fomeaexportacion sino desde el
momento de establecer contacto, es indispensaivipreader los valores y la cultura

de negocios holandesa. (Ministerio de Relaciomgsriéres, 2013)

Por estos motivos surge la necesidad de invedtgtactibilidad técnica y
econdmica de la comercializacion de artesaniast@@sas, producidas a base de
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semilla de aguacate, mismas que son productos geeRrplotados actualmente y de
cuales serian las mejores estrategias a utilizargzder llegar al mercado meta, tanto

en negociacion, distribucidén, originalidad y catid#el producto a potenciar.

Social.

Esta investigacion presenta su justificacion dadineada a los objetivos del
Plan Nacional de Desarrollo 2017 — 2021 “Toda unda¥ especificamente en
relacion al Eje Dos de la economia al servicicad®kiedad. El desarrollo del presente
proyecto pretende la utilizacion de un modelo dgoo®s que permita la
comercializacion y exportacion un producto no temtial, como son las artesanias,
brindandole un valor agregado al ser producidas semillas de aguacate,
desarrollando las capacidades productivas de manstanible (Secretaria Nacional

de Planificacion y Desarrollo, 2017).

Cientifica.

Asi también este proyecto se enmarca en la pritieea de investigacion
formativa de la carrera de Comercio y Finanzasriaigonales, la cual identifica,
estudia y analiza los sectores de exportacionésadionales en el Ecuador, usando
instrumentos comerciales y financieros para accaaeercados internacionales dado
gue se asocia al perfil de egreso de la carrervéisidad Catdlica de Santiago de
Guayaquil, 2012)

Ambiental.

El presente proyecto se justifica ambientalmeatgque busca la utilizacion de
materiales o residuos naturales como lo son ladlasnpara crear artesanias, como
es la semilla del aguacate; de tal forma se elogadesperdicios y se optimizan costos.
Al utilizar las semillas en la creacién de arteaarde buscar desarrollar estrategias
diferentes a las ya utilizadas en este campo sisatampactos negativos al medio

ambiente.

Alcance

El fin de la investigacion es una propuesta de ciege comercializacion y
exportacion de artesanias realizadas con semidlamgdacate desde Ecuador hacia
Holanda, por lo que se proyecta la creacion deemmaresa en Guayaquil en el afio

2019 para exportar las artesanias al mercado rhetado en Holanda.



Delimitacion

Temporal: mayo a agosto 2019.

Espacial: Rotterdam (Holanda) — Quito, Ambato (Eoua

Tedrica: Teoria de la Innovacién, Teoria de la ¥gn€ompetitiva, Teoria de
las Necesidades, Modelo economico de comercionatésnal.

Limitaciéon

El modelo de negocio es analizado exclusivamenta lgaexportacion de
artesanias con semillas de aguacate.

El plan de exportacion se enfoca especificamentetesanias realizadas con
semilla de aguacate como piezas decorativas yeiaut

La informacion de demanda y oferta fue obtenideaaéts de entrevistas a
expertos en el mercado Holandés que trabajan eresenpublica y a artesanos
gue trabajan con semillas de aguacate.

Por la ubicaciéon de los expertos en el area, las\astas fueron realizadas a

distancia.

Objetivos de la investigacion

El presente proyecto justifica su razén de serl@®iguientes objetivos:

Objetivo general.

Proponer un modelo de negocios que permita la aatieacion y

exportacion de artesanias a base de semilla deatgusacia el mercado Holandés.

Objetivos especificos.

= Fundamentar conceptualmente la investigacion aeéedragle fuentes
bibliograficas y referenciar de forma tedrica ehlasis de la investigacion.

= Desarrollar un estudio de mercado que permitaiittsantlas preferencias
de los consumidores del mercado Holandés.

= Disefar el estudio técnico de comercializacion

= Definir la propuesta de valor que facilite la cooi@izacion y exportacion
de artesanias hacia Holanda.

= Determinar la viabilidad financiera del proyecto.



Marcos metodoldgicos

Los marcos que se muestran en la presente invastigaon: Marco
Referencial, el cual detalla emprendimientos o pespas de exportaciones similares
a la que se proponen en la investigacion. En ecMgorico se presentan ideas y
teorias que fundamenten la investigacion. En lorgspecta al Marco Conceptual, se
detallan definiciones que ayudaran a la comprendgbproyecto. Por otro el Marco
Legal, detalla leyes o reglamentos importantes residerar para el desarrollo del

emprendimiento.

Marco referencial.

Ecuador cuenta con una amplia concentracion deegrds, quienes dedican su
dia a dia a la elaboracion de detalles con distimateriales; como tagua, ceramicas,
semillas, entre otros, que hacen de las artessmigsstento econémico. Con el pasar
del tiempo, se han desarrollado empresas dediedda®mercializacion de artesanias
favoreciendo el desarrollo socio-cultural y econgomilel pais al que pertenecen, tal
es el caso de Peru, quienes cuentan con AllpauBaempresa dedicada al comercio
interno y externo que decidié apostar por la cvetdd de sus artesanos y la riqueza
de su tierra. Esta empresa ha registrado en lawodltcinco afios al 2017, un
aproximado de $ 6.339.095 en exportaciones; teoiamdre sus tres principales
productos, joyeria y partes de plata, mantas desgiglos excepto vicufias y espejos
de vidrio enmarcados, siendo su principal deststados Unidos (Allpa S.A.C., 2018;
United Nations Educational, Scientific and Cultuabanization, 2019).

Colombia cuenta con una plataforma de estructuxéasilonde dirigen tanto
personal del gobierno como otros de libre dispésicellos ofrecen no solamente
artesanias, sino que buscan la manera que de vemi#icamente al pais. En la
pagina de artesaniascolombia.com, se pueden eacg@ntigramas donde se dictan
talleres a turistas o interesados, ferias y eventda venta en linea de articulos
elaborados por artesanos con el fin de aumentpragluccion y participacion en el

mercado nacional (Artesanias de Colombia, 2019).

También se puede mencionar a Ayni Bolivia, es uprenmdimiento en forma
de talleres familiares que busca mostrar el mgdo lde las artesanias de su Pais;
cuenta con tiendas en La Paz, en las que princgranse venden ceramicas y tejidos

de diversas formas aplicando su filosofia de comgrsto, la cual se encuentra
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basada en el dialogo y la transparencia buscandorneguidad en el comercio
internacional. La zona mas turistica y comerciaBdévia es la Paz, de ahi nace la
idea de establecer los talleres donde se muediragos, bufandas, y demas prendas
de alpaca (Ayni Bolivia, 2019).

Uruguay, por su parte, cuenta con una con una @agb llamada Artesanos
Unidos, la cual fue desarrollado por un grupo desanos enfocados en la creacion
de recuerdos o detalles con distintos materiaheglementando asi una plataforma
donde se pueden encontrar artesanias de distattzgorias, desde cosas para bebe,
accesorios para hogares y prendas de vestir. Gotefecion de crear un espacio para
dar a conocer su trabajo, un grupo de artesanadi@ecganizar “Artesano Unidos”,
con el lema de “cada objeto tiene su propia hstpfogrando que las personas no
solamente compren un recuerdo, sino que se llemasign un poco de la historia o lo
gue motivo a la creacion del mismo, conociendoeirtyria y procesos de elaboracion
(Artesanos Unidos, 2017).

El Ministerio de Comercio Exterior del Ecuador emjanto con la plataforma
de caracter privado — Ecugreen, fundada en el potMartha Cantos, buscan dar
mayor participacion a las artesanias en el mercadmacional, distribuyendo joyas
y textiles en Los Angeles - Estados Unidos. Pegeease pretende potencializar las
exportaciones no tradicionales entre ellas lasani@s; no se ha planteado un modelo
de comercializacion y exportacion que se enfoquenarpropuesta de valor que logre

captar y fidelizar clientes (El Telégrafo, 2017).

Marco tedrico.

Para la presente investigacion, se considera @dliestle teorias que puedan
fundamentar la necesidad de implementar un modetmahercializacion que permita
exportar artesanias a base de aguacate a Paisss|Rg artesanos se han enfocado
en mejorar sus técnicas y calidad en sus trabp@slo que ahora muchas de sus
creaciones pueden llegar a mercados internaciqreal@®r ello que este estudio busca
plantear un modelo de comercializacidon y exportadi® artesanias a base de semillas
de aguacate, bridando una propuesta de valor basadas necesidades de los

consumidores y la teoria de la innovacion (Franttegrera, 2016).
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Esta investigacion busca su justificacion en teoyiaonceptos que enmarcan
la razén de ser de las artesanias y de su exgbrtacmercados internacionales. A

continuacion se detallan las mas relevantes emextnt

Teoria de las necesidades de Maslow.

La Piramide de Maslow es una teoria publicada d3 basada en la jerarquia
de necesidades humanas, esta plantea la satisfatziéds necesidades de los seres
desde las mas basicas hasta los deseos mas elevaa@andose en la cima de la
realizacion. De acuerdo al modelo en mencion senasque los hombres van

aumentando sus necesidades conforme van cumploemdellas (Maslow, 1943).

Maslow (1943) asegura que “la diferencia estriba ge:e mientras las
necesidades de déficit pueden ser satisfechasgdesidad de ser es una fuerza
impelente continua” (p. 45). En las Ultimas décatiesartesanias podrian decirse que
han recorrido todos los niveles de la piramide @sslblv en las necesidades puesto
gue han empezado siendo una herramienta de sugmeciavhasta ahora que son
consideradas como accesorios ya sean de decoraggstimenta; dejando de cubrir
una necesidad fisiologica y constituir un elemeatgaeconocimiento reflejo de ello
es la frase “te tratan como te ven”.

La teoria de Maslow propone un marco adecuadoquargrender las bases
del comportamiento de las personas, se debe entead®lamente las necesidades,
sino también las alegrias de los perfiles poteesjal querer adquirir una artesania

por la necesidad de reconocimiento.

Teoria de la innovacion de Peter Drucker.

La teoria de la innovacién de Peter Drucker tienergyen en el afio 1985, en
el cual hace referencia que el proceso de innomamd&olamente se debe a un proceso
de desarrollo econémico, sino a una estrategiafparantar el crecimiento sostenible
de las personas de un pais o de una determinaai@zagion. En el caso del mercado
de las artesanias, con la presente propuestayecfda creacion de piezas en base a
la utilizacion de semillas de aguacate creando odeho de negocio competitivo. La
innovacion debe ser constante para que la emprasdappermanecer en la
competencia del mercado; uno de los efectos deadiompetitividad es que trae
consigo el crecimiento de empleo y bienestar somalovar juega un papel muy

importante en todo proceso de comercializacionstougue es una herramienta
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especifica del emprendimiento que permite expkitaambio como una oportunidad
para una vision de negocio diferente, que estimidetivas locales no solo con fines
comerciales sino que pueda maximizar la eficiedeibps procesos productivos (Petit,
2007).

Mientras que el proceso de innovar es definido ysar la creatividad e
imaginacion para realizar productos o brindar serginovedosos en el mercado, por
otro lado mientras que la palabra emprendimienémevide la raiz emprender que
significa empezar una nueva obra o empresa. Tonestds dos definiciones se puede
tener una vision clara del propdsito de la propueést comercializaciéon, ya que se
buscar crear una empresa que comercialice artesamiasemillas de aguacate para
luego ser exportadas al mercado Holandés; estabtiwiun plan de negocio que
permita desarrollar los aspectos mas relevantesndersion y establecer los
compromisos sobre los beneficios que se puedenatide la inversion a realizar; los

que servirdn ademas para evaluar y gerenciar sa@pe futura.

Teoria de la ventaja competitiva.

El modelo de la ventaja competitiva de Michael &orfue introducido en el
afio 1985, en el que permite a una empresa o pstizcdese sobre otro ya sea por
motivos de costos, innovacion o cualquier atribge la haga méas atractiva para
competir con las demas. Michael Porter en su asdsbre las estrategias de las
empresas, divide a las ventajas competitivas enamdjo por costes y diferenciacion

de productos de acuerdo a la segmentacion del dwe(8avilla, s.f.).

Las ventajas competitivas son un término relacionad la estrategia
competitiva, dado que consiste en la busquedaalpasicion favorable dentro de una
industria, escenario fundamental donde se lle\aba & competencia. Su finalidad es
establecer una posicion rentable frente a las d&seque rigen la competencia en la
industria (Porter, 2006).

Al hablar sobre la teoria de la ventaja competisganhace referencia también
a las cinco fuerzas competitivas, estas buscanzanaln sector o segmento de

mercado al cual estan dirigidas y determinan ltesdslidad econdmica que crea.

Las estrategias competitivas de acuerdo al estgliBorter, indican que un

negocio puede sostenerse, ya sea por bajos coptwsdderenciacion. La cual busca
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no ver a la empresa como un todo sino como érgangpeesto por actividades
interactuando entre si, creando una cadena de \B#oconsidera que una empresa
tiene ventajas competitivas cuando cuenta con ptodwque al ser comparados con

los de otra empresa, brindan atributos consideradia®s con el consumidor.

La estrategia de diferenciacion es en la cual lgaresa busca distinguirse
dentro de su sector en algunos aspectos ampliamergeiados por los compradores.
Para esto, se debe escoge unos o0 mas atributes qaesideren importantes y adoptar

un posicionamiento especial para atender esasidades.

El proyecto de la comercializacion de artesaniascdudiferenciar sus
productos de manera que estos puedan brindar urteapon caracteristicas

significativas y valoradas por el comprador.

Modelo econdmico Heckscher-Ohlin.

El modelo econdémico de Heckscher — Ohlin fue delado en el afio de 1977
y economico fue formulado por el Bertil Ohlin resd@&ndo a una modificacion de
un teorema inicial de Eli Heckscher, con el obgetie explicar el funcionamiento de
los flujos del comercio internacional. EI modelo esscuentra relacionado con el
comercio ya que la principal fuente es la abundami@ los diversos productos
fabricados en un pais, es decir que cada paistaxpoya produccién requiera de las
dotaciones que la naturaleza les habia proporoof2dsmet y Rivera citado por
Quiroz, 2012).

Marco conceptual.
El marco conceptual pretende aclarar términos éeias en el desarrollo de la

investigacion con el fin de brindar una mejor coemgion a la lectura del mismo.

Artesanias.

Las artesanias actualmente representan mas queirsgooducto hecho a
mano, sino la riqueza patrimonial de un determiradar debido a sus piezas Unicas
e imaginaciéon plasmada en el proceso. De tal faymelas artesanias hoy en dia
representan son proyectadas como una solucion girea@luy econdmicamente

rentable (Roncancio, s.f.).
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Aguacate.

Arbol de América, de la familia de las lauraceaspdho a diez metrosde altu
ra, con hojas alternas, coriaceas, siempre veftdess dioicas y fruto  comestible.
(Real Academia Espafiola [RAE], 2018).

Semilla.
Parte del fruto de las faner6gamas, que contieambtion de unafutura plan

ta, protegido por una testa. (RAE, 2018)

La semilla de aguacate dejan de ser un desecha@arautilizados con fines
artesanales, al secarse se le pueden dar divassassf para una variedad de
creaciones de acuerdo a los gustos de los constegrido

Comercializacion.
La comercializacion consiste en técnicas enfocddaventa de un producto o
servicio en un determinado segmento de mercadcgldonde conseguir los mejores

resultados (Emprende Pyme, 2010).

Segmento de mercado.

Segmentar hace referencia a la fragmentacion delage potencial en nichos
de acuerdo a los enfoque del negocio, estos putaise en cuanto a necesidades,
gusto o habitos, con el objetivo de que la emppesala determinar las estrategias

adecuadas para llegar al consumidor (Jordana, 2009)

Estudio técnico.

Un estudio técnico es la serie de recursos queossideran previos al
desarrollo de un modelo de negocios, creando umote la operacion de la empresa,
considerando factores como ubicacién, instalacigreseso de produccion y tamafio

del proyecto (Cortés, 2012).

Modelo de negocios.

Un modelo de negocio se refiere a la forma en k& lguempresa pone en
marcha su negocio, proponiendo un modelo que pesgander a las necesidades de
un cliente determinado, sus valores agregadosgséd apropiado.
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Valor agregado.
Valor agregado es lo que logra percibir el cliehtego de cumplir sus

expectativas segun sus motivaciones (Mejia, 2012).

Propuesta de valor.
La propuesta de valor es el contenido disefiaddapempresa para llegar al

consumidor (Mejia, 2012).

Modelo Canvas.

El Modelo Canvas o como se conoce a nivel munddakiness Model
Canvasfue creado inicialmente como tesis del doctoraelgleéx OsterwaldeiSegun
Osterwalder y Pigneur (2009) el modelo Canvas esaatelo de negocio basado en
la innovacion y la necesidad de encontrar y forreniavas formas de crear, entregar
y captar valor para el cliente. EI modelo de negoCanvas se divide, segun
Osterwalder et al. (2009), en segmentos facilmentendibles: (a) socios clave, (b)
actividades clave, (c) recursos clave, (d) promsede valor, (e) relaciones con los
clientes, (f) canales, (g) segmentos de clientgsegtructura de costos y (i) flujos de

ingresos.

Comportamiento del consumidor.

Los consumidores determinan las ventas y beneftledas empresas con sus
decisiones de compra. En base a ellas las emmesasuentran en la necesidad de
determinar De ahi que éstas se vean obligadas aca&oguales son los gustos y
preferencias de los mismos, puesto que del conestmide todo ello dependera, al

menos en parte, la viabilidad de las empresas.|éVi2014)

Estudio de mercado.

Es un estudio de demanda, oferta y precios deamdiservicio. El estudio de
mercado requiere de analisis complejos y se cagsetién la parte mas critica de la
formulacién de un proyecto, porque de su resultpende el desarrollo de los demas

capitulos de la formulacién (Meza, 2013).

Exportacion.
Las exportaciones nacen cuando un pais considetable la decision de

vender determinado producto o servicio a un merdatdonacional, por lo que su
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importancia reside en el efecto que van a caudaresal crecimiento econémico,

productivo y en empleos del pais (Galindo, 2015).

Incoterms.
Los Incoterms son un conjunto de reglas internadés) regidos por la Camara
de Comercio Internacional, que determinan el alkeate las clausulas comerciales

incluidas en el contrato de compraventa internadiusinessCol, s.f.).

Marco legal.

Ecuador en el marco legal se caracteriza por sétstadlo constitucional de
derechos vy justicia social, es un pais democrésigberano, independiente, unitario,
intercultural, plurinacional y laico. Dentro de eageriodo presidencial se han
presentado un sin nimero de cambios dentro deldgEgas que no solamente inciden
en los ciudadanos sino también en las empresastdtir cambio es bueno y esto ha
permitido que algunos sectores se desarrollen dalemente, tal es el caso de las

artesanias y las exportaciones no tradicionales.

La Constitucion de la Republica del Ecuador, esdaima autoridad, y en su
Art. 283 dice:

El sistema econdmico es social y solidario; recenacser humano
como sujeto y fin; propende a una relacion dinamiequilibrada entre
sociedad, Estado y mercado [...] El sistema econds@dntegrara por
las formas de organizacién econémica publica, gayanixta, popular
y solidaria [...]. (Art. 283 de la Constituciéon de Republica del
Ecuador, 2008) Lo que significa que se busca caninia economia
de mercado a una economia mas solidaria y soaiaticfin de lograr
el buen vivir.
El Articulo 284 de la Constitucion de la Republiestablece los
objetivos de la politica econdmica, entre los quiénsluye incentivar
la produccién nacional, la productividad y compétiad sistémica, la
acumulacion del conocimiento cientifico y tecnobagila insercion
estratégica en la economia mundial y las activislgoi@ductivas
complementarias en la integracion regional.
El Articulo 306 de la Constitucion de la Republidéspone la

obligacion estatal de promover las exportacionebiamalmente
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responsables, con preferencia de aquellas queagemaryor empleo y
valor agregado, y en particular las exportacioredod pequefios y
medianos productores y del sector artesanal
De acuerdo al Cédigo Organico De La Produccion, €or E Inversiones:
Art. 4.- Fines.- La presente legislacion tiene, oopmincipales, los
siguientes fines: a. Transformar la Matriz Produgtpara que esta sea
de mayor valor agregado, potenciadora de servidlasada en el
conocimiento y la innovacién; asi como ambientali®esostenible y
eco eficiente; b. Democratizar el acceso a loofastde produccion,
con especial énfasis en las micro, pequefias y meslempresas, asi
como de los actores de la economia popular y s@ida Fomentar la
produccion nacional, comercio y consumo sustentdblébienes y
servicios, con responsabilidad social y ambientsdi como su
comercializacion y uso de tecnologias ambientalenéntpias y de
energias alternativas; d. Generar trabajo y engeralidad y dignos,
gue contribuyan a valorar todas las formas de jmgbeumplan con los
derechos laborales; e. Generar un sistema integralla innovacion y
el emprendimiento, para que la ciencia y tecnolgggencien el
cambio de la matriz productiva; y para contribula @onstruccion de
una sociedad de propietarios, productores y empodands; f.
Garantizar el ejercicio de los derechos de |la midxaa acceder, usar
y disfrutar de bienes y servicios en condicionesgeidad, optima
calidad y en armonia con la naturaleza; g. Incantwegular todas las
formas de inversion privada en actividades progasty de servicios,
socialmente deseables y ambientalmente aceptahleRegular la
inversion productiva en sectores estratégicos declanomia, de
acuerdo al Plan Nacional de Desarrollo.
El Ministerio de Industrias y Productividad cuem@n una subsecretaria
MIPYMES vy artesanias la cual busca el desarrolkiesible y sustentable de las
pequefias y medianas empresas, asi como unidagesdiecion artesanales con el

fin de incentivar los emprendimientos (Ministerm lddustrias y Productividad. s.f.)

EL estado ecuatoriano cuenta con el Plan Nacian&8lasarrollo 2017 — 2021

- Toda una Vida, donde entre sus objetivos metnsaentran puntos que apoyan el
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crecimiento de las exportaciones y emprendimiemtasionales. Dentro de la
Constitucion de la Republica del Ecuador existgadeque fomentan las MIPYMES
y protege a las micros, pequefias y medianas, destrocuales se puede detallar la

siguiente:

» Reglamento de Ley de Promocién y Fomento de lasdViRequeiia y Mediana

Empresas (ley MIPYMES)

Por otro lado, se han desarrollado institucionetotpublicas como privadas

gue apuntalan al crecimiento y aperturas de lasYMIPS en Ecuador, tales

como: Corporacion Financiera Nacional, CORPEI (Gmapioén de Promocién
de Exportaciones), Banco Nacional del Fomento.

No se ha encontrado una definicion exacta paraPMBIES puesto que
determinar si son pequefias 0 medianas empresadde@ehcapital que posea cada
una. Sin embargo en Ecuador, la Superintendenci@odgpafiias (2011) en la
resolucion No. SC.ICI.CPAIFRS.G.11.010 resolvi6 das empresas que sean

constituidas bajo las siguientes condiciones sosideradas pymes:

ARTICULO PRIMERO.- Para efectos del registro y @negeion de estados
financieros, la Superintendencia de Compafiasicalfomo Pequefias y Medianas
Entidades (PYMES), a las personas juridicas queptammas siguientes condiciones:
a) Monto de Activos inferiores a cuatro millonesdi#ares; b) Registren un Valor
Bruto de Ventas Anuales de hasta cinco millonedddares; y, ¢) Tengan menos de
200 trabajadores (Personal Ocupado). Para estdaale tomara el promedio anual

ponderado.

Se considerara como base los estados financietogjateicio econémico
anterior al periodo de transicion (pp.2-3). Ents principales gestiones de la
subsecretaria del Ministerio de Industrias y Prtdidad se puede encontrar lo

siguiente:

= Asistencia técnica para el desarrollo de proyed®smprendimiento,
MIPYMES y artesanos.

= Desarrollo de identidad corporativa para emprenadsgdVIPYMES y
Artesanos.
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= Desarrollo de ferias y ruedas de negocio, islas ecoiales.
. Asesoramiento técnico comercio y negociaciones.
» Desarrollo de competencias de emprendedores, MEY'y Artesanos
a través de capacitaciones especializadas en taiilo y calzado, madera
muebles, metalmecanico- carrocero.
* Registro y categorizacion de los artesanos parader a los beneficios
gue otorga la Ley de Fomento Artesanal, medianeniesion del RUA

(Registro Unico Artesanal).

= Registro y categorizacion a las micro, pequeiaggiamas empresas que
realicen actividades de produccién y proporcioraReygistro Unico de
MIPYMES (RUM)

= Asistencia técnica para el encadenamiento produatie MIPYMES
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2012).

También se cuenta con el prograieporta Faci| el cual fue creado por
iniciativa del Gobierno Nacional para abrir la gaea las exportaciones de las
MIPYMES y artesanos del pais; este sistema fatilga@xportaciones a través envios
postales con el Operador Publico Correos del Eausadoado a otros beneficios. Este
sistema prmite exportar en uno o varios paquetbasta 30 kilos cada uno cuyo valor
FOB no supere los $ 5,000 ddlares y realizar ldadation Aduanera Simplificada
DAS (Ministerio de Industrias y Productividad, 2012

Régimen 40 — Exportacion definitiva. En el Ecua@bodigo Orgéanico de la
Produccion, Comercio e Inversiéon — COPCI es elaraghto que rige sobre los flujos
productivos y comerciales del pais, tal como subreno indica, el mismo que esta
divido en distintos libros. Con respecto al coneeroternacional, el libro V conocido
como facilitacion aduanera al comercio, defineregimenes en comercio exterior y
segun el articulo 158 del COPCI (2011) estipula exgortacion definitiva “es el
régimen aduanero que permite la salida definitwangrcancias en libre circulacion,
fuera del territorio aduanero ecuatoriano o a uwaaZEspecial de Desarrollo
Econdmico, con sujecion a las disposiciones egtalale en la normativa legal

vigente” (p.34).
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REGLAMENTO (UE) No 1384/2014 DEL PARLAMENTO EUROPE®D
DEL CONSEJO de 18 de diciembre de 2014 relativdrato arancelario a las

mercancias originarias de Ecuador (Diario OficelalUnion Europea, 2014).

Articulo 5. Clausula de salvaguardia. En caso d& upa mercancia
originaria de Ecuador se importe en volumenes yforexios que
causen, 0 amenacen con causar, dificultades gealeessproductores
de la Union de productos similares o directameptapetidores, la
Comisioén podra reintroducir los derechos del arbadeanero comun
para esa mercancia siguiendo las normas de proeedinestablecidas
en el Reglamento (UE) no 19/2013 del Parlamentofigo y del

Consejo (1).

Articulo 7. Entrada en vigor, aplicacién y cadudid#&l presente
Reglamento entrara en vigor al dia siguiente dpuflicacion en el
Diario Oficial de la Union Europea. Sera aplicabl@artir del 1 de
enero de 2015. El presente Reglamento caducardeses después de
la entrada en vigor del Protocolo de Adhesion, epdés de su
aplicacién provisional, o el 31 de diciembre de@0& que tenga lugar
primero. La Comision publicard en el Diario Oficidé la Unidn
Europea un aviso en caso de que el presente Reglardeje de

aplicarse antes del 31 de diciembre de 2016.
Reglamento general de la ley de defensa del add2a04):

Art. 1.- El presente Reglamento tiene por objetdicap las
disposiciones de la Ley de Defensa del Artesangulaedo la
estructura y funcionamiento de los organismos c®ah virtud de
dicha norma, y la forma en la que han de otordasseeneficios legales

previstos en la misma para la clase artesanal.

Del carne profesional artesanal. Art. 44.- Los sam®s para poder
ejercer la profesién, abrir o mantener su tallebedlan obtener el Carné

Profesional Artesanal, cuyo documento sera valaa fa concesion
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de los beneficios que contempla la Ley de DefersaAdesano vy el

articulo 9 de la Ley de Fomento Artesanal.
Ley de fomento artesanal, (2003):

Art. 1.- Esta Ley ampara a los artesanos que sieateden forma
individual, de asociaciones, cooperativas, gremims uniones
artesanales, a la produccion de bienes o serviiadistica y que
transforman materia prima con predominio de la dabo
fundamentalmente manual, con auxilio 0 no de ma&glirquipos y
herramientas, siempre que no sobrepasen en sugosadijos,

excluyéndose los terrenos y edificios, el mont@kefo por la Ley.
Proyecto de ley organica de emprendimiento e iacién, (2018):

Entre los ejes de la propuesta se abarca el afioeswiero al emprendedor
para facilitar su acceso a temas como: créditeaynites legales, ya que con esto se
busca promover la cultura de emprender e impulsagramas que construyan un
sistema econdmico justo, democratico, productigostenible, de acuerdo al articulo
276 de la Constitucion de la Republica del Ecuadg@vlinisterio de Industrias y
Productividad, 2018).
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Capitulo II: Metodologia de la investigacion

A través de la presente investigacion, se pretaradtrar el modelo de negocio
adecuado para la exportacion de artesanias a leasendillas de aguacate hacia
Holanda y a su vez mostrar la factibilidad econ@@dnvestigativa de la relacion

comercial entre Ecuador y Holanda, pais dondesragxportar.

En la Tabla 1 se detalla la matriz metodologicafiislia para determinar la

forma de desarrollar la presente investigacion.

Tabla 1.

Matriz Metodoldgica
Objetivos Método Enfoque Fuente Herramientas
Fundamentar "

Analitico — L ) . .
conceptualmente la L Cualitativo Secundaria Bibliografias
) . ., Descriptivo
investigacion.

Desarrollar un
estudio de mercado .
. Entrevistas a
que permita . . .
) . Analitico — . Primaria y expertos,
identificar las o Mixto / .
, Descriptivo Secundaria Estadisticas,
preferencias de los o !
. Bibliografias
consumidores del
mercado Holandés.
e ) Entrevistas a
Disefiar el estudio - . .
. Analitico — , Primaria y expertos,
técnico de o Mixto / N "
e Descriptivo Secundaria Bibliografias
comercializacion
Definir | r t
N a propuesta Resultados de
de valor que facilite :
L . estudio de
la comercializaciony  Analitico — L .
y g Cualitativo Primaria mercado,
exportacion de  Descriptivo )
., ) estudio
artesanias hacia A
técnico.
Holanda.
. Indicadores de
Determinar la L .,
o ) . Analitico — o . evaluacioén de
viabilidad financiera L Cuantitativo Secundaria
Descriptivo proyectos,

del proyecto. Estadisticas

Nota: Adaptado déMetodologia de la investigacionpor Bernal (2010)

Método de la investigacion

La presente investigacion se pretende desarrobamdnera exploratoria
puesto que lo que se busca es explorar un nuewadtepara luego poder dar forma
a la hipétesis planteada; segiin Dankhe (1989gdt&lios exploratorios son aquellos
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gue se enfocan en descubrir acciones que no hamsiy estudiadas y son estas las
gue contribuyen con ideas para el mejor enfoqua tevestigacion, siendo asi como
se mantendra contacto con los artesanos para ptaogear un oferta de artesanias
atractiva al mercado. Por otro lado también seiders |la investigacion descriptiva,
dado que sera de esta manera que se obtendrar@aacion del fendmeno, sujeto o
poblacion a explorar, permitiendo la posibilidad tdebajar sobre informacion ya
analizada para asi poder determinar el modelo dmcie adecuado para la
comercializacion y exportacion de artesanias a bdassemillas de aguacate hacia
Holanda (Martinez, 2017).

En lo que concierne al método analitico permitelizana los aspectos
necesarias para empezar el proceso de exportaeids drtesanias a base de semilla
de aguacate al mercado Holandés, detallando caaléediel proceso, desde el inicio
de la negociacion, el contacto con los artesanusstigacion del mercado, la creacién

de la empresa y el proceso de exportacion.

Enfoque de la investigacion

El enfoque de esta investigacion se presenta deteamixto, debido a que el
enfoque cualitativo y cuantitativo son métodos gaecomplementan. El enfoque
cuantitativo al ser probatorio y secuencia, ayuda @copilacion de datos para su
posterior estadistica, mientras que el enfoquetatiab permite centrarse en el sujeto
de estudio y sus experiencias, ya que son estgsid¢ae dan claridad a las preguntas

que pretende resolver la investigacion y a lasteg® (Bernal y Gallego, 2011).

La presente investigacion muestra su enfoque ¢atwti al analizar la oferta
existente en el mercado de las exportaciones @samias y de tal forma crear
estrategias y formas efectivas de llegar a comgetiel mismo; asi también tras
conocer dicha informacion, el enfoque cualitativ@rmpite conocer al comprador

Holandés, sus preferencias y motivaciones de campra

Técnicas de recopilacion de informacion

La herramienta a utilizarse para la recopilaciérirdormacion primaria sera
basada en la investigaciéon de campo, por lo qusugere que la realizacion de
entrevistas a los artesanos de las ciudades detAmluito, especificamente a los
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que se han dedicado a la elaboracion de artesarbase de materiales o residuos

naturales.

Asi también se realizara entrevistas a los expetwsPro Ecuador en
Rotterdam, Holanda con el fin de obtener informa@derca del comportamiento de

compra del mercado holandés.

Herramientas de la investigacion
En el marco metodoldgico encontramos los compogeutiézados para el
estudio de nuestra problematica de investigacidn.la&ETabla 2 se muestra las

herramientas utilizadas en la investigacion.

Tabla 2.
Herramientas de la Investigacién de Enfoque Mixto

Variable Variable . L
Fuentes de investigacion

dependiente independiente

Gestion de Servicio de Rentas Internas
Exportacion Servicio Nacional de
Aduanas del Ecuador
Superintendencia de
compafias
Instituto ecuatoriano de propiedad
intelectual
Cuerpo de bomberos

Investigacion Informacion primaria

de mercado Entrevistas a expertos

Factibilidad Financiera

Informacion secundaria
Pro-Ecuador
Banco Central
del Ecuador
Informacion secundaria
CFN

Financiamiento

Banco central
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Fuentes de la investigacion

Las fuentes de la investigacion son aquellas héerdas que permiten
recopilar la documentacién necesaria para desarrellproyecto a través de visitas
de campo o informacion extraida de analisis anmsio

Fuentes secundarias.

En lo que respecta a la informacion secundariaresauda informacion
necesaria para el desarrollo de la investigaciGmpexio de libros, investigaciones
cientificas acerca del tema a profundizar en cuanmarcos tedricos, financieros y
determinar la viabilidad del proyecto. Entre laries secundarias, se obtuvo
informacion de ProEcuador, Banco Central del Ecya@wbierno de Holanda,

Articulos de periddicos.

El capitulo | presenta el estudio de la teoridadeentaja competitiva, teoria
de las necesidades de Maslow y la teoria de lavaui@n para poder desarrollar y
plantear un modelo de negocio para la comerciafinade las artesanias, por tal
motivo la presente investigacion abarca fuentegsattécter secundario; ya que se

recurre a libros de los autores con el fin de famelatar la estructura de la misma.

Fuentes primarias.

Las fuentes primarias son la forma de obtenerimd@ion mas directa, ya sean
a través de palabras, conversaciones, entrevistasidas a primera mano. Para los
efectos de la investigacién, como ya fue mencionadorecauda informacioén por
medio de entrevistas a los artesanos de la reggora y a expertos del instituto de
promocién de exportaciones, las entrevistas seldananera virtual debido a que los

expertos son delegados de Ecuador en Holanda.

Entrevistas a expertos.

Las entrevistas a los expertos fueron desarralada base en la metodologia
de la investigacion y los alcances de la mismague con ellas se busca obtener
informacion relevante para el desarrollo del proas exportacion y la manera ideal

de llegar al mercado meta.

Las preguntas realizadas a los expertos se podcamtear en los Apéndices

Ay B del documento, de las mismas se obtuviersisilguientes conclusiones:
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Entrevistada: Lcda. Elfa Matilde Gaitan Armijos - Trade Specialist de Pro

Ecuador en Paises Bajos

De lo obtenido en la entrevista se puede congluércomo empresa que esta
empezando sus actividades comerciales con Holasdde suma importancia contar
con aliados o asociados estratégicos que puedanajyiroceso de comercializacion
y exportacion, tanto en el lugar de origen comdedtino. El producto debe contar
con pagina web donde se detalle el producto, cabalaar que los detalles del
producto deben ser simplificados para poder lleg@onsumidor holandés, ya que
durante los ultimos afios la tendencia a comprapraéuctos decorativos ha ido

incrementando por personas que disfrutan versermeiecorar sus hogares.

Por lo que se recomienda para futuros produciogecesados en el mercado
holandés, es importante la capacitacion y busqdedarganismos nacionales como
Pro Ecuador, Exporta facil para que sean ellosngsi@uedan guia en el proceso de

internacionalizacion.

Entrevistada: Lcda. Andrea Daniela Montoya Mosquera Trade Specialist de Pro

Ecuador en Paises Bajos

De acuerdo a la entrevista realizada, se pueddutonoe para entrar a un
mercado europeo se necesita contar con todostios plasibles del mismo, ya que las
exigencias del posible mercado objetivo varia adedecon el pais y su cultura. En lo
gue respecta a la entrada al mercado holandésasitascontar con un asesor experto
gue guie en los aspectos comerciales y de distébuga que al momento de querer
ingresar un nuevo producto se necesitan ciertoscomentos del mercado, de como

este va a reaccionar con la entrada de este pmogwomo influencia su procedencia.

Una de las vias que se aconseja utilizar para enonproducto es el internet,
la creacion de una pagina web o blog que permitarsdumidor saber mas de lo que
va a comprar, que le permita ver como el produstdiecho y bajo que estandares de
calidad. Es de vital importancia que esta informiacio sea muy técnica, que sea clara

y facil de entender.

Con respecto a como ve el mercado objetivo lassamtas o productos
decorativos pues, ellos son muy practicos, swastilvida es sencillo y lo que buscan

son cosas simples pero novedosas, que sean dadcaéitb con un precio no tan alto.
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Se debe tomar en cuenta también que para llegsteareercado como ya se
menciono, hay que conocerlo. Existen organismoE@rador como Pro Ecuador,
Mipro y plataformas como el Ecuapass y Exportal fdiwe capacitan a los nuevos
emprendedores, que les dan las herramientas niasepara que el proceso de
comercializacion y exportacion sea facil de realieas por esto que se recomienda
usar estas vias de facil acceso como medio de @andalar los primeros pasos como

exportadores.

Entrevista a artesano.

Es fundamental conocer la percepcion de los expesto embargo también se
debe establecer contacto con los artesanos, y&sjaepermitira tener una vision
completa tanto de la operacion como de la prodacci@ entrevista al artesano fue
realizada para conocer acerca del proceso de atabor costos de produccion y a su
vez poder establecer una relacion con un futuregador.

Entrevistada: Ann Formeller — Artesana radicada en Quito.

De la informacién obtenida en la entrevista reaé&a la artesana se considera
gue la calidad de la materia prima, en el casopdedente proyecto, la semilla de
aguacate es de suma importancia para el éxitogtedaccion de la artesania, ya que
de ello dependeran los detalles que se realicknreisma. Es un proceso que requiere
de tiempo y paciencia por lo que el costo no sohenes considerable en cuando a
inversion de materiales sino de creatividad y mgakicion.
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Capitulo IlI: Estudio técnico

En la primera parte de este capitulo se preserdatetlio de mercado y sus
variables, para poder tener una vision generalip@eVa descripcion del proceso de
comercializacién y exportaciones de artesaniasahelcmercado holandés. En la
segunda parte se detallan procesos técnicos coroduqeion, pre-embarque y
logistica de exportacion que utilizara la empresaconjunto con la documentacion

solicitada por la Servicio Nacional de Aduana dald&tlor — SENAE

Andlisis del Macro entorno — PETSA
El andlisis del Macro entorno permitira tener uiséwm general de los aspectos
politicos, economicos, tecnoldgicos, sociales yianthles entre el pais exportador,

Ecuador y el pais de destino Holanda.

Politico.

El Ecuador estd conformado por cinco poderes éssatéps cuales son
Ejecutivo, Legislativo, Judicial, Electoral y Podkr Transparencia y Control Social.
En 2017 dentro del marco constitucional se realimdbalotaje de las elecciones
presidenciales donde fue electo como Presidentstiaional el Licenciado Lenin
Moreno Garcés. También se eligieron a los represted del Parlamento Andino y
los Asambleistas para el periodo 2017-2021. CéAsdanblea Nacional se espera que
se traten los temas en relacién a politicas deuwroasiacional, las exportaciones no
tradicionales y la cultura ecuatoriana, temas guenfoquen en incrementar nuevas
formas de negocios que lo promuevan (MinisterioRi#daciones y Exteriores y
Movilidad Humana, 2017).

Si bien es cierto el desarrollo econémico es cotetan el Ecuador, ain no
alcanzan los niveles de la regién. El gobierno &eigmo hace significativos esfuerzos
para integrar al pais con mercados internaciondfg#o con los paises
Latinoamericanos como con la Unién Europea a trdeéa firma de acuerdos de libre
comercio, que no solo buscan una alianza en el oongno en lo social y laboral.
Otra de las medidas tomadas por el gobierno estairticion de aranceles que ha
logrado que las exportaciones tengan un increntengproximadamente 60 % en los
ultimos 11 afios entre el afio 2005 y el 2016, sa@sapo los $2.500 millones de
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dolares en bienes con la Union Europea (EuropeaonUgxternal Accion Services,
2017).

Economico.

De acuerdo a las cifras presentadas por el Irsfitatiatoriano de Estadisticas
y Censo — INEC, en 2018, el sistema financiero tecizao estaba compuesto por 24
bancos privados, los cuales al cierre del afio ercidie obtuvieron un saldo de 27.325
millones en su cartera. Por otro lado se presenéadyrante los dltimos cuatro
trimestres correspondiente al periodo 2017 — 26t&vo un total de $ 823 millones
del saldo total de Inversiones Extranjeras Direef@SD); de los cuales el 96 % fue
distribuido en el sector petrolero un 36 %, 20 Wis@s prestados a empresas, 12 %
manufactura, 10 % construccion, 9 % comercio y &fricultura. Debido al esquema
monetario de dolarizacion, las variables presestadavuelven importantes para la
balanza de pago de Ecuador y a pesar que el IEDraparacion a otros paises aun
es bajo, la tendencia que reflejan las remesasmmentes al ultimo trimestre del
2018 (Asociacion de Bancos del Bancos del EcuasiBOBANCA], 2019).

La economia ecuatoriana se basa principalmengesxtraccion y exportacion
de petrdleo crudo; asi es como se refleja en ettepresentado por el Banco Mundial
en el afio 2016, donde el pais tuvo un crecimiestd?tB del 4 — 3 % gracias al
petroleo y financiamiento interno. El Banco Cemdied Ecuador — BCE, muestra que
la balanza comercial en lo que concierne a impiomnas y exportaciones mostré un
total de $117 millones en el primer trimestre d&l& siendo sin6nimo de superavit
(Banco Central del Ecuador, 2018).

Tecnoldgico.

La tecnologia se convierte en un canal y en umeatnéenta Gtil para la
comercializacion, ya que a través de ésta se puadiear la promocion de nuevos
productos para exponerlos al publico. Las Tecnakgtle Informacién vy
Comunicacion — TIC representan un proceso técnamenmo en el sector de servicios,
tal como en la comercializacién de la economiaisglde las TIC contempla también
la television, radio, paginas web entre otros yarestentro de las medidas para el
desarrollo de las empresas propuesto por el PlaioiNa del Buen Vivir (Ministerio

de Telecomunicaciones y de la Sociedad de Infolinai016).
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Social.

Entre los principales indicadores para poder cong@ela situacion social y
economica de las poblaciones estan los estratéaslesyces por ello que el INEC
realiza encuestas en las ciudades principalesalg| para obtener los resultados de
como se dividen a las personas en cinco estratlsulibmo censo de poblacion y
vivienda realizado a la fecha, en el afio 2010 eraéar, en el estrato A se encontro
el 1,9 % de la poblacion, en el estrato B el 11,28trato C+ 22,8 %, estrato C- 49,3
% y en el estrato D 14,9 % (INEC, 2011).

Por otro lado, el desarrollo de los sectores coiales; productivos y talento
humano se debe al cuarto objetivo detallado etaallRacional de Desarrollo, el cual
busca el constante crecimiento de la competitivitlague a su vez permite desarrollo
de tecnologias que ayudan a las personas a aceaeeficios informativos en pro
de la implementaciones de conocimientos en empreedios nuevos. También es
importante destacar que gracias al incremento tkefelogia, las exportaciones han
logrado reducir costos aumentando su capital, jwaba en sus ventajas competitivas
gue logren diferenciar sus productos en mercadesnagcionales (Plan Nacional de
Desarrollo 2017 — 2021 Toda una Vida citado en&ack Nacional de Planificacion

y desarrollo).

Ambiental.

Ecuador es considerado un pais biodiverso lo quaifgeque su gobierno
tenga una mejor planificacion para la proteccidrsa@ntorno ambiental, con el fin
de también crear cultura ambiental y concienciasgpkersonas naturales y empresas
en general. Segun la Ley de la Prevencion y Codgdh Contaminacion Ambiental
(2004), en el capitulo Il detalla que todo aqugllie sea un desecho liquido o gaseoso
de procedencia industrial es considerado una fudnt®ntaminacion al suelo. Estas
medidas son reguladas por los Ministerios de sammbiental el cual sistematiza un
esquema regulativo en donde los municipios debsurgarvisar el manejos de estos
desechos (Ley de la Prevencion y Control de la&omacion Ambiental, 2004)

Andlisis del micro entorno: Cinco fuerzas de Porter
El andlisis del Micro entorno, estudiara las cifiwerzas de Porter para asi

poder detectar competencia directa, poder de nagjoniy posibles amenazas.
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Poder de negociacion de los compradores.

El factor diferenciador principal con el que cueld empresa al momento de
comercializar se basa en la elaboracién y valoegagto.Segun la organizacion
Centre for the Promotion of Imports From Developfdguntries— CBI que cuenta
con el financiamiento de Ministerio de Asuntos Extes de Holanda y brinda
asistencia de exportacion hacia el mercado eurappaises en via de desarrollo;
comunicé que para el 2015 y durante los afios posdsr los europeos destinaran
cada vez mas dinero a la adquisicién de articuboadbrnos y regalos, invirtiendo
especialmente en aquellos cuyos acabados y dise@wsinnovadores y actuales.
Dentro de los aspectos a considerar en los artic@@ncuentran, el tipo de material,
colores, estilos y formas (Entrepeneur 2006; N&hds Ministry of Foreing Affair,
2015).

Debido a esto se considera, que el mercado o eliemtquien establece la
acogida del bien/servicio, lo que provoca que $abéca una oferta directa, este
factor sera significativo al momento de compraretlucto. Todos estos componentes
llevan a la empresa a buscar un espacio en el deektarkthal de Rotterdam, ya que
este es muy popular entre los jévenes, de estarmbegar a ellos de manera directa
con estrategias de ganar-ganar, permite captaustomer loyaltyhacia el producto
(Markthal, s.f.).

Poder de negociacion de los proveedores.

Se ha escogido a dos proveedores con el fin der p@dbajar en conjunto, uno
de estos artesanos es la Sra. Ann Formeller, paoieleAvocado Seed Jeweny
reside en la parroquia de Tumbaco en la ciudadui® Qrovincia de Pichincha, ella
elabora con esta semilla distintos tipos de artasarales como collares, aretes,
pulseras, dijes y llaveros. Asi también el Sr. @aNMoya quien reside en la ciudad de
Ambato provincia de Tungurahua, talla rostros ersdailla de aguacate. Estos
proveedores han sido elegidos porque cuentan ceragthente trabajo artesanal y con
la calidad que exige el mercado holandés. Parampresa estos recursos son

esenciales porque abasteceran de productos paralawd®emanda.

Amenazas a nuevos entrantes.
Es importante analizar a los competidores poté&sde un determinado sector
para asi poder explorar las barreras de ingrestidasde mercado de la industria. A
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nivel mundial cada pais ha intentado por destaecarsenas que el otro en cuanto a
las cosas que los representan mas como pais. Becwr artesanal, Perd ha
posicionado su marca gracias a los detalles deepdss, Colombia por su parte por
accesorio elaborados a base de productos obtemides entorno asi como Bolivia
con sus sabanas, abrigos y bufandas tejidas deaalpai como estos, existen mas
paises que destacan sus productos tipicos y bugoagucirlos a nuevos mercados.
La economia de Holanda se la conoce como una edanabierta, y

considerada como una de las mas competitivas detlonien el afio 2015, el interés
por las joyas y bisuteria incremento en ese paigué provoco un aumento de sus
importaciones desde Baleares, superando a paises Alemania e Italia, quienes
también realizan importaciones con dicha isla.l®expuesto, se considera a las Islas
Baleares como competencia local, por lo que seabere@ar un impacto diferenciador
con los productos ecuatorianos, tanto en matenmapy detalles complementarios
ofrecidos por los artesanos de Ecuador. En lo qoeierne a las barreras de entrada,
se debe tomar a consideracion que para poder imeertel ingreso al mercado
Holandés, se debe contar con calidad certificaddtima Hora, 2015).

Amenaza de productos sustitutos.

Encontrar productos sustitutos para el rubro amedsao muy complicado, ya
gue las artesanias engloban disefios y materialedeR elaborarse artesanias a base
de tagua, tejidos a base de lana 0 materialesseagiedivos del pais donde vengan. En
el grafico que se presenta a continuacion, se pobdervar los paises que mas
exportan artesanias alrededor del mundo. Ecuadosiypparte, esta ubicado en la
posicidon niumero 6 con una participacion de meraalo2,97 % de acuerdo a las

estadisticas del Banco Central del Ecuador.

Entre los mayores paises importadores de prodetdabsrados ecuatorianos
se encuentran Estados Unidos, Francia, Paises, Bgjpada y China. En la Figura 1
se muestra este listado con los valores en mile®ldees importados en el afio 2018,

de acuerdo a la base de datos proporcionada portal Trademap.
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Figura 1. Lista de los mercados importadores para un prodaqtortado por Ecuador, expresado en
miles USD.

Nota: Adaptado de “Lista de los mercados importadores pa producto exportado por Ecuador” por
Trademap, 2018.

Para los fines del presente proyecto, se plamete productos sustitutos las
artesanias tradicionales, elaboradas a base dg tajsia o incluso tejidos tipicos de

la sierra y la costa ecuatoriana

Rivalidad entre competidores.

Conociendo cuales son los segmentos de la ransaa#iese consideran como
competencia directa a empresas exportadoras de @éaines a pesar de que su
principal mercado es Alemania, también tienen bsieelaciones comerciales con
Holanda. Para poder ser parte del mercado de Hmlasddeben regir a todas las
normas tanto de calidad como de estrategias deetivagkpara poder satisfacer a

consumidor final.

Comercio bilateral entre Ecuador y Holanda

En lo respecta a la informacion general y econarde Ecuador, es necesario
mencionar que el indice de la actividad economigaictural [IDEAC], a febrero del
presente afio corresponde a 152,4, el cual es anmalyor comparado a febrero del
2018 el cual tuvo se obtuvo 147 puntos. Este inakcmite evidenciar un crecimiento
positivo de 0,9 en el primer bimestre del 2019 (@ede estudios Latinoamericanos,
2019).
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Las cuentas nacionales trimestrales que preseBtaeo Central del Ecuador,
muestran que durante los primeros tres meses d6l 20 crecimiento del Producto
Interno Bruto [PIB] del 0,6 %, alcanzando un tat@l17921 millones de dolares, del
cual las exportaciones muestran un increment@deto a comparacion del afio 2018,
dentro de los cuales se destacan productos cooaoneron elaborado, petréleo crudo
y productos de madera tratada, corcho y otros rabsr Por otro lado se encuentran
las importaciones donde se registra un crecimigat® 7 % en productos como aceites
refinados de petréleo, productos agricolas, s&wide transporte y almacenamiento
(Banco Central del Ecuador, 2019).

La balanza comercial de Ecuador al afio 2019, gistra positivamente al
cierre del primer trimestre, alcanzando un supe®ibienes por 58,2 millones de
dolares, donde el valor por exportaciones corredparb423,4 millones superando el
valor de importaciones el cual es de 5365,2 mikode dblares (Banco central del
Ecuador, 2019).

El Fondo Internacional para marzo del 2019, aprabécuerdo con Ecuador
para brindar apoyo a las politicas economicas alelegnos, las cuales forman parte
de un programa de reformas para el Plan de Prdspie2018 — 2021, que cuenta con
apoyo financiero de instituciones como el Banco dainpor 10000 millones de
dolares (Banco Mundial, 2019).

Holanda por su parte en el 2019, muestra un crestondel PIB en un 1,7 %
y para el afio 2020 se espera que el porcentagupesado y llegue a un 2,4 %. Las
cuentas publicas de Holanda; adicionalmente &laanzado un superavit fiscal del
1 %, siendo la quinta economia de la Union Monat&uropea, por otro lado,
Réterdam se presenta como el principal puerto earapendo la puerta de entrada al
resto de paises de Europa (Holland, 2019).

Acuerdos entre Ecuador y Holanda y propuestas dangtiminacion de la
visa Schengen a los ecuatorianos, abren la paearigjoras relaciones comerciales
entre los paises, donde se espera poder aumentpartaciones hacia Holanda, ya
gue este es un pais atractivo para establecer contbido a su infraestructura y
logistica (Estrella, 2019).
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Entre los reglamentos del Tratado Europeo, ernuérgspecta a Ecuador se

destaca el siguiente trato arancelario:

“No se aumentaran los derechos de aduana aplicadlas mercancias
originarias de Ecuador el 12 de diciembre de 20diéspués de esa fecha no
se introducira ningun nuevo derecho de aduana especto a dichas

mercancias” (Diario Oficial de la Unidon Europeal2))
Las condiciones para poder beneficiarse del t@atdas siguientes:

(a) Al cumplimiento por Ecuador de las normas dgeora que se hace
referencia en el articulo 1, letra c), y de loscptbhmientos conexos
pertinentes, incluidas, segun proceda, las disjposs de cooperacion
administrativa eficaz aplicables a fecha de 12iciembre de 2014; (b)
a que Ecuador se abstenga de introducir nuevostaere gravamenes
de efecto equivalente y nuevas restricciones da#ints o medidas de
efecto equivalente para las importaciones procedei# la Union, asi
como de aumentar los niveles existentes de dererigopavamenes o
de introducir otras restricciones a partir del £2deciembre de 2014;
(c) al mantenimiento de la ratificacion y la aptiga efectiva por parte
de Ecuador de los pactos, convenios y protocolosnerados en el
anexo, y a la aceptacion sin reservas de los iiempige informacion y
el seguimiento y la revision regulares de su hatate aplicacion,

conforme a lo dispuesto en los pactos, convenmstpcolos que haya
ratificado; (d) a la cooperaciéon de Ecuador corCtamision y al

suministro de toda la informacidn necesaria paraluev el

cumplimiento por parte de Ecuador de los requisitescionados en la
letra c); (e) a que Ecuador realice un esfuerzdirmom para firmar y

ratificar el Protocolo de Adhesion.

Descripcion de mercado

La descripcidon del mercado permitira definir lartdecuales son sus objetivos
en cuanto a consumidores para determinar la demexideente o potencial. Esta
informacion es importante ya que en el desarroolal investigacion permitird

analizar costos y precio del producto.
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Oferta de productos hechos a mano.

Mankiw (2012), afirma que la oferta hace referermligotal de bienes o
servicios que un fabricante o comerciante estaudistp a producir para su posterior
venta a un mercado definido a precios que perriggar y satisfacer al consumidor
final, tomando en cuenta factores como: costos daos de obra, tecnologias,
expectativas, tamafio del mercado (Mankiw, 2012citen Casares y Tezanos, s.f.).
En lo que respecta a las artesanias, los artesamoan asociaciones para crear
productos que respondan a una demanda espectitallo lo que se pretende es
buscar organizaciones que apoyen su gestion cdin ele crear economias mas
estables (Connect Americas, s.f.)

Entre los ejemplos de estas asociaciones y organigoe buscan asesorar al
artesano, a nivel latinoamericano, se encuentran:

- Proméxico, el cual pretende ser una herramientutteliagnostico para que
las empresas mexicanas dedicadas a las artesap@enpener una idea mas
clara de su capacidad de exportacion.

- PromPeru por su parte es una plataforma que deimequisitos técnicos para
las exportaciones de acuerdo a la legislacion perua

- Artesanias de Colombia, es una guia para expadada por ProColombia,
donde se detallan los pasos para realizar unactagrportacion de artesanias.

- ProEcuador por otro lado, categoriza los produales exportacion en
tradicionales y no tradiciones, ofreciendo un goiapleta para el exportador.
En base a detalles estadisticos presentados portal Oficial de Comercio

Internacional, Trademap, a la fecha 2016, la ofdggtartesanias a nivel mundial tuvo
un descenso de 6 %, comparando el afio 2015 cén €044, lo cual permite concluir

que la demanda no pudo haber sido satisfecha.

Factores de decision de compra.

Factores Culturales.

La cultura es un factor que influye sobre la congwain determinado bien o
servicio, basandose en comportamientos o ideadssnécesidades culturales varian
de las influencias que un sector o pais tengamoE®ste motivo, que entender la
cultura y la personalidad del segmento de mercadmportante para desarrollar las

estrategias de llegar a ellos (Ballesta, 2016).
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La cultura del pais de Destino a estudiar, quest@ easo es Holanda, se
encuentra llena de tradiciones culturales y alseatauevas tradiciones y religiones,
por tal motivo se propone crear articulos decooatpara el hogar, cuya motivacion
de compra se pretende sea por su valor artistiegignal de origen.

Factores personales.

Entre los factores personales que determinan@loae compra, se encuentra
la edad, ocupacion, situacibn econdmica e inclusoriterio y personalidad del
comprador. Las necesidades de compra basadagéadavan variar con el pasar de
los afios al igual que su criterio. Por otro lddaituacion econdmica, da el estatus a

la persona para permitirse elegir un producto sotroe

Las artesanias elaboradas con semilla de agumratsan disefios para ser
utilizados como bisuteria y también como decorapana el hogar, por tal motivo se
busca el analisis del modelo correcto de negocie parmita determinar la

segmentacion de mercado que se sienta atraidadieltées artesanias.

Factores sociales.
Las relaciones de amistad o familiares, son censiths como factores de
compra sociales, ya que son ellos quienes de &ente pueden inclinar al comprador

hacia una decision o por razones de pertenencia.

Los rostros tallados en semilla de aguacate buscetrar formas distintivas
de Ecuador, que logren que las personas quienaddaseran se sientan identificados
incluso sin son adquiridas para realizar algunees

Factores psicologicos.

La percepcion, creencias 0 conocimientos adqudridson factores
psicolégicos que pueden determinar la compra. Esefp@ que el producto debe
pensarse con el objetivo de satisfacer las nedasitatambién aliviar las frustraciones

del consumidor.

Al ser las creencias uno de los factores que mioti@ compra, se pretende la
elaboracion de nacimientos con semilla de aguamate decoracion para el hogar.
Por tal motivo se evaluara las preferencias dedagpradores para que la produccion

de las artesanias pueda satisfacer sus expectativas
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Demanda de artesanias hechas a mano.

La demanda es una fuerza econdémica que refieantedad de bienes que un
mercado esta dispuesto a adquirir. (Fischer & Bs@)11). Para la demanda se
determinan factores como precio de bienes reladams)arentas del consumidor,
gustos, preferencias, expectativas y tamafo detader(Mankiw, 2012 citado en

Casares y Tezanos, s.f.).

El presente proyecto busca crear una empresa @gurtecaon una demanda
completa, de tal forma que la produccion logre etgpse tal como lo esperado. Es
por ello que se busca crear articulos que logren sys compradores se sientan
identificados en disefos y costos, para ello skzega un estudio de marketing que
permitan fijar caracteristicas del producto, pregiaza o distribucion que en este caso

es hacia Holanda y promociones.
Capacidad de produccion de los artesanos.

De acuerdo a informacion otorgada por los artesampo@rnada laboral es de
5 horas, basadas en los detalles del tipo de aftesan embargo de estas 5 horas, al
menos el 15 % es tiempo no efectivo, ya que semastomo promedio de minutos
para actividades de descanso, lo que conlleveea 8nminutos aproximadamente de
distraccion en cada jornada, por lo que se utdizhB5 % restante para determinar la
produccion por dia.

Dada la ecuacién es: (5 x 60/15) x 0.85, se obtien®o capacidad de produccion:

= Al dia, se produciran aproximadamente 16 items.
»  Semanalmente, se producirdn aproximadamente 86.item
= Mensualmente, se produciran aproximadamente 323 .ite

» Anualmente, se produciran aproximadamente 384Gsitem

Al tomar en cuenta que la oferta exportable esslpodhibilidad de productos con
la que se cuente, en base al estudio que ha daeb adgsarrollo del proyecto y
capacidad de produccion del artesano, se plantea oterta exportable una cantidad

de 320 artesanias al mes, entre rostros, artesaofgstos decorativos.
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Organizacion

Razdn Social.

El nombre de la empresa sera “AvocadoCrafts S.A.”

Mision.

Brindar opciones artesanales atractivas y exclasiean diversos disefios y
técnicas que comprometan la innovacion y creatiljidireciendo a nuestros clientes
productos alegres y de calidad. Una empresa quiavesds que recuerdos, cultura
donde los compradores quieran conocer el lugaroddalvienen, donde buscamos
generar seguidores incondicionales del buen gssiarepasar las expectativas de
nuestros clientes y también en busca de contribasia nuestro crecimiento y mejora
dia a dia.

Vision.

Tener reconocimiento como una empresa exportadoeatdsanias original,
sélida y profesional, con calidad humana apoyaadtultura, que ofrece productos

de excelencia con calidez. Ser altamente innovadocempetitivos.

Valores.
Los valores de la empresa se fundamentan en lamysvision planteada de la

misma, dentro de los cuales se consideran:

» Responsabilidad

* Honestidad

= Respeto

» Empatia

= Creatividad

= Excelencia
Logo.

Para el disefio del logo se ha elegido una imageinutie donde se obtiene el
material, los colores verde, café claro y amaehaiferentes tonalidades y en el
centro una artesania. La Figura 3 presenta eldogal cual se va a identificar la
empresa
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Figura 2.Logo de la empresa

Slogan.

El Slogan que representara a la empresa Avocadd&rafes “Cada semilla
cuenta su historia”. Este lema publicitario lo ueca es proyectar la idea de negocio
con la cual los clientes se van a sentir identiiisa

FODA
En este punto se detallan los factores que infleyeal ambiente interno y

externo de la compaiiia:
Fortalezas.

» Las artesanias con valor agregado son consideradasla principal fortaleza
de la empresa debido a que estan hechas de séendizuacate.

= La materia prima para la elaboracion de las artasase encuentra disponible
todo el afio, lo cual facilita la produccion. (Angu2018).

*» Le empresa busca actualizarse y brindar productosatidad, por lo que

cuenta con el certificado de Calidad "Mi primertifeado INEN"

Oportunidades.

= Entre las oportunidades que se destacan hacia peesa) se encuentra el
acuerdo Comercial Multipartes con la Unién Eurofiaado en el afio 2017.

» La posibilidad de participar en ferias artesanafesiolanda, ya que esta hara
que el producto pueda ser reconocido en dicho merca

= EI gobierno de Ecuador otorga exoneraciones thilagtgpara proyectos de
emprendimiento, el cual reduce los costos.
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» Las capacitaciones y promociones de productos gueadizan por parte de

Pro Ecuador, dan apertura al mercado.

Debilidades.

= Al serunaempresanueva, la marca no se encygrgiconada en el mercado,
lo cual involucra el invertir mayor esfuerzo corctanpetencia.

» La falta de capital para establecer la empresduoxerealizar préstamos.

» Lafalta de experiencia en el mercado Holandédopquie se debera establecer
estrategias de fidelizacion y confianza.

Amenazas.

= El surgimiento de competencia indirecta en el ndodaolandés, ya que su
comercializacién se dara en un mercado donde ga@eentras posicionadas
otras marcas.

» La inestabilidad y cambios recurrentes de leyesgjamentos que afectan a
las empresas en Ecuador, provoca una curva dedigagnen el giro de la
empresa.

Organigrama.

La empresa AvocadoCraft S.A. tendra una Junta eeoque inicialmente
estara conformada por los accionistas que apodiarlccapital social. EI Gerente se
encargara de la administracion y operacion de [&esa, desde la oficina en el Parque
Empresarial Coldn, y coordinara a tres areas difeseque son las del departamento
técnico, el de comercio exterior y el administrativfinanciero. En la Figura 3 se

presenta la organizacion jerarquica de la empresa.

A |
Junta
Directiva
|
A |
Gerente
| |
| 1 | |
A | h | A |
Departamentc Departament Departamentd
Tecnicoy de Comercio administrativo
Operativo Exterior y financiero
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Figura 3.Diagrama organizacional de la empresa AvocadoCrafs.

Mercado Objetivo

Se considera que la localizacion del mercado olojeds la ciudad de
Rotterdam, por ser considerada a nivel mundial clanpmerta de entrada al mercado
europeo y por su sistema de transporte que faciémlanconvierte en una de las
ciudades con mejor conectividad vial de Europao8®ron en consideracion ciertos
factores de interés que influyen en la selecciémeecado obijetivo.

Mercado objetivo.

El publico al que esta dirigido el producto lo carmfian los habitantes de la
ciudad Rotterdam, especificamente adultos y adultagores debido a su poder
adquisitivo, ya que son quienes destinan sus ingrasina nueva tendencia llamada
Housingla cual consiste en ambientar y decorar espa@aid hogares con piezas
pequeiias. Esto se basa en la informacién propad#ompor el portal Oficial de
Holanda (Goverment of Netherlands, 2017).

Estrategia de participacion en el mercado.
Se busca realizar difusiones a través de redeslepgiara dar a conocer mejor
el producto, asi como alianzas estratégicas catiaeas y exportadores que permitan

gue los productos lleguen al mercado Holandés.

Valor agregado apreciado por el mercado.

El mercado holandés y sus habitantes se ven arpaidos emprendimientos
locales e internacionales, su intencion de comgspande a la satisfaccion de apoyar
estas iniciativas, tal como lo son las artesamiaBoradas a base de semillas de
aguacate. Estos productos son denominados consodeeutor, ya que se pretende

exportar piezas unicas inspiradas en la creativildalds artistas.

Microlocalizacion

Para la microlocalizacion se escoge a la ciudaGukeyaquil ya que cuenta
con un puerto maritimo que es considerado el mgsriante en Ecuador y uno de los
principales en la costa del Pacifico, se estima @vededor del 75 % de las
exportaciones que realizan las empresas privadias gar este puerto; ademas cabe

resaltar que es una ciudad en su mayoria comercial.

A continuacion se muestra informacion que perméeemninar la ubicacion

Optima de las oficinas para el desarrollo de laresm
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= Costo de los terrenosAlquiler de oficina en el Parque Empresarial Colon
con un costo estimado de $750 mensuales.

= Cercania al centro de la ciudadia ubicacion de las oficinas permite llegar
en diez minutos al centro de la ciudad. Adicionaitegsu localizacion se
encuentra la zona mas comercial del norte de thadiu

= Disponibilidad de servicios basicosEl local cuenta con servicios basicos
como: agua potable, energia eléctrica, telefoniesnet. Ademas, con sistema
de alarma de seguridad, prevencion contra incerydi@squeadero.

»= Condiciones de las vias urbanas y de las carreterdsa oficina se encuentra
en un complejo empresarial muy transitado, en @ticondiciones al igual

gue las calles trasversales del sector de Urdesa.

Permisos y requisitos

A continuacién se detallan los permisos que detler fe empresa poder exportar:

Registro de exportador.
Se debe obtener el Registro Unico de ContribuyeRtdC a través el Servicio
de Rentas Internas — SRI:

" Presentar los formularios RUC01-A y RUCO01-B (delmdate
firmados por el representante legal o apoderado).

" Original y copia, o copia certificada de la escatpublica de
constitucion o domiciliacion inscrita en el RegistMercantil, a
excepcion de los Fideicomisos Mercantiles y Fort#obversion.

" Original y copia de las hojas de datos generalagatia por la
Superintendencia de Compaiiias (Datos generaless Aatidicos y
Accionistas).

. Original y copia, o copia certificada del nombrantee del
representante legal inscrito en el Registro Mercant

" Ecuatorianos: Original y copia a color de la cédutgente y
original del certificado de votacion (exigible haasin afio posterior a
los comicios electorales). Se aceptan los ceatifis emitidos en el
exterior. En caso de ausencia del pais se predezit€&ertificado de

no presentacion emitido por la Consejo Nacionattéral o Provincial.
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" Adquirir el Certificado Digital para la firma eledhica y

autenticacion otorgado por las siguientes entidades

" Banco Central del Ecuador: http://www.eci.bce.eblgeest/
. Security Data: http://www.securitydata.net.ec/
. Registrarse en el portal de

ECUAPASS:(http://www.ecuapass.aduana.gob.ec)

. Aqui se podra:

1. Actualizar base de datos.

2. Crear usuario y contrasefa.

3. Aceptar las politicas de uso.

4. Registrar firma electronica.
Patente.

Base legal: Ley de Régimen Municipal; y, Cdodigo hMipal del respectivo

Canton.
Requisitos:
. Formulario de renovacion de patentes municipales.
. Copia legible de los Estados Financieros del peramhtable a

declarar, con la fe de presentacion de la Supedetkia de
Compaiiias o de Bancos, segun el caso.

. Copia legible de la cédula de ciudadania y del mamiento
actualizado del Representante Legal.

. Copia legible del R.U.C. actualizado. 5. OriginaCgpia del
permiso de bomberos.

. Original y Copia de la declaracion del impuesta &énta.

. Copia legible del RUC del contador.

. Formulario del 1,5 por mil sobre los activos togale

. Permiso de funcionamiento de salud, otorgado péreh de
Salud N° 23 — La Concordia. (Cuando el caso lo ae)er

. Pago de la Patente del afio anterior.

Entidad: Municipio

Frecuencia: Anual
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Tiempo de tramite: 8 dias laborables

Sancion: Deben pagar un interés de entre el 1 yd Bensual, que
representan USD 0,26.
Valor: $75,20

Tasa de uso de suelo.
Base Legal: Codigo Municipal, Capitulo V de losdadimientos, Seccion
del Informe de Regulacion Metropolitana, Arts. 261 11 126, 11 127 y Il 128.

Requisitos:

1. Obtener la Consulta de Uso de Suelo.
2. Ingresar en la Ventanilla Municipal #41 (10 dgoéto y Pichincha) la
siguiente documentacion:
. Copia de Patente Municipal del afio exigible
" Tasa por Servicio Contra Incendios (Certificado @eérpo de
Bomberos) del afio en curso, provisional vigentefmdiva. Presentar
original y copia.
" Se exige la Tasa Definitiva en el caso de estahleotos de
alta afluencia de publico, tales como: centros coiakes, bares,

discotecas, asi como para los sitios de almacensmyeexpendio de

combustible.

. Consulta de Uso de Suelo No Negativa

" Copia de ultima actualizacion del RUC

" Tasa de tramite y Formulario de Tasa de Habilita¢e@mprar

en las ventanillas municipales ubicadas en Clentgaitén y Malecon)
. Copia del Nombramiento, Cédula y Certificado dea¢ain del
representante legal (si el solicitante es una pergaidica)

" Copia de Cédula y Certificado de Votacion del duef@b
negocio (si el solicitante es una persona natural)

" Sélo en caso de que el local sea arrendado o donads,
debera presentar Copia simple del contrato denalwie concesion con
sus respectivas copias de cédulas.

. Si la persona que realiza el tramite no es elatitdel negocio
debera presentar su copia de cédula y certificadmthcion junto con

una carta de autorizacion del titular del negoctanada
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Entidad: Municipio
Frecuencia: Solo una vez
Tiempo de tramite: 3 dias laborables

Valor: $48.92. Tasa de Tramite por Servicios T&as Administrativos
(valor $2)

Impuesto a los activos totales (1.5 x mil).
Base legal: Ley 006 de Control Tributario Financigkrts. 32 y 34)

Plazo: hasta 30 dias laborables después de la lietite establecida para la

declaracion del impuesto a la renta
Entidad: Municipio
Frecuencia: Anual

Sancion: Los contribuyentes que presenten o pagueforma tardia la
declaracion anual del impuesto del 1.5 por mil segancionados con una
multa equivalente al 1 por ciento del impuesto qagesponde al Cantén
Guayaquil. Dicha multa no podra exceder del 50 gento del impuesto
causado para el Municipio de Guayaquil. Cuandoxmgiaimpuesto causado
la multa por declaracion tardia sera el equivalehtB0 por ciento de una
remuneracion basica unificada por cada mes descgtta misma que no
excedera lo equivalente a cinco remuneracionesdsasinificadas. Estas
multas seran impuestas por la Direccion FinandWuraicipal al momento de
la recaudacion del impuesto o la recepcion de tdadscion y se calcularan

hasta el ultimo dia de cada mes.

Valor: 1,5 por mil anual sobre los activos totales2,00 para formulario,

adicional al valor correspondiente a pagar anual
Tiempo de tramite: Inmediato al pago.

Observaciones: Los contribuyentes que no facilaeimformacion requerida
por la Administracién Tributaria Municipal o que aghiban oportunamente
el pago del impuesto al funcionario competentearsesancionados por la
Direccion Financiera con multa equivalente de ur@nao remuneraciones

basicas unificadas por cada mes de retraso, dedacada gravedad del caso.
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Bomberos.
Base legal: Ley de Defensa contra incendios (A}.y3su Reglamento (Art.
40)

Requisitos

" Copia del RUC (Registro Unico de Contribuyente) dion
conste el establecimiento con su respectiva dibacgiactividad.
" Original y Copia de la factura de compra o recalgaextintor,
la capacidad del extintor va en relacion con lavalsd y area del
establecimiento.
" Autorizacion por escrito del contribuyente o dectanpaiiia
indicando la persona que va a realizar el tramitepya de las cédulas
de identidad de la persona que lo autoriza y delri@ado.
" Si el tramite lo realiza personalmente, adjuntagpiaale la
cédula de identidad.

Plazo: hasta el 31 de marzo

Entidad: BCBG

Frecuencia: Anual

Sancion: Clausura de establecimiento y multa cpordiente al 50% de los

valores adeudados.

Valor: $ 150

Tiempo de trdmite: 8 dias laborables para la ir@pacel permiso se entrega

3 dias después de la inspeccion.

Contribucion 1 x mil a activos reales.

Base legal: Ley de Compafiias (Arts. 449. 450 y .451)

Plazo: hasta el 30 de septiembre de cada afio
Frecuencia: Anual
Entidad: Superintendencia de compafias

Observacion: Pagar contribucion a la Superintendeshe Compafiias (1 por
mil a los activos reales) al afio de funcionami®iata: Nueva Tabla para 2008
/ R.O. 401 DE 12.08.08.
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Certificado del Instituto Ecuatoriano de Propiedddtelectual (IEPI).
Entidad: Municipio

Frecuencia: Solo una vez

Tiempo de trdmite: De 3 a 4 meses, en el caso dagse haya presentado

oposicion al registro.

Valor: El trAmite de solicitudes de registro inpcidon o concesion de derecho
de Nombre Comercial $ 208,00 USD.

Observacion: La proteccion del nombre comercialetiana duracion de 10
afos, y siendo renovables indefinidamente, la r@cionm se la puede realizar
entre los seis meses antes y seis meses de ladectgncimiento. El tramite
de solicitudes de registro inscripcion o concesiénderecho de Marcas $
208,00. Una persona juridica, requieren el Cestific de constitucion de la
compafia, nombramiento del presidente, nombramidetorepresentante

legal, copia de las escrituras y el certificadol&&lI.

Proceso aduanero de exportacion
Realizar la declaracion aduanera y llenar formalBS
» Datos del destinatario
= Datos del producto
» Adjunta los documentos obligatorios (factura yalide empaque)
Partida Arancelaria
Para efectos de esta investigacion se considesasigaientes nomenclaturas
para hacer referencia a los productos de la empgeglseempresa AvocadoCrafts S.A.:

» Bisuteria artesanal— Subpartida arancelaria 7117.90.00.00-0000
» Rostros artesanales (ADORNOS) Subpartida arancelaria 9602.00.90.00-
0000

Proceso de Exportacion

Negociacion.

Uno de los mercados mas grandes de Holanda esMudéhal con quienes
se pretende mantener contactos para la venta geddsctos a exportar. Cabe indicar

gue entre los organismos que participarian eroelgso de exportacion se encuentran:
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el Ministerio de Industrias y Productividad con guwgrama de Exporta Facil, y
SENAE

Exporta Facil es un programa simplificado y ecoraanpior parte del Gobierno
Nacional, cuya finalidad es facilitar el procesoed@ortacion para las MIPYMES a
través de envios postales por Correos del Ecuadporial web de exporta facil,
integra las plataformas de las entidades que vanteavenir en el proceso de la
exportacion, tales como: Ministerio de IndustriaBrgductividad el cual otorga el
registro y certificado de origen, Correos del Earadl cual cuenta con un aplicativo
de declaracion aduanera simplificada y la SENAHEemwalida la informacién y
brinda el numero de referéndum, el cual autoriltes aniembros MIPYMES realizar

la exportacién desde su oficina (MIPRO, s.f.).

Con el proceso de Exporta Facil, el emprendedodgeaportar paquetes de
hasta 30 kilos cuyo valor Franco a Bordo no supese$5000 délares, con una

Declaracion Aduanera Simplificada.

Entre los requisitos del proceso de presenta loesie:

= Tener RUC

= Registrarse en el portaiww.exportafacil.gob.eccon su RUC

= Llenar la Declaracién Aduanera Simplificada DAS

= Factura

= Lista de empaque en cada caja

= Dependiendo de la mercaderia se obtendra los pemigocumentos de
acompafiamiento que se requieran para la desadciénizn el pais de

destino.

Pasos para exportar bajo el sistema de exporta faci

" Ingresa en la pagina eevw.exportafacil.gob.ec

" Ingresa tu RUC y partida arancelaria

" Crea un usuario y contrasefa

" Realizar la declaracién aduanera y llenar formalBS
Datos del destinatario

Datos del producto
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Adjunta los documentos obligatorios (factura yalide
empaque)
= Entrega tu paquete a CDE
" Coloca datos completos del exportador remitentesyigiatario incluido
su numero telefénico, para facilitar su contactelezxterior.
" Adjunta fisicamente todos los documentos obligasoyi adicionales.
" Coloca numero de orden que género el sistemaiatnaay
Los pesos permitidos considerando que el pais plercion es Holanda,

son de 20 kilos.

Cotizacion de la logistica.

El costo logistico por kilogramo en el afio 201%e$ 13, 12 dolares
incluyendo el Impuesto al Valor Agregado IVA. ErHigiura 4 se muestra una
cotizacion para exportar 20 kilogramos estimadoartdsanias hacia Holanda,

consulta realizada a través del portal de Expaatal.F

Pais de destino: HOLANDA
Tipo de servicio: EMS Exporta Facil
Peso en kilogramos: 200

Subtotal: * $ 234,20
IVA: " $28,10
Total: * $ 262,30

(¥} Valores estimados

Figura 4 Cotizacion de exportacion a través de ExportailFac

Las entidades que intervienen en el proceso degatte Exporta Facil son las

siguientes:

= Ministerio de Industrias y Productividad (Coordinadllacional)
= Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad dafarinacion
= Empresa Publica Correos del Ecuador CDE EP

= Servicio Nacional de Aduana del Ecuador SENAE

= Instituto de Promocién de Exportaciones PROECUADOR

= Instituto de Patrimonio Cultural INPC

= Direccién Nacional de Antinarcéticos DNA
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= Servicio de Rentas Internas SRI

= Agencia Nacional Postal

Barreras arancelarias.

Las barreras arancelarias son impuestos o taraelarias que deben pagar
tanto los exportadores como los importadores. sHetpuestos deben ser pagados en
las aduanas para entrada y salida de mercaddadaeeda con el fin de garantizar la
transparencia en el proceso. Los aranceles sdicdasenAd valoren esto se da
cuando su porcentaje es calculado en la importacenanceles especificos, cuando

son calculados por cada unidad que se importa (8a2p02).

Venta internacional de los productos.

Para poder vender y llevar un registro de las &esenes que se dan entre el
exportador e importador, se necesita de una facameercial, la cual ocupa la figura
de apoyo en el proceso, ya que en esta se deldaraalores de las mercancias. Entre
la informacion mas importante que estas facturbsméener se encuentra: El nombre
de la empresa AvocadoCrafts S.A., el nombre debrista holandéMarkthal, fecha
de emisién del numero de factura, descripcion aelycto de exportacion que en este
caso son las artesanias a base de semilla de tguacdidad de piezas, valor unitario
y valor total (SENAE, s.f.).

Entrega de la carga.

Al escoger el proceso de Exporta Féacil, este permpe la carga sea de
maximo 20 kilos cuyo valor de Franco a Bordo [F@B]supere los $5000 délares,
bajo la modalidad de servicio EMS exporta facitdaga serd exportada por Correos
del Ecuador. El tiempo estimado es de 8 a 12 dabdlds, periodo en el que la
compafia, en este caso AvocadoCraft debera notédlodestinatario el arribo de su
paquete y que sera entregado a la direccion ingicad

Declaracion de Mercancias.

Las artesanias exportadas por AvocadoCrafts $e&eptan una Declaracion
Aduanera Simplificada.

Regimenes.
El régimen de no transformacion que es detalladel e6digo 40 del COPCI

en el articulo 158, permite la salida definitivardercancia en libre circulaciones,
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fuera del territorio aduanero del Ecuador o unaaZd&special de Desarrollo
Econdmico [ZEDE]. Por lo que para poder exportartedel régimen en mencion,
la DAE debe ser enviada a la SENAE para su postaceptacion en un periodo de
30 dias para que pueda darse la exportacion dediniEl servicio de depdsito
temporal concesionado por la Autoridad aduanelz degistrar la entrada de la Zona
primaria y la salida de los productos a expor&beandicar que previo a este proceso,
la mercancia debe pasar por un canal de aforoaydasmimental, fisico o automatico
y debe ser notificado al exportar cuando este bi@ygeseleccionado, para que de dicha
forma la mercancia se encuentre lista para sea@aal destino (SENAE, citado por

Moya y Caceres, 2018).

Pago de los impuestos.

Al tratarse de una exportacion definitiva, consde€o que estas son
mercancias que salen del territorio nacional deenaaitimitada, no es necesario pagar
por impuestos ya que estas exportaciones no séexomenpuestos o tasas (Comercio
y Aduanas, 2014).

Macrolocalizacion

Las variables que se consideran al momento der eledji sera el lugar
adecuado para las oficinas del proyecto de expérntale artesanias hacia Holanda
en la provincia del Guayas en el Parque Empredaokiin — Guayaquil, son las

siguientes:

»Tipo de lugar: a partir de la investigacion y ewist@as realizadas se
llegd a la conclusion que el Parque Empresariab@eh Guayaquil, es
el sector adecuado ya que es céntrico acorde atilddad que se

pretende realizar. En lo que respecta al lugar el@edexportara, como
ya se ha detallado, Holanda se considera el lugal,itanto por sus
relaciones comerciales, nivel socioecondmico y ucalt de sus

residentes.

» Estado de las vias de acceso: La principal viadesa a la oficina es
la Juan Tanca Marengo en el norte de la ciudaccuanto al lugar de
exportacion, Holanda se encuentra a 106,7 Km d=tpue Rotterdam,
al cual llegara la mercaderia.

= La localidad cuenta con agua potable, energia yuoaacion
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= Corta distancia de bancos y centro de convenciones.

»Leyes y reglamentos: Para el funcionamiento derlpresa se debe
contar con los permisos pertinentes como: ObtdrRUE en el SRI y
para la exportacion el primer paso es contar coegidtro de exportador.

Ciclo de produccién: diagramas y procesos

La empresa AvocadoCraft S.A. se dedicard a la éxgion de artesanias a
base de semillas de aguacate, las cuales tomandasae juegos de mesa como fichas
de ajedrez, rostros y figuras humanas talladoduyuao también disefios especificos

gue podrian solicitarse inicialmente a través datiduidor en Rotterdam.

Diagrama del proceso.
El diagrama de procesos, permite identificar cugégan los pasos y la forma
mas eficiente de realizar la exportacion; desgeigler contacto con el artesano hasta

el ultimo contacto en Holanda.

El diagrama de procesos consta de cinco actividadesipales, y dentro de
la que corresponde a la Recepcion de artesaniascksen otras actividades
complementarias, resumidas en la Figura 5, dongessenta la totalidad del proceso
de exportacion de las artesanias.

Contrato con los artesanos a hacer
alianza estraténic

Seleccion de disefios a produc

Recepcion de artesanias a
exporta

-

- Financiamiento y crédito
- Negociaciones

| S - EMS

Tramites de exportacion - Pago impuestos

| - Salida de la carga

Comercializaciéon en Holanda

Figura 5.Diagrama del proceso de exportacion de las artessni
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Capitulo IV: La propuesta
La presente investigacion tiene como fin propoheregor modelo de negocio
para la comercializacion y exportacion de artesad@asemillas de aguacate hacia
Holanda. Por lo que se considera la aplicaciémaelelo de negocios Canvas, el cual
busca analizar en un lienzo, todos los factores igflayen en el proceso de

emprender.

Modelo de negocio Canvas

Segmento de Mercado.

La segmentacion de mercado permite determinarencge debe enfocar el
negocio. Para poder realizar una segmentacion adacuse debe tomar en
consideracion variables como: ubicacion geografesa,importante determinar el
sector tanto al que se pretende llegar y desdeed@adizara la operacioén, el cual para
efectos de este negocio, se detectdé como merceadiopdra realizar las exportaciones
el Mercado deMarkthal en Rotterdam, en el cual se exponen articulo®s.aln lo
que concierne a la empresa, su oficina tendraexe@é Parque Empresarial Colon al
Norte de Guayaquil, ya que este se encuentra c&rda empresa con la que se
realizara la exportacion. La variable psicografioasu parte incluye un nivel de vida
sofisticado ya que las artesanias de exportacéreri como mercado turistas y

personas que optan por la tendemaasing

- Geogréficas
Ciudad: Rotterdam
Edad: 26 en adelante
Sexo: Masculino y Femenino
Vida familiar: casados, formando hogares.
Ocupacion: Profesionales.

- Psicogréficas

Personas con estilo de vida mas sofisticada y passgue optan por Bbusing

con productos de calidad
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Propuesta de Valor.

Segun Osterwalder y Pigneur (2009), para un modonegocios, el
componente fundamental es la propuesta de valgugasta propuesta es lo que va a
lograr que el cliente tenga una razén para esageoducto del resto en el mercado.
El valor agregado a un producto o servicio puedecsalitativo o cuantitativo en
cuanto a precios Yy servicios. Este se puede afialdir de manera cualitativa como

innovacioén, personalizacién o cuantitativa. (CiteddPo0zo, 2018)

La propuesta de valor para el proyecto es la acieaie artesanias decorativas
a base de semillas de aguacate, estas pueden cgkrcigas con disefios a la
creatividad de los artesanos o bajo personalizatgdos clientes.

Producto.

Las artesanias a exportar seran creadas a basendies de aguacate como
material principal en modelos decorativos los cuaeran complementados con
metales que permitan dar forma al disefio, com@gs de los prendedores para los
aretes, pulseras y cadenas. Inicialmente estos $allddos a mano con formas
variadas tales como fichas de ajedrez, figuras hasjaostros o forma de animales,
nacimientos de adornos, los cuales tendran peqpéfieess de ceramica.

Canales de distribucion.

De acuerdo a Parrefio y Ruiz (Sf, p.149), un capatlidtribucion es una
variable de mercadotecnia que brinda la oportundiacestar en contacto con el
sistema de produccion, permitiendo que el prodddgue a disposicion del
consumidor. Un canal de distribucion es la formajee la empresa decide llevar su
producto o servicio hasta el consumidor, buscaadodnera més eficiente, simple y

econdmica posible. (Citado en Gestiopolis, Sf.)

La comercializacion y exportacion de las artesatoasara su curso en un
canal largo, ya que se tomara contacto con elaartes fabricante, la empresa toma
lugar de mayorista la cual hara llegar el produxtoavés de un minorista en el
mercado déarkthal y asi finalmente llegara al consumidor holandés.

De los diferentes canales de distribucion, la esgpugilizara en canal indirecto
largo. En la Figura 6 se puede apreciar el grafleolos diferentes canales de

distribucion y el tercero es que se aplicara aygcto.
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Figura 6.Tipos de canal de distribucion.
Nota: Adaptado de “Canales de distribucioRtindamentos de Marketing, por Stanton, William J,
2007.

Estrategia de posicionamiento.

La estrategia de posicionamiento es para del cdmalistribucion ya que
cuenta con etapas que tienen la finalidad de dacsmocer dentro del mercado que
para fines del proyecto es el mercado Holandégcésmmente en Rotterdam. Las
etapas son: Lanzar una pagina web de las artesanéasnercializar de marca
DecoSeedpor AvocadoCraft S.A. la cual sera manejada dastis de la apertura de
este con la finalidad de dar a conocer detallesoctaoha de llegada al mercado,
horarios de atencion, disefios, fotos del lugaralldst de contacto, cdmo sera su
concepto; ademas, servira para que los futurosteBeempiecen a interactuar con la
empresa en el caso de requerir productos persadaiz

Estar presente en las redes sociales, ya queyestara a la interaccion directa
del negocio con los futuros clientes. Se contard woafan pageen Facebook e
Instagram, en las cuales se compartiran fotosdartasanias, ofertas, trasmisiones
en vivo, etc.

De acuerdo a las entrevistas con los expertosgteengina como herramienta

ideal para posicionar el producto en la mente declansumidores son las redes
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sociales, el manejo dan pagesblogs y pagina web ya que a través de ellaseggou
permiten desarrollar estratégicas novedosas deqmiom como Etsy la cual es una
pagina web donde se puede vender de manera ordife yez realizar estrategias de
marketing del producto.

Plaza.
El modo de entrada al mercado se da de maner&atalirya que los clientes

de la marca DecoSeeds podran encontrarlos en sielelartesanias presentes en el
mercado déarkthal conocido por su variedad de articulos, el cua Eeubicacion
donde se comercializan las artesanias exportadasvpcadoCrafts S.A. ya que es

un lugar de gran acogida por los holandeses.

Relacion con los clientes.

Osterwalder y Pigneur (2009), platean la import@amg la relaciéon que cada
empresa lleve con sus consumidores, estas puedss @ananera de captacion de
clientes, fidelizacion a través de promocionesauso a través de redes sociales.
(Citado en Pozo, 2018)

La relacidon que llevara AvocadoCrafts S.A. a tradésu marca DecoSeeds
con sus clientes potenciales sera a traves de sedides, como promociones en fan
page de Facebook, Concursos en Instagram y camgafizsogle Ads donde existen

filtros para llegar al segmento de mercado.

Promocién.

La publicidad de las artesanias a exportar se alaéra@vés de su difusion en
redes sociales como Facebook, Instagram, Etsy.si2eneanera se busca captar la
atencion de los futuros clientes y que puedan @msabre la innovadora oferta de

productos de decoracion como artesanias.
Fuente de ingresos.

Uno de los factores importantes para la empreseoasd la publicidad, es la
fuente de ingreso y financiamiento, por lo que deladizarse de manera clara ya que
por medio de esta fuente, se tendrd nocion deli@ae del negocio e inversion de la

empresa, buscando generar beneficios para quefierccon el plan de negocios.
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La fuente de ingresos se vera reflejada en lagseneénsuales de los productos
artesanales que se realicen entre la empresa gciel somercial en el mercado

Markthal en Rotterdam.

Precio.

La estrategia de precios es por competencia, lacongiste en equipararse y
mantenerse en el precio frente a la competencigugacon esta estrategia se busca
evitar reacciones negativas de los consumidorep@sibles aumentos de precio, y
esta orientada a hacia los ingresos, en busquedslidades y cubrir costos de la
comercializacién y exportacion del producto, pogle se estima para su calculo una
ganancia sobre estos costos del 40 %, lo que eestiéblecer que el precio promedio
de las artesanias es de $19,17 (Thompson, 2012).

Recursos claves.

Para poder determinar activos fijos de la empresaportante saber cuales
seran los recursos claves que haran funcionaaeldad negocios. Estos activos pueden
ser: fisicos, financieros o humanos (Emprende Ryehesf). Como recursos
economicos se define la importancia de contar canlinea de crédito y liquidez.
Como activos fijos se considera af&ina donde se realizara la operacion de la esapre

procesos de exportacidn y promocion.

Para asegurar el éxito del modelo de negocio, @®riante contar como
recurso clave, el recurso intelectual que para@fedel proyecto hace referencia a las

personas involucradas en la empresa para la egfortaseleccion del artesano.

Actividades Claves.

El modelo Canvas presenta como actividades clagsssiguientes: (a)
produccion, (b) solucion de problemas y (c) platafn (Emprende Pyme.net, sf.)
Para el 6ptimo funcionamiento del negocio es ingmie determinar las actividades
claves del proceso de exportacién y comercializad® las artesanias en Holanda.
Las artesanias decorativas se han determinado actinaad clave del negocio, las
cuales luego de las entrevistas realizadas a lperts y el interés de ofrecer un
producto innovador, pretenden posesionarse en latemde los consumidores
holandeses.

Entre los articulos a elaborarse para exportamsaeestran juegos de mesa

tales como piezas de ajedrez, figuras humanagrpsadecorativos.
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Socios claves.

Para asegurar el éxito del negocio, es indispemssgioger de forma correcta
a quienes seran los artesanos que realizarareleasph exportar. Es importante contar
con buenas alianzas en el mercado para poder alésann sistema de ganar — ganar
donde no solo los artesanos como proveedores r#@arsitelices de trabajar con el
equipo de AvocadoCrafs S.A., sino los clientes.

El socio clave para la empresa AvocadoCraft S.Aelesorresponsal en el
mercado déMarkthal en Holanda, ya que sera la voz de la empres mereado
meta, quien dara a conocer los productos y laadlitk los mismos.

Estructura de Costos.

En el modelo Canvas elaborado para la exportac&nasl artesanias, se
presenta entre la estructura de costos, los ggséos! valor agregado en las artesanias
representa, los cuales pueden ser costos fijosrigbles. En esta estructura se
considera la inversion en empaque Yy etiquetadprdsentacion para la venta de las
artesanias, el canal de distribucion, los costds eeportacion, suministros de oficina,
publicidad entre otros, que son los que permitastablecer la inversion inicial.

Presupuesto de marketing.

Las promociones a través de redes sociales conrraaggida en el mercado
destino como lo son Facebook e Instagram son pattpresupuesto de marketing
establecido en la estructura de costos del negBsta. promocién tendra frecuencia
mensual ya que para quienes conforman el mercgetivaldel negocio, son personas
que hacen uso de la tecnologia para encontrar tsulas que necesitan,
adicionalmente es una herramienta que ayudarasa @aconocer de manera mas

rapida.

La matriz del Modelo de negocio Canvas de la enapfe®cadoCraft S.A. se

presenta en la Figura 7.
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Modelo Canvas para la exportacion y comercializadi@ artesanias a base de semillas de aguacaaeHudanda.

Figura 7 Modelo de negocio Canvas de la empresa AvocadbSrA.
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Capitulo V: Estudio Financiero
El presente analisis de financiamiento es desadwollpara el proyecto de
exportacion de artesanias a base de semillas @eatgubusca su financiamiento a
través de un crédito con la Corporacion Finanddaiaional [CFN], ya que esta no
solamente ofrece bajos intereses sino incentivos p@yectos de emprendimiento

relacionados a las exportaciones.

Inversion Inicial
Para la inversion inicial, se analizan los actiyasipital de trabajo con el que
la empresa cuenta para comenzar a operar, el rmasttcitar es de $ 3.795,00 con

un tiempo maximo de pago de 60 meses. El detalla oieersion inicial se muestra

en la Tabla 3.
Tabla 3.
Inversion Inicial
INVERSION INICIAL Valor
ACTIVOS FIJOS $ 3.795,00
Muebles y enseres
Anaqueles $ 250,00
Escritorio $ 350,00
Sillas $ 100,00
Equipos de computacion
Computadora $ 2.400,00
Impresora $ 500,00
Impresora para facturacion $ 120,00
Equipos de oficina
Teléfono $ 75,00
CAPITAL DE TRABAJO $ 17.902,97
Caja $ 14.24291
Suministro de oficinas $ 150,00
Materiales de exportacion $ 350,00
Gastos preoperacionales
Publicidad prepagada $ 700,00
Alquiler prepagado $ 750,00
Registro de Marca $ 608,00
Factibilidad de registro $ 55,00
Gastos de constituciéon
Permisos y tasas $ 632,12
Registro de compainiia $ 414,94
TOTAL $ 21.697,97
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Costos variables

Para los costos variables se consideran, ademas geoductos terminados,

los items que se utilizaran para la exportacionactmson el embalaje, las etiquetas,

el seguro y las tarifas. Las Tablas 4 y 5 muesto diferentes costos de

comercializacion de las artesanias.

Tabla 4.
Costos variables de la operacion
COSTOS VARIABLES
ftem Cantidad Valor mensual Consumo Total
Aretes 100 $4,00 $ 400,00
Pulseras 100 $ 8,00 $ 800,00
Dijes 30 $ 6,00 $ 180,00
Cadenas 30 $ 8,00 $ 240,00
Piezas Decorativas 60 $ 15,50 $ 930,00
Etiquetas 320 $ 40,00 1 $0,13
Cajas de entrega 320 $ 160,00 1 $0,50
Embalaje 1 $ 50,00 0,016 $0,78
Caja para exportar 1 $ 80,00 1
Costos logisticos
Tarifa de envio- Exporta facil $ 262,30 $0,82
Seguro Exporta-facil $ 50,00 $0,16
Costo Unitario de
Presentacion $2,39
Costo Total Mensual $3.315,50
por Item
Costo Total Anual por $39.786,00
Iltem
Tabla 5.

Costos variables por unidad

COSTOS VARIABLES POR UNIDAD

Aretes $6,52
Pulsera $10,89
Dijes $9,17

Cadena $10,89
Piezas

Decorativas $ 18,39
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Costos fijos

Se consideran costos fijos los gastos que serarcyior alquiler de oficina,
transporte, mercadeo, sueldos entre otros itemesagaos para la operacion de
AvocadoCrafts S.AEn la Tabla 6 se detallan los costos fijos a camaidpara la
fijacion de precios.

Tabla 6.
Costos fijos operacionales

COSTOS FIJOS

Valor

mensual
Oficina Parque Empresarial Colon $ 750,00
Internet $ 25,00
Transporte (flete) $ 30,00
Marketing $ 350,00
Plataforma Etsy $ 10,00
Suministro de oficina $ 120,00
Gastos generales
Sueldos y salarios $1.857,71
Sueldo Corresponsal Holanda $ 1.635,20
TOTAL GASTOS $4.777,91
Total de Costos Fijos (Unidades) $ 14,93
Costo Unitario por cada pieza $2,99

Depreciaciones

El desgaste de los activos a través de deprenei@anuales en un periodo de
cinco afios es tomado en cuenta para el calculasdddpreciaciones del proyecto,
detallado en la Tabla 7.

Tabla 7.
Depreciaciones anuales

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

$ 22,50 $ 22,50 $22,50 $ 22,50 $ 22,50
$ 31,50 $ 31,50 $ 31,50 $ 31,50 $ 31,50
$9,00 $9,00 $9,00 $9,00 $9,00
Total $63,00 $63,00 $ 63,00 $ 63,00 $ 63,00
Total Acumulado $63,00 $126,00 $ 189,00 $ 252,00 $ 315,00

Muebles de Oficina
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. - Ano 1
Equipo de Oficina $675
Total $6,75

Total Acumulado $6,75

Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
$6,75 $6,75 $6,75 $6,75
$6,75 $6,75 $6,75 $6,75
$ 13,50 $ 20,25 $ 27,00 $ 33,75

Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5

Afo 1
. $ 536,00
Equipo de Computo $111.67
$ 26,80
Total $ 674,47

$536,00 $536,00
$111,67 $111,67

$ 26,80 $ 26,80
$674,47 $674,47

Total Acumulado $674,47 $1.348,93 $2.023,40$2.023,40 $2.023,40

Total
Depreciacion $ 744,22

$ 744,22 $ 744,22 $ 69,75 $ 69,75

Total Acumulada  $ 744,22

$1.488,43 $2.232,65 $2.302,40 $2.372,15

A continuacién la Tabla 8 muestra la variacion pataal de la Inflacién de

Ecuador, la cual se usara para definir las progeesi de los costos de produccion,

gastos y demanda.

Tabla 8.
Variacion Porcentual de la Inflac

Variacion Porcentual
de la Inflaciéon

i6bn Ecuador

Ecuador
Afo Inflaciéon
2009 4,31%
2010 3,3%  Media: 2,82%
2011 54%  Desvest. 2%
2012 42% n 10
Grados de
2013 27%  ipertad 9

2014 3,7% t
2015 3,4%
2016 1,1%

2017 -0,20%
2018 0,27% Intervalo

0,
Promedio 2,82%

2,821437925

Limite
Inferior Limite Superior
: 1,17% 4,46%

Nota. Fuente: Adaptado de Instituto Nacional de Estadisty Censos (2018)listoricos IPC: Serie Historica — Diciembre 2018.
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Proyecciones
Las proyecciones muestran un pronéstico de diversaables economicas

para la empresa AvocadoCrafts S.A, analizando és$os de produccién, costos,

demanda e ingresos, los cuales se muestran ealiéess™, 10y 11.

Tabla 9.
Proyecciones de costos de produccion

COSTOS DE PRODUCCION
2020 2021 2022 2023 2024
Costo variable $39.786,00 $40.252,00 $40.723,8%11.200,43 $41.682,99
Costo de produccion $ 39.786,00 $40.252,00 $40.723,45 $41.200,431.682,99

Tabla 10.
Proyeccion de gastos
GASTOS
2020 2021 2022 2023 2024
Sueldos y salarios $22.292,52 $23.644,30 $250a78%26.598,73 $28.211,62
Gastos de corresponsal  $19.622,40 $19.622,40 .682490 $19.622,40 $19.622,40
Gastos generales $4.77791 $4.833,87 $4.890,41.948,77 $5.005,72
TOTAL $46.692,83 $48.100,57 $49.590,93 $51.868, $52.839,74
Tabla 11.
Proyeccion de la demanda
DEMANDA
AFO Valores Exportados Variacion Peso ponderado de Iaﬁ-’romedio onderado
por Ecuador porcentual exportaciones anuales P
2014 20340
2015 32743 60,98% 21,39% 13,04%
2016 30292 -7,49% 19,79% -1,48%
2017 33859 11,78% 22,12% 2,60%
2018 35833 5,83% 23,41% 1,36%
TOTAL 153067 17,77% 15,53%

Por otro lado en la Tabla 12 se muestra la progeade ingresos que tendra

la empresa AvocadoCraft S.A.
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Tabla 12.
Proyeccién de ingresos

INGRESOS
items 2020 2021 2022 2023 2024

Aretes
Cantidad 1200 1386 1602 1851 2138
Precio $ 13,30 $ 13,46 $13,62 $13,78 $13,94
Pulseras
Cantidad 1200 1386 1602 1851 2138
Precio $19,43 $ 19,66 $19,89 $ 20,12 $ 20,36
Dijes
Cantidad 360 416 481 555 641
Precio $17,02 $17,22 $17,42 $17,63 $17,84
Cadenas
Cantidad 360 416 481 555 641
Precio $19,43 $ 19,66 $ 19,89 $ 20,12 $ 20,36
Piezas Decorativas
Cantidad 720 832 961 1110 1283
Precio $ 29,93 $ 30,28 $ 30,63 $ 30,99 $ 31,36

TOTAL INGRESOS $ 73.953,93 $ 86.441,36 $101.037,34 $118.097,92 $ 138.039,25
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Plan de financiamiento

El plan de financiamiento de la empresa Avocado&eAd se da a través de
fondos propios y préstamos el cual se realizasaGortporacion Financiera Nacional,
ya que esta cuenta con apoyo a los emprendimientos.

La CFN ofrece formas de financiamientos para lasBYtorgando un capital
al sector productivo de las exportaciones nacignalgbriendo un 80 % del total del
proyecto cuando se trata de personas naturalesey gersonas juridicas con actividad
econdmica desde $20.000 hasta $200.000 por crgdigede $20 hasta $50 millones
por grupo econdmico a un plazo de 5 afios (CFN,)2019

Entre los requisitos solicitados para obteneréalito se encuentra lo siguiente:

= Cedula de identidad o RUC del deudor y garante, gaso de pertenecer
a la sociedad conyugal presentar capitulacionesmuatiales obtenidas
del registro civil.

= Copia de servicios basicos del ultimo mes (detddlardirecciones en la
solicitud; planta, domicilio) para deudor y garante

= Estado de cuenta del deudor durante los ultimossmpara el deudor y

garante.

Movimiento de cuenta de los Ultimos 6 meses pade@dior y garante.

Declaracion anual de impuesto a la renta ultimédsa

Declaracion del IVA, al menos los dltimos 6 meses.

No tener compromisos pendientes con el SRI.

El monto de financiamiento a solicitar debe seddek20.000 a $200.00.

Plan de negocio requerido de la CFN.

Solicitud de financiamiento de la CFEN.

En las Tablas 13, 14, 15 y16, se muestra el pldimdeciamiento de la deuda

la cual se realiza a través de CFN.

Tabla 13.
Plan de financiamiento

Plan de Financiamiento
Capital de trabajo(Fondos

Propios) $ 1474291

Activo fijo (Préstamo) $ 3.795,00

Gastos pre operacionales

(Fondos Propios) $ 3.160,06
$ 21.697,97
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Tabla 14.
Financiamiento CFN

Forma de Financiamiento de la Inversion

CFN
Recursos de Accionistas $ 17.902,97
Préstamos bancarios $ 3.795,00
Total Inversion $ 21.697,97

Tabla 15.
Proyeccion de la inversion

Proyeccion de la Inversion
Institucién Valor Plazo (afios) Tasa de interés Concepto
CEN $ 3.795,00 5 13,00% Activo fijo (Préstamo)
Total $ 3.795,00

Tabla 16.
Amortizacién del préstamo

Amortizacién del préstamo en anualidades de valoranstante

Afios 2020 2021 2022 2023 2024
Pagos por Amortizaciones  $ 8,28 $ 35,87 $155,49 $673,98 $2.921,38
Pago por Intereses $5.915,80 $ 5.888,20 $ 5.768,58 $ 5.250,09 $ 3.002,69
Servicio de Deuda $5.924,07 $5.924,07 $5.924,07 $ 5.924,07 $ 5.924,07

La tabla 16 fija la forma anual del pago del préstautilizando el método

francés, mismo que cuenta con una cuota fija.

Estado de resultados
En la Tabla 17 se muestra el estado de situaaiéndiera, el cual da paso a la

Tabla 18 con el estado de resultados proyectadiabla 19 con la valoracion del
proyecto.
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Tabla 17.

Estado de situacién financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA al 01/01/2020

Afio 0 2.020 2.021 2.022 2.023 2.024
Activos corrientes
Activo en Bancos de disponibilidad efectiva $12.90 $11.285,59 $ 14.054,83 $ 24.682,47 $ 43.782,69 $70.542,59
Activo en Bancos de reservas por pagar $ 0,00 $1.171,88 $5.708,41 $11.204,49 $ 16.837,93
Depositos en garantia (arriendos) $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00
Total activos corrientes netos $18.652,97 $12.035,59 $15.976,71 $ 31.140,88 $ 55.737,18 $88.130,52
Activos Fijos $ 3.795,00 $ 3.795,00 $ 3.795,00 $ 3.795,00 $ 3.795,00 $ 3.795,00
Menos Dep Acumulada $ 0,00 $ 744,22 $1.488,43 $ 2.232,65 $ 2.302,40 $2.372,15
Total activos Fijos Netos $ 3.795,00 $ 3.050,78 $ 2.306,57 $1.562,35 $1.492,60 $1.422,85
Total de Activos $ 22.447,97 $ 15.086,37 $ 18.283,27 $ 32.703,23 $57.229,78 $ 89.553,37
Pasivos corrientes
Reserva de Obligaciones gubernamentales y sogiateBagar $ 0,00 $ 0,00 $1.171,88 $5.708,41 $11.204,49 $16.837,93
Total Pasivo Corriente $0,00 $0,00 $1.171,88 $5.708,41 $11.204,49 $16.837,93
Pasivos exigibles
Préstamos bancarios $ 3.795,00 $ 3.786,72 $ 3.750,85 $ 3.595,36 $2.921,38 $ 0,00
Total Pasivo exigibles $ 3.795,00 $3.786,72 $ 3.750,85 $ 3.595,36 $2.921,38 $ 0,00
Total de Pasivos $ 3.795,00 $ 3.786,72 $4.922,73 $9.303,77 $14.125,87 $ 16.837,93
Patrimonio
Capital Social $ 18.652,97 $ 18.652,97 $ 18.652,97 $ 18.652,97 $ 18.652,97 $ 18.652,97
Mas Utilidad neta del Ejercicio $ 0,00 -$ 7.353,32 $ 2.060,89 $10.038,92 $ 19.704,45 $29.611,53
Mas Utilidades Retenidas o en reservas $ 0,00 $0,00 -$ 7.353,32 -$5.292,43 $4.746,49 $ 24.450,94
Total de Patrimonio $ 18.652,97 $11.299,65 $ 13.360,54 $ 23.399,46 $43.103,91 $72.715,44
Pasivo mas Patrimonio $ 22.447,97 $ 15.086,37 $ 18.283,27 $ 32.703,23 $ 57.229,78 $ 89.553,37
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Tabla 18.
Estado de resultados proyectados

Estados de Resultados Proyectados

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores
% de Impuesto a la Renta

15%
25%

15%
25%

15%
25%

15%
25%

15%
25%

2020 2021 2022 2023 2024

Ventas $ 73.953,93 $ 86.441,36 $101.037,34 $118.097,92 138%039,25
(-) Costo de ventas (produccién) $ 39.786,00 $ 40.252,00 $ 40.723,45 $41.200,43  1.682,99
UTILIDAD BRUTA $ 34.167,93 $ 46.189,36 $ 60.313,89 $ 76.897,49 6.368,26
Gastos Administrativos $22.292,52 $ 23.644,30 $ 25.078,04 $26.598,73 8.%12,62
Gastos de depreciacion $ 744,22 $ 744,22 $ 744,22 $69,75 $69,75
Gasto de corresponsal Holanda $19.622,40 $19.622,40 $ 19.622,40 $19.622,40 9.622,40
Gastos generales $4.777,91 $ 4.833,87 $ 4.890,49 $ 4.947,77 $ 5405
UTILIDAD OPERATIVA -$ 13.269,12 -$ 2.655,42 $9.978,75 $ 25.658,85 3.846,77

(-) Gastos financieros -$ 5.915,80 -$ 5.888,20 -$ 5.768,58 -$ 5.250,09 3.682,69
UTILIDAD NETA (ANTES DE IMPUESTOS) -$ 7.353,32 $ 3232,78 $15.747,33 $ 30.908,94 $ 46.449,46
(-) Participacion de empleados $ 0,00 $ 484,92 $2.362,10 $4.636,34 $6.967,42
Utilidad antes de Imp a la Renta -$ 7.353,32 $2.747,86 $ 13.385,23 $ 26.272,60 432004

(-) Impuesto a la renta $0,00 $ 686,96 $ 3.346,31 $ 6.568,15 $9.870,51
UTILIDAD NETA -$ 7.353,32 $ 2.060,89 $10.038,92 $ 19.704,45 12953
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Tabla 19.
Valoracién del proyecto

VALORACION DEL PROYECTO SEGUN ESTADO DE RESULTADOS

INVERSION INICIAL  -$21.697,97 -$ 7.353,32 $2.060,89 $10.038,92 $19.704,45$ 29.611,53

VAN: $ 16.259,87
TMAR: INFLACION

+ TASA PASIVA BCE 7.1%
TIR: 20,90%

El valor actual neto permite traer al presente $dds flujos anuales que se proyectan menos lasidreinicial, de esta manera se puede
determinar la rentabilidad en ddlares del proyeg#ra ello se utiliza una tasa de descuento, encasb es de 7,1%, esta tasa fue calculada a
través la Inflacion y la Tasa Pasiva del BCE al nhesSeptiembre, puesto que el proyecto incluyetaapital propio como financiamiento

externo. Dando como resultado un VAN de $16.259,87

A continuacion, la tabla 20, muestra el flujo d@ae la empresa.
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Tabla 20.

Flujo de caja
Flujo de Caja
2020 2021 2022 2023 2024

Utilidad antes Imptos Renta $ (7.353,32) $ 3.232,78 $ 15.747,33% 30.908,94% 46.449,46
(+) Gastos de Depreciacion 744,22 $ 744,22 $744,22  $69,75 $ 69,75
(-) Inversiones en Activos $ 0,00 $0,00 $ 0,00 $ 0,00
(-) Amortizaciones de Deuda $ 8,28 $ 35,87 $15549 $673,98 $2.921,38
(-) Reserva para pagos de Impto Renta y Parti@dpaci $0,00 $1.171,88 $5.708,41% 11.204,49% 16.837,93
trabajadores en marzo vy abril afio siguiente

Flujo Anual (6.617,38) $2.769,24 $10.627,65% 19.100,22% 26.759,90

Flujo Acumulado
Pay Back del proyecto en el flujo

(6.617,38) $ (3.848,14) $6.779,50% 25.879,72% 52.639,62
(28.315,35)$ (25.546,11)$ (14.918,47 $4.181,75 $ 30.941,65

& B B
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Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio permite determinar en quémanto de la operacion el

valor de ventas y los costos fijos y variables seoatraran cubiertos. En base a la

estrategia de precios por competencia, la cualisdeapreciar en el apéndice E, se
obtiene el precio promedio por las artesanias e$18¢82; con un costo variable

promedio de $11,17, lo cual lleva al siguiente igigatle punto de equilibrio.

En la Tabla 21 se muestra el resultado del puntgdéibrio total en ddlares,

datos que se tomaron en cuenta para calcular &b glen equilibrio por unidad,

mostrado en la Tabla 22.

Tabla 21.
Punto de equilibrio
‘ Pronostico . .,
. . Precio % de  Contribucién
Articulo (i) Venta (P) CV(V) (V/IP) 1-(VIP) Cnual de Ventas Ponderada
entas $
Aretes $ 13,30 $ 6,52 0,49 0,51 $ 15.965,68 40% 0,20
Pulsera $19,43 $10,89 0,56 0,44 $ 23.315,68 40% 0,18
Dijes $17,02 $ 9,17 0,54 0,46 $6.128,45 40% 0,18
Cadena $19,43 $ 10,89 0,56 0,44 $6.994,70 40% 0,18
Plezas $2993 $1839 0,61 0,39 $21.549,41 40% 0,15
Decorativas
Total $ 73.953,93 0,89
Punto de
EQ($) $64.116,07
Tabla 22.

Punto de equilibrio por unidad

Punto de EQ(Unidades) Ventas Diarias (nidades Vendidas

por dia
Punto de EQ(Aretes) $ 233,15 7
Punto de EQ(Pulsera) $ 233,15 5
Punto de EQ(Dijes) $ 233,15 5
Punto de EQ(Cadena) $ 233,15 5
Punto de EQ(Piezas) $ 233,15 3
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Indicaciones financieros

En la Tabla 23 se muestra los Ratios Financiessgra de los que se encuentra

el ratio del Capital de Trabajo (Activo corrient@asivo Corriente), este ratio muestra

lo que una empresa dispone tras cancelar sus dewdlediatas.

Ademas también se presenta en esta Tabla 23 @ldatinsolvencia, este se

conoce como la probabilidad y capacidad de que ac@®edores puedan afrontar sus

créditos en un tiempo determinado a su vencimiento.

Tabla 23.
Indices Financieros

INDICES

FINANCIEROS 2020 2021

2022

2023

2024

Ratios de Liquidez
Capital de Trabajo en dinero 18.65310.864
Riesgo de lliquidez =1 -
(Activos Corrientes /
Activos )

en

. 20% 13%
porcentaje

10.268

5%

19.936

3%

38.899

2%

En la Tabla 24 que se muestra a continuacion seeatran los Ratios de

Endeudamiento, el primero de ellos es el de apalaiento, cuando este ratio es

mayor que 1 indica que es rentable recurrir anantiacion ajena, por el contrario

cuando es menor que 1 indica que el coste de dmdiacion ajena hace que la

rentabilidad sea inferior que si solo se inviedpital propio. El otro ratio que se

analiza es el de Cobertura de intereses, estaamog conocer acerca de la capacidad

de la empresa para hacer frente al pago de su.deuda

Tabla 24.
indices de Endeudamiento

iINDICES DE

ENDEUDAMIENTO 2020 2021

2022

2023

2024

Endeudamiento o
Apalancamiento = Pasivo /
Activo

en

. 25% 27%
porcentaje

Pasivo / Patrimonio en veces 0,3 0,4

Cobertura 1 = Utilidad

Operativa / Gastos en veces 2,2 0,5
Financieros

Cobertura 2 = (Flujo de
Efectivo + Servicio de
Deuda ) / Servicio de
Deuda

-0,1 15

28%

0,4

-1,7

2,8

25%

0,3

-4,9

4,2

19%

0,2

-14,5

55
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En la Tabla 25 se encuentra los Ratios de Actividatbs mide la rotacion de
distintos elementos del activo. Dependiendo delutdly que se quiera saber, estos se

pueden medir en veces que rota un activo o erdeiafio.

Tabla 25.
indices de Actividad

INDICES DE
ACTIVIDAD 2020 2021 2022 2023 2024
(Uso de Activos)
Rotacion de
Activos = Ventas /
Activos

en

4,9 4,7 3,1 2,1 1,5
veces

En la Tabla 26 se muestran los Ratios de Rentalilielstos buscan determinar
si la empresa es 0 no es rentable. Dentro de edtos se encuentran los siguientes,
Margen Bruto que es el que relaciona el importag&entas con su coste marginal.

A mayor es el indicador, mas rentable son las genta

También encontramos el Margen Operacional, esfgodga interpretar de
manera que mientras mayor sea el margen operaigorentable resulta ser el
negocio. El Margen Neto en que refleja la capacit#alh organizacion para convertir
los ingresos que recibe en beneficios. En otrasbpas, permite saber si se esta

realizando un eficiente control de costes.

Por otro lado, encontramos también el indRaturn on equityo ROE que

determina la rentabilidad patrimonial que genernig@resa hacia los accionistas.

Y finalmente tenemos el indideturn on assets ROA el cual determina la
rentabilidad de los activos que genera la empresagl caso de la empresa
AvocadoCraft S.A. cuenta con un ROA alto, lo gugniica mayor rendimiento e

inversion de dinero.
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Tabla 26.
indices de Rentabilidad

INDICES DE

RENTABILIDAD

Margen Bruto = en

Utilidad Bruta / 46% 53% 60% 65% 70%

2020 2021 2022 2023 2024

Ventas Netas porcentaje

Margen Operacional

= Utiidad en 8% 3%  10%  22%  31%

Operacional / Ventas porcentaje

Netas

Margen Neto = en

Utilidad Neta / , -10% 4% 16% 26% 34%
porcentaje

Ventas Netas

ROA = Utilidad Neta en _49% 18% 48% 54% 5204

/ Activos porcentaje
ROE = Utlidad Neta ~ en  geo0 040 6796 7206 64%
/ Patrimonio porcentaje
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Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

Luego de la investigacion realizada se concluye ejuestudio de mercado
permitié analizar, seleccionar y estudiar el paisual se planea llegar, y con ello
conocer a la demanda y oferta, a través de opisidleeexpertos e informacion
obtenida por Banco Central del Ecuador y Trade Magi. como también, la
investigacion acerca de las formas para exporteamenque permitié determinar la
utilizacion de la plataforma Exporta Facil para ezgr con la comercializacion de las

artesanias, por lo que se concluye que el progsctiable.

La teoria de innovacion de Peter Drucker, la tedeida ventaja competitiva,
la teoria de las necesidades de Maslow y el ma®ioémico de Heckscher — Ohlin,
utilizadas en la investigacién se asemejan a lasiiyacion del proyecto por lo que

ayudan al desarrollo de la misma.

Se concluye de acuerdo a una investigacion de caegarrollada mediante
entrevistas a los expertos radicados en Holandamaiicuyas conclusiones se
pudieron encontrar en el capitulo Il del documegte los gustos y preferencias de
los holandeses con respecto a las artesanias tlem®rauentan con una buena
aceptacion del 62% ya que el mercado objetivo tadu}f adultos mayores” tienen

una tendencia de compra que va en alza.

Dentro de la investigacion realizada se concluye lgumejor via para la
comercializacion es usar la plataforma de exp@dd ya reduce los gastos de envio

del producto y su uso y manejo de facil comprension

La propuesta de valor para el proyecto es la aieaie artesanias decorativas
a base de semillas de aguacate, estas pueden cgkrcigas con disefios a la

creatividad de los artesanos o bajo personalizatgdos clientes.

Finalmente, luego del estudio financiero y estiatélg fijacion de precio, se
permite determinar que a partir del cuarto afi@Bejan ganancias, considerando que
la oferta exportable mensual promedio sera de 8ifades con un precio promedio
de $ 19,82, el conlleva a un punto de equilibridhd®.116,07 anuales tomando en

consideracion que los costos por logistica tendréestimado de $ 3.147,60 por afio.
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Recomendaciones

Se recomienda a la empresa AvocadoCraft S.Aelcain de una pagina web
de venta en linea para asi contar con dos canalesntia, como lo es el mercado de
Markthalen Holanda y de manera online, donde los inteossagledan revisar disefios

y caracteristicas de las artesanias e incluso pymetaonalizarlas.

Se propone continuar con el proyecto ya que ladeééanismo con respecto a
productos artesanales en semilla de aguacate es pygomueve la comercializacion
de productos no tradicionales en el Ecuador, pogue se sugiere realizar una
investigaciéon de campo a profundidad en el paidedéino para asi poder contar otra

perspectiva de la demanda del producto.

Es sugerible seguir estudiando las nuevas teartaenicas y comerciales las
cuales permitiran tener otra tener otra opinidrnresainevas formas de comercializar

y exportar productos.

Se recomienda a los proveedores realizar aliarsteg@gicas con restaurantes

para obtener la materia prima y reducir gastosudslguisicion.
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Apéndices

Apéndice A. Modelo de la entrevista

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE COMERCIO Y FINANZAS INTERNACIONALES

Entrevista a Expertos

Propdsito: Obtener informacion sobre el mercado holandés cayumla para el
trabajo de titulacion de grado previo a la obtemdiél titulo de Ingeniero en Comercio
y Finanzas Internacionales en la Universidad Gade Santiago de Guayaquil.

Entrevistado: Lcda. Elfa Matilde Gaitan Armijos - Trade Specialist de Pro
Ecuador en Paises Bajos
1. ¢Cudles son los sectores comerciales ecuatorianag dian ingresado al
mercado holandés con mayor éxito?
Uno de los mayores sectores comerciales que haesedp en Paises Bajos

son el camardn, el banano, frutas no tradicionalagosa ecuatoriana.

2. ¢Cudles son las exigencias en lo que respecta autagiones técnicas y
certificaciones que se requieren para ingresar al ercado de Holanda
referente a las artesanias?

Para las artesanias o productos handmade la @imggificacion solicitada
por Paises Bajos es el certificado de origen, &l certifica de donde viene,
cual es su proceso, que especifique si es hectama.msi como también es

importante que cuente con un certificado Trade (&omercio Justo).

3. ¢Qué es lo que busca el consumidor holandés de umogucto
artesanal/hecho a mano?
Los consumidores Holandeses son bastante intedigiealios no compra un
producto porque la etiqueta dice afuera hecho amam el observa bien el

producto, mira la etiqueta y revisa que efectivameouente con las
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certificaciones correspondientes. Revisa y anaizdo mas minimo cada

detalle para asegurarse que esta pagando por ducpsdueno y de calidad.

En lo que respecta a un producto artesanal, elfobi€én se basan en que no
sea explotado quien realiza este tipo de cosasasSguran de que estas
artesanias cuenten con una historia, de prefergoeigsta esté en una pagina
web, porque si no se encuentra en una, ellos piensatu producto no existe,
gue es una mentira. Tienen que ver de donde viemgoducto, como se
elabora, de preferencia con un video explicatisp es lo que atrae a al

consumidor Holandés.

¢ Cuél es la tendencia de compra de los holandesesn crespecto a
productos artesanales o de decoraciéon?

El tema de los productos hechos a mano aca en dlaa enfocado mas a
productos de hogar, decorativos. Considero tanthiéreste tipo de productos
creeria que si esta en alza, porque lo que buscapatar a estas minorias,
estos pequefios sectores, a estos emprendedores.

Ademas en ciertos términos existen cosas en las@wan a gastar tanto en
un handmade porque lo tienen industrializados em tqio de cosas; y me
refiero a estas compras de artesanias a un nisiekesondémico de comprador
medio alto a pesar de ser un pais igualitario,eflos quienes acceden a este
tipo de productos ya que quieren apoyar a estasriagl En cambio el nivel
socioecondmico medio bajo, es un consumidor que ea@mprar mas calidad

y precio; a pesar de que el holandés en generahlmasidad y precio.

¢Los productos artesanales ecuatorianos son conoasden el mercado
holandés?

Hay algunas personas que proveen productos aguseam artesanales o
comestibles y entre otros; como te dije el holareiebastante inteligente, te
dice tu tienes el sombrero “Panama Hat”, pero saBegue es de Ecuador.
Inclusive una vez conversé con un sefior y me dguosta mucho el sombrero
de paja toquilla, entonces eso es algo que nocseles mucho, es muy poca
la gente que ta vas a encontrar en el mundo qua tedecir paja toquilla;

entonces yo le pregunte si habia visitado Ecuadoreydijo que no, que
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siempre le llamo la atencion ese sombrero porgoi@ind una vez y le gusto

mucho, pregunto y reviso cudl era su procedensamandod a traer uno.

¢,De qué forma se podria llegar al consumidor findeniendo en cuenta que
este es un producto nuevo en lo que respecta a adaias?

Aqui un producto nuevo, es un producto que entrawrhisimo analisis; todo
el mundo comienza a averiguar por qué lo quierdpaée viene, como te dije,
el consumidor es bastante inteligente. Entoncesoqmmedes llegar aca, yo
creo que una de las puertas que te abre cualgei®ado actualmente y mas
que todo el europeo es una pagina web muy amigabéepagina en la que

tengas toda la informacion muy digerible, no tamiea.

¢, Qué tan sensible es el consumidor holandés conpesto a los precios?

Super sensible, como te dije el consumidor holagdése un auto de calidad
alemana con valor chino. Te soy sincera, ellosuestn de precios son muy
fuertes, también se fijan mucho en tu calidad yuecapacidad de proveer el
producto. Si cuentas con estos 3 factores te cdesieen un proveedor

generacional para el holandés

De acuerdo a su experiencia. ¢ Cuéales son los redusis comerciales y los
canales de distribucion para acceder al mercado henhdés?
Certificaciones, que tengan un producto de calidad,tenga la certificacion
de origen, si es producto artesanal, este cediies el que te abre las puertas
aca.

Y refiriéndose a los canales de distribucion, hayclma gente que quiere
acceder al mercado holandés y quieren hacerlo,dalogntablemente es un
mercado tan competitivo y es un mercado que tomardo tiempo conocerlo
para poder entrar porque te toma tiempo cumplir waas las leyes y
normativas, y al mismo tiempo poder salir del Ecuags un tema, llegar aca
es otro.

Para mi los canales de distribucion para poderdacad mercado holandés,
recomendaria que lo hagan por medio de un expddanaro, por medio de

un experto distribuidor internacional porque sadae tienen los contactos y
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tienen los puntos de ingresos y ellos son los queah a decir que tiene tu
producto bueno, que tiene de malo y que le falta.

Asi también recomendaria Pro Ecuador, ellos tiemngn sinfin de
capacitaciones internacionales que tenemos nosdtode tl te conectas
mediante la web y te decimos nosotros que necesites para cada mercado,
Pro Ecuador es también un buen nivel de accesm ates/a preparando hasta
el momento de tu exportacién. Si ya has exportagueden ayudar
agilizandote con los contactos, recuerda que sbostu relacionista publico,
te ayudan a conectarte con las empresas en eloextdsar este canal es
importante.

¢, Qué recomendaciones haria a los productores de esanias en Ecuador
que desean ingresar a mercados internacionales?

Que se capaciten muchisimo con respecto del consotemacional de
determinados productos, nosotros tenemos una neabrd sensacional en
muchas cosas, con gran calidad pero lamentablemesteros enfocamos
todas nuestras energias en un solo tipo de praiporgue a alguien mas le
fue muy bien y lamentablemente no estamos haciandanvestigacion de
mercado acorde a lo que se puede crear o lo gpaeske abrir a un nuevo
mercado.

Existen muchos nichos de mercado que aun no sestadiado, sin embargo
de darse esto podremos llegar y acceder a negotéwaacionales, no solo

con artesanias sino también con productos en denera
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Apéndice B. Entrevista a experto

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE COMERCIO Y FINANZAS INTERNACIONALES

Entrevista a Expertos

Proposito: Obtener informacion sobre el mercado holandés cayumla para el
trabajo de titulacion de grado previo a la obtemdél titulo de Ingeniero en Comercio
y Finanzas Internacionales en la Universidad Gade Santiago de Guayaquil.

Entrevistado: Lcda. Andrea Daniela Montoya Mosquera Trade Specialist de Pro
Ecuador en Paises Bajos

1. ¢Cudles son los sectores comerciales ecuatorianage dian ingresado al

mercado holandés con mayor éxito?
Los principales productos o sectores que entran adRaises Bajos son el
banano, pesca y acuicultura con camaron, las rasaie de palma; como
alimentos procesados estan la pulpa de maracuydugdementalmente va
hacia la industria intermedia, asi como tambiéat@h en lata.

2. ¢Cuadles son las exigencias en lo que respecta autagiones técnicas y
certificaciones que se requieren para ingresar al ercado de Holanda
referente a las artesanias?

Estamos viviendo en un mercado global en dondenidencia del comercio

justo sigue estando en boga, entonces que tu tengasducto de joyeria que
tenga una certificacion Fair Trade le daria un plyzroducto, que ademas de
tener disefio y es innovador también tiene el teen@sponsabilidad social.

3. ¢Qué es lo que busca el consumidor holandés de umogucto
artesanal/hecho a mano?

El consumidor holandés se ve atraido mucho poisefid, ya que muchos
piensan que porgue es un producto hecho a maremtegre venderse tal cual
lo estan fabricando. Lo que se necesita es queoedupto que se vaya a

exportar también tenga disefio, que sea agradaldevista y que vaya
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encajando un poco en el mercado local, por ejefdplanda no es mercado
de colores fuertes.

¢ Cuél es la tendencia de compra de los holandesesn crespecto a
productos artesanales o de decoracién?

Se puede decir que va en aumento, no obstantensecio cuenta también que
tipo de artesanias son y los gustos y preferedelansumidor; por lo general
son personas que conocen de estas artesanias pargtenido cierto tipo de
contacto, ya sea porque han viajado o tienen diigande relacion con la
cultura latina.

¢Los productos artesanales ecuatorianos son conoasden el mercado
holandés?

Si son conocidos, sobre todo los sombreros detpagialla y las artesanias de
tagua.

¢,De qué forma se podria llegar al consumidor findeniendo en cuenta que
este es un producto nuevo en lo que respecta a adaias?

Aqui necesitamos de identificar bien cual es dhimide mercado, también es
fundamental tener un tema de reaccion, aqui el tamias compras on line
esta en boga; muchas de las tiendas tradicional®&nzaron a abrir sus
cadenas on line. Entonces si tl vas a realizavemi@ en lina necesitas contar
con un buen sistema logistico aqui en paises ltpjede permita una reacciéon
super rapida.

¢, Qué tan sensible es el consumidor holandés conpesto a los precios?

Es muy sensible, ellos buscan comprar un objetteabr precio posible y con
una excelente calidad. Es por eso que necesitasttficados de origen y
trade fair.

De acuerdo a su experiencia. ¢ Cuales son los requas comerciales y los
canales de distribucion para acceder al mercado henhdés?

Necesitas ser eficaz y reaccionar rapido al momeletoreabastecer de
productos a los consumidores, asi también contarucomanejo logistico
rapido que te permita llevar a cabo la venta yafisé@a o en linea. Estos
factores son determinantes al momento del éxila denpresa.

¢, Qué recomendaciones haria a los productores de esanias en Ecuador

gue desean ingresar a mercados internacionales?
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Se necesitan productos de disefios, sobre todgemngoNo conocen bien cual
es la tendencia ni cual es el gusto del consunhiolandés; eso es fundamental

para lanzarte al mercado de joyas en artesanidslanda.
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Apéndice C. Entrevista a artesanos

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE COMERCIO Y FINANZAS INTERNACIONALES

Entrevista a Artesana: Ann Kathryn Formeller

Proposito: Obtener informacion sobre artesanias a base déssdemaguacate como
ayuda para el trabajo de titulacion de grado pravaéobtencion del titulo de Ingeniero
en Comercio y Finanzas Internacionales en la Usidad Catdlica de Santiago de
Guayaquil.

1. ¢Qué tipo de artesanias usted elabora?
Pues en el taller y en los cursos que se dictamizamos bisuteria como
aretes, pulseras y dijes con diferentes disefiopageden ser caras incluso.
2. ¢Cual es la de mayor venta?
Los dijes ya que son los mas grandes y llamativos.
3. ¢Cual es el proceso de fabricacion? (detallado paagaso)
El proceso de secado del aguacate es importardepder realizar el
tallado, luego se le empieza a dar forma y elim@xaesos de material y que
los detalles puedan resaltar. Cuando ya la pepea l@Eeforma deseada se debe
dejar secar con su nuevo disefo para pasar algintar
4. ¢Qué es lo mas dificil de realizarlas?
La precision de los detalles.
5. ¢Cual es el tiempo de vida util de estas artesan?as
Si son bien cuidadas pueden durar afios, como dealmjta artesania, son
similares a la tagua o la madera de cedro.
6. ¢Se le puede aplicar algun tipo de aditamento a &tesania para
prolongar su duracion?
Se le puede aplicar para mejor presentacion, sbaego la duracién depende
del cuidado que le den a la pieza.
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7. ¢Donde usted consigue los materiales o materia pra®
En restaurantes amigos de la localidad.

8. ¢Cuales son las herramientas que se utilizan para €laboraciéon de sus
artesanias?
La pepa del aguacate como principal, pirografo packer realizar los
detalles y pues la creatividad para crear cadapiez

9. ¢Dodnde se encuentra comercializando estas artesasfia
Actualmente solo en una isla del aeropuerto decQuauando estoy en
Ecuador en mi taller.

10. ¢ Cual es el costo de fabricacion de estas artesasta
Depende del tamafio, disefio y laboriosidad.

11..:Qué toma en cuenta dentro del proceso para fijal erecio en el
mercado?
El tiempo que toma realizarla, el proceso de tallathmario, adicional a los
materiales extras que dependen del modelo quatsnlic

12.;Cuél es el precio de venta al publico?
El precio varia dependiendo del articulo, los nerlidos son los dijes que
pueden estar entre los $9 y $11 délares.

13. ¢, Quiénes son su mercado objetivo, que tipo de perss son las que mas
compran sus artesanias?
Los extranjeros y ecuatorianos de paseo.

14.¢Con qué frecuencia las compran?
Muy seguido cuando el taller esta abierto o emérs que es cuando la

gente viaja.
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Apéndice D. Prototipos de artesanias

Figura 11 Articulos decorativos

Figura 9.Dijes de semilla de aguacate
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Apéndice E. Precios

Aretes
Costo fijo $2,99
Costo variable $6,52
COSTO TOTAL $9,50
Margen $3,80 40%
PRECIO $ 13,30
Cadenas
Costo fijo $2,99
Costo variable $ 10,89
COSTO TOTAL $ 13,88
Margen $5,55 40%
PRECIO $ 19,43

Piezas Decorativas
Costo fijo $2,99
Costo variable $ 18,39
COSTO TOTAL $21,38

Margen $ 8,55 40%

PRECIO $ 29,93
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Pulseras
Costo fijo $2,99
Costo variable $ 10,89
COSTO TOTAL $ 13,88
Margen $ 5,55 40%
PRECIO $ 19,43
Dijes

Costo fijo $2,99

Costo variable $9,17

COSTO TOTAL $12,16

Margen $ 4,86 40%

PRECIO $17,02




Apéndice F. Tabla de amortizacion

Tabla de amortizacion

Préstamo $  3.795,00

Interés 13,00%
N per 5 afos 60 meses
Periodo Pago Intereses Amortizacion Saldo

0 $ 3.795,00

1 $ 493,67 $ 493,35 $0,32 $3.794,68
2 $ 493,67 $ 493,31 $0,36 $3.794,31
3 $ 493,67 $ 493,26 $0,41 $ 3.793,90
4 $ 493,67 $ 493,21 $0,47 $3.793,44
5 $ 493,67 $ 493,15 $0,53 $3.792,91
6 $ 493,67 $ 493,08 $0,59 $3.792,31
7 $ 493,67 $ 493,00 $ 0,67 $3.791,64
8 $ 493,67 $ 492,91 $0,76 $ 3.790,88
9 $ 493,67 $ 492,81 $0,86 $ 3.790,03
10 $ 493,67 $ 492,70 $0,97 $ 3.789,06
11 $ 493,67 $ 492,58 $1,10 $ 3.787,96
12 $ 493,67 $ 492,44 $1,24 $ 3.786,72
13 $ 493,67 $ 492,27 $1,40 $3.785,33
14 $ 493,67 $ 492,09 $ 1,58 $ 3.783,75
15 $ 493,67 $ 491,89 $1,79 $ 3.781,96
16 $ 493,67 $ 491,65 $2,02 $3.779,94
17 $ 493,67 $ 491,39 $2,28 $3.777,66
18 $ 493,67 $ 491,10 $2,58 $ 3.775,08
19 $ 493,67 $ 490,76 $291 $3.772,17
20 $ 493,67 $ 490,38 $3,29 $ 3.768,88
21 $ 493,67 $ 489,95 $3,72 $ 3.765,16
22 $ 493,67 $ 489,47 $4,20 $ 3.760,96
23 $ 493,67 $ 488,93 $4,75 $ 3.756,22
24 $ 493,67 $ 488,31 $5,36 $ 3.750,85
25 $ 493,67 $ 487,61 $ 6,06 $3.744,79
26 $ 493,67 $ 486,82 $ 6,85 $3.737,94
27 $ 493,67 $ 485,93 $7,74 $ 3.730,20
28 $ 493,67 $ 484,93 $8,75 $3.721,45
29 $ 493,67 $ 483,79 $9,88 $3.711,57
30 $ 493,67 $ 482,50 $11,17 $ 3.700,40
31 $ 493,67 $ 481,05 $12,62 $ 3.687,78
32 $ 493,67 $ 479,41 $ 14,26 $3.673,52
33 $ 493,67 $ 477,56 $ 16,12 $ 3.657,40
34 $ 493,67 $ 475,46 $ 18,21 $ 3.639,19
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35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

R e A R R AR A A S e B s R e s B R A S e T e R A A

493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67
493,67

$ 473,09
$ 470,42
$ 467,40
$ 463,98
$ 460,12
$ 455,76
$ 450,83
$ 445,26
$ 438,97
$ 431,86
$ 423,82
$414,74
$ 404,48
$392,88
$ 379,78
$ 364,97
$ 348,24
$ 329,34
$ 307,97
$ 283,83
$ 256,55
$ 225,73
$ 190,89
$ 151,53
$ 107,05

$ 56,79

$ 20,58
$ 23,25
$ 26,28
$ 29,69
$ 33,55
$ 37,91
$42,84
$ 48,41
$54,71
$61,82
$ 69,85
$ 78,93
$ 89,20
$ 100,79
$ 113,89
$ 128,70
$ 145,43
$ 164,34
$ 185,70
$ 209,84
$ 237,12
$ 267,95
$ 302,78
$ 342,14
$ 386,62
$ 436,88

$ 3.618,61
$ 3.595,36
$ 3.569,08
$ 3.539,39
$ 3.505,84
$ 3.467,93
$ 3.425,09
$ 3.376,67
$ 3.321,97
$ 3.260,15
$ 3.190,30
$3.111,37
$3.022,17
$2.921,38
$ 2.807,49
$2.678,79
$ 2.533,36
$ 2.369,02
$2.183,32
$1.973,48
$1.736,36
$ 1.468,42
$1.165,64

$ 823,50

$ 436,88

($ 0,00)
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Apéndice G. Depreciacion

DEPRECIACION

: Vida s Valor o
Precio Q Total il Depreciacion residual Depreciacion
Anaqueles $83,33 3 $250,00 10 $ 25,00 $ 25,00 22,90
Escritorio $116,67 3  $350,00 10 $ 35,00 $ 35,00 $ 31,50
Sillas $2500 4 $100,00 10 $ 10,00 $ 10,00 $9,0
Eq de oficina
Teléfono $2500 3 $ 75,00 10 $ 7,50 $ 7,50 $6,75
Eq de computacion
Computadora $800,00 3 $2.400,00 3 $ 800,00 0092, $ 536,00
Impresora $500,00 1 $500,00 3 $ 166,67 $ 165,00 11167
Imp. Fact $120,00 1 $120,00 3 $ 40,00 $ 39,60 6.8@
$
Total 1.550,00 $3.675,00 $ 1.044,17 $717,42
Activo fijo: Anaqueles
. De De
Periodo Valor % dep P b Saldo
anual acumulada
0 $ 225,00 $ 225,00
1 $ 225,00 10% $ 2250 % 22,50 $ 202,50
2 $ 225,00 10% $ 2250 $ 45,00 $ 180,00
3 $ 225,00 10% $ 2250 % 67,50 $ 157,50
4 $ 225,00 10% $ 2250 $ 90,00 $ 135,00
5 $ 225,00 10% $ 2250 % 112,50 $ 112,50
6 $ 225,00 10% $ 2250 % 135,00 $ 90,00
7 $ 225,00 10% $ 2250 $ 157,50 $ 67,50
8 $ 225,00 10% $ 2250 % 180,00 $ 45,00
9 $ 225,00 10% $ 2250 $ 202,50 $ 22,50
10 $ 225,00 10% $ 2250 % 225,00
Activo fijo: Escritorio
Periodo Valor % dep Dep Dep Saldo
anual acumulada
0 $ 315,00 $ 315,00
1 $ 315,00 10% $31,50 $ 31,50 $ 283,50
2 $ 315,00 10% $31,50 $ 63,00 $ 252,00
3 $ 315,00 10% $31,50 $ 94,50 $ 220,50
4 $ 315,00 10% $31,50 $ 126,00 $ 189,00
5 $ 315,00 10% $31,50 $ 157,50 $ 157,50
6 $ 315,00 10% $31,50 $ 189,00 $ 126,00
7 $ 315,00 10% $31,50 $ 220,50 $ 94,50
8 $ 315,00 10% $31,50 $ 252,00 $ 63,00
9 $ 315,00 10% $31,50 $ 283,50 $ 31,50
10 $ 315,00 10% $3150 $ 315,00
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Activo fijo:

Sillas
Periodo Valor % dep Dep Dep Saldo
anual acumulada
0 $ 90,00 $ 90,00
1 $ 90,00 10% $ 9,00 $9,00 $81,00
2 $ 90,00 10% $ 9,00 $18,00 $ 72,00
3 $ 90,00 10% $ 9,00 $27,00 $ 63,00
4 $ 90,00 10% $ 9,00 $36,00 $ 54,00
5 $ 90,00 10% $ 9,00 $45,00 $ 45,00
6 $ 90,00 10% $ 9,00 $54,00 $ 36,00
7 $ 90,00 10% $ 9,00 $63,00 $ 27,00
8 $ 90,00 10% $ 9,00 $72,00 $ 18,00
9 $ 90,00 10% $ 9,00 $81,00 $9,00
10 $ 90,00 10% $ 9,00 $90,00
Activo fijo: Computadora
Periodo Valor d% Dep anual Dep Saldo
ep acumulada
0 $ 1.608,00 $ 1.608,00
1 $ 1.608,00 33% $ 536,00 $ 536,06 1.072,00
2 $ 1.608,00 33% $ 536,00 $ 1.072,00 $ 536,00
3 $ 1.608,00 33% $ 536,00 $ 1.608,00
Activo fijo: Impresoras
Periodo Valor % dep Dep Dep Saldo
anual acumulada
0 $ 335,00 $ 335,00
1 $ 335,00 33% $111,67 $ 111,67 $ 223,33
2 $ 335,00 33% $111,67 $ 223,33 $ 111,67
3 $ 335,00 33% $111,67 $ 335,00
Activo fijo: Impresor para facturacion
Periodo Valor % dep Dep Dep Saldo
anual acumulada
0 $ 80,40 $ 80,40
1 $ 80,40 33%  $26,80 $ 26,80 $ 53,60
2 $ 80,40 33%  $26,80 $ 53,60 $ 26,80
3 $ 80,40 33%  $26,80 $ 80,40
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Activo fijo:
Teléfono

Periodo

© 00N O Ol A W N PP O

[E=Y
o

Valor

$ 67,50
$ 67,50
$ 67,50
$ 67,50
$ 67,50
$ 67,50
$ 67,50
$ 67,50
$ 67,50
$ 67,50
$67,50

% dep

10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%

Dep
anual

$6,75
$6,75
$6,75
$6,75
$6,75
$6,75
$6,75
$6,75
$6,75
$6,75

Dep
acumulada

$6,75
$ 13,50
$ 20,25
$ 27,00
$ 33,75
$ 40,50
$ 47,25
$ 54,00
$ 60,75
$67,50

Saldo

$ 67,50

$ 60,75
$ 54,00
$ 47,25
$ 40,50
$ 33,75
$ 27,00
$ 20,25
$ 13,50

$ 6,75
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Apéndice H. Indicadores Financieros

IDENTIDAD DE
DUPONT

a) Utilidad Neta/ Margen Neto -10%
Ventas

b) Ventas / Activos Rotacion Act 4,9
c) ROA = a)*b) -49%

d) Deuda / Activos Apalancamiento 25%

e) 1- .
Apalancamiento 75%
f) ROE = c)le) 65%

4%

4,7
18%

27%
73%

24%

16%

3,1
48%

28%
72%

67%

26%

2,1
54%

25%
75%

72%

34%

15
5204 debe cuadrar con el ROA
calculado previamente

19%

81%

debe cuadrar con el ROE

0,
64% calculado previamente
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| Presidencia Plan Nacional

°
de la Republica I* hovadon y oees e —=SENESCYT

- _} Secraiaria Macicnsl de Eduzscién Supsricr,
Giercia, Toe Aedrgie & Irdrestidn

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Baez Escobar, José Gabrielcon C.C: # 0929142966 autor del trabajo de
titulacion: “Propuesta de negocio para la comercializaciéon y ewrtacion de
artesanias a base de semilla de aguacate hacia Hala” previo a la obtencion del
titulo deINGENIERO/A EN COMERCIO Y FINANZAS INTERNACIONALES

en la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacjue tienen las instituciones de
educaciéon superior, de conformidad con el Artici#Bl de la Ley Organica de
Educacion Superior, de entregar a la SENESCYT andt digital una copia del

referido trabajo de titulacion para que sea inwgral Sistema Nacional de
Informacion de la Educacion Superior del Ecuadoa pa difusién publica respetando
los derechos de autor.

2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia digrréo trabajo de titulacion, con
el propdsito de generar un repositorio que demigeréd informacion, respetando las
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