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RESUMEN

La alpaca es un camélido proveniente de los Andes de Sudamérica, habitan en
las zonas altas del Altiplano andino donde las temperaturas durante la noche son
bajo 0. Su pelaje es muy cotizado por sus exclusivas caracteristicas de finura y
capacidad térmica. Se utiliza sobre todo para realizar prendas de vestir que son
comercializadas en el mercado internacional, sobre todo en Estados Unidos y la
Union Europea. Suiza es un pais que brinda nuevas oportunidades de ventas de
estos productos y, la elaboracién de cobijas que ayuden a superar el frio invierno
de la zona es un negocio productivo y tentador.

El plan de negocio esta enfocado en la creacion de una empresa artesanal de
produccion de cobijas elaboradas totalmente a mano y con fibra 100% de alpaca,
gue seran exportadas a Zurich y Ginebra, donde se encuentra la mayor poblacién
suiza de estrato social alto.

Luego de hacer el andlisis de mercado se determind que el 80% de la poblacion
de estas dos ciudades tienen un ingreso superior a $4.500, lo que les permite
adquirir productos de excelente calidad, como las cobijas de fibra de alpaca
100% naturales y confeccionadas a mano. Para el calculo del precio de estas
cobijas se aplicé el método de Van Westendrop, fijando en $253.

La estrategia de internacionalizaciéon esta determinada por la calidad del
producto. De acuerdo al estudio realizado, esta estrategia es fundamental
considerando las exigencias del mercado. La estrategia de diferenciacion con
respecto a productos similares sera la confeccion artesanal y la materia prima
pura de alpaca, sin mezclas de otras fibras.

La inversion inicial es de $53.263, con un capital de trabajo de $43.830, que se
cubrird con un 62% de capital propio correspondiente a $33.263y el restante 38%
con financiamiento bancario equivalente a $20.000.

Para determinar la factibilidad econdémica del plan de negocio, se realiz6é los
diferentes andlisis financieros proyectados a cinco afios, arrojando los siguientes
resultados: ROI del 62% y un ROE de 78%, estos valores definen la rentabilidad
para los accionistas sobre su inversion. El VAN $ $60.479,63 y la TIR de 59,63%
para el inversionista; y para la inversion del proyecto un VAN de $43.779,59 con
una TIR de 48,84%.



ABSTRACT
The alpaca is a camelid from the Andes of South America; it lives in the highlands
of the Andean Plateau where temperatures during the night are below 0. Its fur is
highly quoted for its unique characteristics of fineness and thermal capacity. It is
mainly used to make clothes that are traded in the international market, especially
in the United States and the European Union. Switzerland is a country that offers
new sales opportunities for these products and the production of blankets to help
overcoming the cold winter of the area is a productive and tempting business.
The business plan is focused on the creation of a handcrafted production
company of blankets made entirely by hand and with 100% alpaca fiber, which
will be exported to Zurich and Geneva, where the largest Swiss population of high
social stratum is located.
After analyzing the market, it was determined that 80% of the population of these
two cities have an income higher than $ 4,500, which allows them to purchase
products of excellent quality, such as 100% natural alpaca fiber blankets, and
handmade. In order to calculate how much our product will cost, the Van
Westendrop method was applied, and it was set at $ 253
The strategy of internationalization is determined by the quality of the product.
According to the study carried out, and considering the demands of the market,
this strategy is essential. The strategy of differentiation in reference to similar
products will be the handmade confection, and the pure raw material of alpaca,
without mixtures of other fibers.
The initial investment will be $ 53.263, with a working capital of $ 43.830. The
62% of the total amount will be covered by own capital, equivalent to $ 33.263
and the remaining 38% by bank financing working capital $ 20,000.
In order to determine the economic feasibility of the business plan, different
financial analyzes projected to five years were made, getting the following results:
ROI of 62% and ROE of 78%, these figures define the profitability expected for
the shareholders just about their investment. The NPV will be $ 60.479,63 and
the IRR of 59,63% for the investor; and the NPV will be of $ 43.779,59 with the
IRR of $ 48,84 for the project investment.
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1. INTRODUCCION

1.1. Justificacién del trabajo

En la industria textil ecuatoriana el mercado de alpacas no ha sido explotado, por
el contrario, los artesanos y/o proveedores de dicho material ofrecen su producto
y tratan de buscar un mercado. Las cobijas de alpaca elaboradas artesanalmente
lamentablemente en Ecuador no son valoradas en su totalidad. Mientras que en

el extranjero en paises europeos como Suiza estas son muy cotizadas.

La idea de negocio es elaborar cobijas de alpaca artesanalmente, mediante la
contratacion de tejedores y la adquisicion de telares. De esta manera se
procedera a la exportacién del producto hacia el mercado suizo. Para finalizar se
van a comercializar las cobijas de lana de alpaca a través de distintos

distribuidores en el area textil.

La diferencia del producto a exportar es su materia prima ya que estas cobijas
seran elaboradas con lana 100% alpaca. Segun la investigacion comportamiento
del mercado mundial de la fibra de alpaca 2013 sefiala que, debido a los niveles
de consumo y comercializacién de dicha fibra en Europa, la lana de alpaca es
bastante demandada por sus caracteristicas. Comenzando por su textura, la
misma que permite que la fibra sea ligera y calida a més de ser tres veces mas
caliente y fuerte que la lana de oveja. No pica porque casi no contiene lanolina
por lo que es considerada como hipo alergénico, es decir no produce alergias a
diferencia de otras lanas. La fibra de alpaca es considerada entre una de las mas
finas del mundo con medidas promedio entre 18 a 22 micrones, es por eso que
cuenta con una suavidad igual a la de cashmere. Ademas, dicha materia prima
no aloja humedad y reacciona muy bien contra el agua, por lo cual no se dafa la
prenda (Cotton in love, s.f.) Por otro lado, las cobijas son eco amigables ya que
en el proceso de la elaboracion no se ocasiona contaminacion y tampoco se

causa dafo al animal.



1.2. Objetivo General

Determinar la factibilidad econémica y financiera para la produccion,
comercializacion y exportacion de cobijas de Alpaca de manera artesanal hacia

el mercado suizo.

1.2.1. Objetivos Especifico

e Realizar un andlisis del entorno y la industria relacionada con la produccion
y comercializacion de cobijas de alpaca con su debida exportacién hacia el
mercado suizo.

¢ Analizar los gustos y preferencias del cliente potencial referente al consumo
de cobijas de alpaca mediante un estudio cualitativo y cuantitativo, como su
respectivo mercado objetivo.

e Determinar la oportunidad de negocio tomando como referencia las
conclusiones del entorno y su respectivo andlisis cualitativo y cuantitativo del
cliente.

e Generar un plan de marketing idéneo que permita cubrir los requerimientos
del cliente potencial respecto al producto que se va a elaborar, utilizando las
4P.

e Generar una propuesta para la empresa con su respectiva estructura
organizacional, procesos y procedimientos.

e Determinar la factibilidad economica financiera del proyecto para la
produccion de cobijas de alpaca y su exportacion al mercado suizo.



2. ANALISIS DE LOS ENTORNOS (PEST)

2.1. Andlisis del entorno externo Ecuador

2.1.1. Entorno Politico

Tabla No 1: Entorno Politico

VARIABLE

Cddigo
Organico de la
Produccién,
Comercio e
Inversiones

Acuerdo
Comercial con
la Unién
Europea

ANALISIS

El Codigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones (COPCI) “contempla méas de 20 incentivos
para la inversion productiva, la cual destina flujo de
recursos a la produccién de bienes y servicios, a la
ampliacibn de la capacidad productiva y sea
generadora de empleo” (Ministerio Coordinador de la
Produccion, Comercio e Inversiones, 2013).

Este cédigo en su articulo 4, literal g, dice:

“Art. 4.- Fines. - La presente legislacién tiene, como
principales, los siguientes fines:

g. Incentivar y regular todas las formas de inversién
privada en actividades productivas y de servicios,
socialmente deseables y ambientalmente aceptables”
(Ministerio Coordinador de la Produccion, Comercio e
Inversiones, 2013)

El gobierno del Economista Rafael Correa en busca de
implementar nuevos emprendimientos los incentiva
reduciendo y exonerando impuestos y dando facilidad
de crédito. Adicionalmente se promueve la marca
“Hecho en Ecuador”, para dar realce a la industria
nacional. Esta inversion ademéas de ser una buena
oportunidad de negocio debe ser innovadora y
generadora de empleo.

El gobierno actual tras una negociacion de nueve afos
ha tomado la decision de firmar el Acuerdo Comercial
con la Union Europea, que “asegura la liberacion
inmediata del 99.7% de la oferta exportable histérica del
Ecuador en los productos agricolas y del 100% de los
productos industriales ecuatorianos” (Ministerio de
Comercio Exterior, 2016) Aunque Suiza no es parte de
la Unién Europea, pero la apertura de comercializar con
Suiza es una oportunidad inmejorable.

OPORTUNIDA/
AMENAZA

OPORTUNIDAD

OPORTUNIDAD



Acuerdo con la
Asociacion
Europea de
Libre Comercio
(EFTA)

Proyectos
MAGAP

Luego del Acuerdo con la Unién Europea, la politica
comercial del Ecuador se encamina a llegar a nuevos
mercados como Suiza, Noruega, Islandia vy
Liechtenstein que forman la Asociacién Europea de
Libre Comercio (EFTA), cuyo objetivo es promocionar
el libre comercio y la integracién econémica de los
cuatro paises que no pertenecen a la UE (Instituto de la
Ciudad del DMQ, 2016). El grupo de EFTA “cuenta con
una alta capacidad adquisitva y una especial
preferencia por productos con valor agregado” (Instituto
de la Ciudad del DMQ, 2016), ampliandose el mercado
a un grupo poblacional de 13.6 millones de habitantes
que aprecian los productos artesanales y sobre todo
con materia prima de alta calidad.

El Ministerio de Agricultura y Ganaderia presenta
proyectos para el manejo y comercializacion de Ovinos,
Caprinos y Camélidos, que ayudara a incrementar las
capacidades y mejora en la calidad de la fibra, lana,
carne (ovejas, cabras, llamas y alpacas) (Ministerio de
Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca, 2013).
Este proyecto conjuntamente con otros de la empresa
privada como el programa Pacha, han dado un buen
empuje a la produccion y manejo asi como la mejora
genética de las alpacas para obtener calidad sobre todo
en la fibra de alpaca.

2.1.2. Entorno Econdmico

Tabla No 2: Entorno Econdmico

VARIABLE

Riesgo pais

Tasa activa

ANALISIS

El riesgo pais de Ecuador en el mes de abril de 2017 fue
de 704.00 puntos lo que representa 7.04% (Banco
Central del Ecuador, 2017), de acuerdo a la situacion de
las recientes elecciones ecuatorianas ha vuelto a
incrementar el riesgo pais. Este indicador puede
ocasionar desconfianza por parte de los inversionistas.

La tasa de interés activa del Ecuador segun los datos
del BCE para mayo de 2017 es de 9,76% para el
segmento Productivo Empresarial y la tasa de interés
pasiva al mes de abril del presente afio es de 4.81%.
Con estas tasas los créditos en las entidades financieras
son dificiles de adquirir, volviéndose una amenaza en el
caso de tener que recurrir a una ayuda financiera
(Banco Central del Ecuador, 2017)

OPORTUNIDAD

OPORTUNIDAD

OPORTUNIDAD/
AMENAZA

AMENAZA

AMENAZA



Inflaciéon

PIB

Exportaciones

Balanza
Comercial

La inflacion del mes de marzo de 2017 fue de 0.96%
(Banco Central del Ecuador, 2017). Para el afio 2017 el
BCE ha proyectado una inflacion de 3,49% y para 2018
de 3,35% (Banco Central de Ecuador, 2015). Hasta el
momento mantener una inflacibn baja es una
oportunidad, sobre todo luego de las elecciones de abril,
se espera se mantengan los indices econdmicos
actuales.

En el afio 2016 el sector textil representé $1.313
millones y representa el 5% del sector manufacturero, y
su participacion del PIB industrial es del 8% entre 2007
y 2015 (Revista Lideres, 2017). El crecimiento que viene
generando la industria textil en los Ultimos afios, ha sido
constante por lo que la creacion de nuevas industrias
textiles es muy oportuno y satisfactorio.

Las exportaciones ecuatorianas del sector textil han
venido incrementando un 17.56% en el afio 2013
(Instituto de Promicién de Exportaciones e Inversiones
Pro Ecuador, 2014) mientras que las exportaciones de
la subpartida 6301. 20.90 hacia Suiza han sido de 1000
dolares americanos anuales durante el periodo del 2013
al 2015, es decir una cantidad minima (Trade Map,
2016) Pero las exportaciones hacia el mundo han ido
incrementando paulatinamente con valores de 8, 13 y
19 mil délares en 2013, 2014 y 2015 respectivamente

En los dltimos afios la balanza comercial de la
produccidon textil ha presentado un déficit que sobre
pasa los 670 millones, sin embargo los productos
elaborados con fibras como algodén, poliéster, nylon,
lana y sedas han podido diversificar la produccion,
siendo menos deficitaria esta balanza comercial (Ekos
Negocios, 2015). Los productos elaborados de fibras
finas de lanas han mejorado la balanza comercial de la
industria textil, por lo que crear un negocio con estos
productos es positivo.
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Figura No 1: Balanza Comercial de la produccion textil en millones de

Rivalidad con
Peru

dolares

La informacion de Perd servira como informacién
secundaria de referencia ya que cuentan con una
industria alpaquera desarrollada.

Las exportaciones del Pert hacia Suiza con respecto a
la subpartida 63.01.20. En los afios 2014, 2015 y 2016
han sido de 93 mil, 106 mil y 145 mil ddlares
respectivamente (Trade Map, 2016). Esto demuestra la
experiencia peruana con Suiza en la comercializacién
de este tipo de productos.

Ecuador y Perd son paises vecinos con la misma
ubicacion geogréfica y un estado meteorolégico
parcialmente parecido, con la diferencia que Perl
cuenta con la mayor poblacién de alpacas en el mundo,
es decir 4’8 millones de alpacas (Rojas, 2016) mientras
que en Ecuador existen mas de 8.561 alpacas

La experiencia del Pert que se refleja en el 15% de
crecimiento en la industria, es una oportunidad para los
nuevos exportadores, ya que se puede corregir errores
y resaltar los mejores logros obtenidos por el pais
vecino.

AMENAZA

AMENAZA
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El Pera tiene la mayor poblacion de alpacas con el 87%, seguido por Bolivia con

el 9%, esta poblacion alcanza los 4°898.765 y abastece al 82% de la demanda

mundial de fibra, exportandose por un valor aproximado de US $800.000 por afio
(Andean Productos, 2016)



2.1.3. Entorno Social

Tabla No 3: Entorno Social

VARIABLE

Composicién

de la Poblacién
Econémicamen
te Activa (PEA)

Generaciéon de
empleo

ANALISIS

Para marzo de 2016 la poblacion en edad de trabajar
rodea el 66,7%, de este grupo la PEA se ubica en el
73,9% y esta a su vez en 97,6% se encuentra
empleada (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
2016). Dentro de este grupo PEA, la participacion de
empleados en la rama de Manufactura a marzo de
2015 fue de 11,2%, mientras que para el 2016 fue de
10,3%, reflejando un descenso de 1 punto porcentual,
lo que representa una amenaza para el sector (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, 2016)

La industria textil ecuatoriana es primordial en los
siguientes aspectos social, econdmico y productividad.
Esta industria empled directa e indirectamente a
153.350 personas en el 2015 por lo que se ubica en
segundo lugar dentro de la industria manufacturera, el
72.53% son mujeres una gran parte de estas mujeres
son cabezas familiares y madres. El 30% pertenece a
personas de 18 a 30 afios y el 65% estan ubicados
entre los 31 hasta los 65 afios de edad (Asociacién de
Industriales Textiles del Ecuador AITE, 2016)

2.1.4. Entorno Tecnoldgico

Tabla No 4: Entorno Tecnolégico

VARIABLE

Transacciones
on-line

Nueva
tecnologia para
el manejoy
comercializaci
6n delana

ANALISIS

En la actualidad el e-commerce es una nueva
herramienta que se esta utilizando para realizar
transacciones de compra venta de bienes, productos y
servicios. Las compras se las realizan via on-line, el e-
commerce ha tenido mucha acogida debido al uso
diario de internet, por lo cual se ha encontrado una
manera diferente de comerciar de manera virtual
(Debitoor, 2014). Suiza al 2014, mas del 75% de la
poblacion realizan compras utilizando el internet de
cualquiera de los dispositivos disponibles (Santander,
2014)

Existe un programa que se desarroll6 desde el afo
2013 para la elaboracién de fibra de lana de alpaca.
Los beneficiarios son organizaciones, pequefios
productores y comunidades a los cuales se los ha
venido capacitando con respecto al manejo de equipos
trasquiladores de Ultima generacidon para conseguir
una fibra textil de calidad y mas tecnificada. Este
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proyecto se esta llevando a cabo gracias al apoyo del
ministerio de agricultura y ganaderia junto con la
empresa alemana GEI-Z (Ministerio de Agricultura,
Ganaderia, Acuacultura y Pesca, 2013)

2.1.5. Andlisis del entorno externo de Suiza

Tabla No 5: Ficha informativa de Suiza
FICHA INFORMATIVA DE SUIZA

Nombre Confederacién suiza

Superficie 41.285 Km?

Poblacién 87325.200 habitantes al 31 de diciembre de 2016
Capital Berna

Otras ciudades ZUrich, Ginebra, Basilea, Lausana

Idiomas Alemén (65,6%), francés (22,8%), italiano (0,6%)
Moneda Franco suiza CHF

Forma de Estado Estado federado

Sistema de Gobierno Parlamentario con instrumentos de democracia directa
Tomado de: (Oficina de informacion diploméatica - Suiza, 2016)

Tabla No 6: Indicadores de crecimiento Suiza
INDICADORES DE CRECIMIENTO (M.€)

Indicadores de crecimiento 2014 2015 2016 2017
PIB anual 530.038 604.510 596.124 2.457,75
PIB per capital 64.700 73.000 71.589

Tasa de inflacién (%) 0,05% -0,49% -1,27% 0,35%
Balanza comercial 27.237,0 33.492,0 34.300,0

Tipo de cambio por € 1,2029 1,0826 1,0765 0,923

Tomado de: (Inflation.eu Worldwide Inflation Data, 2017), (Expansién/
Datosmacro.com, 2016)

Suiza es un pais que es muy variado en sentido linguistico, cultural y religioso.
Es la unién de lo que antes eran varios cantones independientes y practicamente
es la alianza de las culturas alemanas, francesas e italianas. Se encuentra en el
décimo lugar dentro de los paises mas ricos del mundo, (Switzerland Global
Enterprise, s.f.)y cuenta con un PIB per céapita de 18.114€, para el 2016
(Expansion / Datosmacro, 2016) Por ende el nivel de vida de dicho pais es
sumamente alto. El indice de desempleo de Suiza es de 3.4% segun datos del
2016 (Expansion / Datosmacro, 2016) mientras que en el afio 2015 la tasa de
natalidad fue de 10.5% y la tasa de mortalidad de 8.2% por cada 1000 habitantes

(Expansion / Datosmacro, 2016)



2.1.6. Entorno Politico

Tabla No 7: Entorno Politico

VARIABLE

Tratados
bilaterales

Estabilidad
politica

ANALISIS

Suiza cuenta con mdltiples tratados y acuerdos
bilaterales, especialmente con la Union Europea. Tienen
acuerdos para el intercambio de informacion financiera y
acuerdo de libre comercio de 1972. Dentro de los paises
con los que tiene tratados se encuentran Japoén, Israel,
China, entre otros y en Latinoamérica se han fijado en
Pert y Colombia.

Es uno de los paises miembros del EFTA, asociacién
europea de libre comercio, a su vez existe un proceso de
negociacion que se quiere concretar el presente afio 2017
entre Ecuador y el EFTA. Se dice que la negociacion seria
muy parecida a la que tiene la Unién Europea con Ecuador

Segun los datos de Country risk survey 2015, Suiza se
encuentra en el lugar nimero dos del listado de paises
con menor riego politico con 88.7 puntos por lo cual es
muy satisfactorio y llamativo para nuevos inversionistas

Para poder exportar a Suiza es necesario cumplir con

varios requisitos los cuales son:
Factura comercial: firmada por el expedidor/ proveedor
se debe adjuntar a la guia aérea que cubre. Licencia de
importaciéon: se requiere para ciertas clases de
mercancias. “Para las mercancias originarias de paises
de la AELC y superior a CHF 520.000, es necesario el
certificado de origen” (Paramo & Velandia, 2016). El
arancel ad valorem que Suiza aplica a la subpartida
6301.20.90 es del 1.37% (Trade Map ITC, 2016)

En el tema politico se encuentra una oportunidad porque
Suiza es estable e ideal para iniciar un negocio.
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2.1.7. Entorno Econémico

Tabla No 8: Entorno Econdmico

VARIABLE

Economia
Suiza

PIB

Balanza
Comercial

Exportaciones
preferenciales
a Suiza

ANALISIS

Suiza cuenta con una economia fuerte, eficaz, una de
las mas estables a nivel mundial. Considerado uno de
los mas altos de Europa en cuanto a su productividad
industrial, calidad de sistema educativo, sistema
sanitario, con un crecimiento econémico de 1,3% en el
2016, a pesar que es el primer afio que se contrae y
pasando a ser inferior a la media de Europa (Santander,
2016)

El PIB de Suiza de acuerdo a los datos del banco
mundial 2015 fue de 670,79 mil millones de délares, la
tasa de interés activa es de 2.7% y presenta una
inflacion del -1.1% (Expansién/ Datosmacro.com, 2016)

Suiza se caracteriza por una balanza comercial
superavitaria y en el periodo comprendido entre el 2011
al 2015 la balanza comercial Suiza fue de 38.81 mil
millones de délares, las exportaciones suizas fueron de
291 mil millones e importé 253 mil millones en el afio
2015. (Instituto de Promocidon de Exportaciones e
Inversiones Pro Ecuador, 2016)

La ficha comercial de la Confederacion Suiza en
relacibn con Ecuador destaca que dentro de los
productos potenciales para el mercado suizo se
destacan las camisetas de punto de algodén para
mujeres y nifias pues tienen una valoracion de estrella.
Haciendo referencia a las camisetas de algodén existe
una alta posibilidad de que las cobijas de alpaca también
sean valoradas de la misma manera y gracias a la
estabilidad econémica que Suiza brinda se destaca una
oportunidad en el entorno econdmico (Instituto de
Promocion de Exportaciones e Inversiones Pro
Ecuador, 2016).

2.1.8. Entorno Social

Tabla No 9: Entorno Social

VARIABLE

Tendencias

ANALISIS

La tendencia de consumo de Suiza por el trabajo artesanal
es alta y se destacan los tejidos a mano, son los mas
apreciados. Prefieren las piezas adaptadas a disefios
modernos al estilo europeo y suizo (Swissinfo.ch, 2006)

De igual manera se sabe que en Suiza llama mucho la
atencion las prendas elaboradas con lana de alpaca, de
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acuerdo a testimonios de la embajada peruana quien
suele organizar eventos para promocionar las
exportaciones textiles de su pais (Swissinfo.ch, 2006).

2.1.9. Entorno Tecnoldgico

Tabla No 10: Entorno Tecnoldgico

VARIABLE

Acceso a
internet

ANALISIS

El gobierno suizo tiene mucha apertura en el sector
tecnoldgico y por ende en la innovacién. A su vez, de un
amplio grupo de paises previamente analizados, el pais
europeo al cual se quiere exportar las cobijas de alpaca
es lider en la inversion de tecnologias ya que las
empresas nacionales se dedican a la investigacion y
desarrollo. (Santander Trade Portal, 2016)

La brecha digital en el afio 2015 sobre la poblacion que
accede a tecnologias de la informaciéon y comunicacion
TIC en Europa fue del 82.1% y el 86,7% de suizos tienen
acceso a internet. (Santander Trade Portal, 2016) Suiza al
pertenecer al grupo de paises desarrollados y contar con
que la mayoria de su poblacién tiene libre acceso a
internet se destaca una oportunidad en el entorno
tecnoldgico.

Conclusiones
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e Eltratado de libre comercio con la Unién Europea y las negociaciones con

los paises que conforman el EFTA es una oportunidad para abrir nuevos

mercados.

e El cambio de la matriz productiva y las medidas proteccionistas utilizadas

por el gobierno ecuatoriano para impulsar la industria nacional destaca

una oportunidad para los exportadores.

e Los proyectos del MAGAP para el mejoramiento de la fibra de alpaca que

se han venido desarrollando desde el 2014 es una oportunidad para

impulsar el desarrollo y calidad del sector alpaquero.

e En el entorno econdémico la principal oportunidad es los incentivos a las

empresas innovadoras con apoyo de financiamiento de la banca, tasas

activas preferenciales, entre otros.
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2.2. Andlisis de la Industria
2.2.1. Fuerzas de Porter

Por medio de las 5 fuerzas de Porter se va a presentar un analisis competitivo
de la industria textil de lana de alpaca y de la misma forma se podra determinar
donde se encuentra la idea de negocio. Ademas, es importante saber el cédigo
ClIU 4, él cbdigo de las cobijas de alpaca es C1392.01 (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2012), el mismo que hace referencia a los productos
como mantas, sobrecamas y ropa de cama. Una vez determinado el codigo de

clasificacion en la industria se procedera a seguir con los andlisis.

_FABRICACION DE OTROS PRODUCTOS TEXTILES C 139

FABRICACION DE ARTICULOS CONFECCIONADOS DE
MATERIALES TEXTILES, EXCEPTO PRENDAS DE

_VESTIR. C 1392
FABRICACION DE ARTICULOS DE MATERIALES C 1392.0

_ TEXTILES, EXCEPTO PRENDAS DE VESTIR.

Fabricacion de articulos confeccionados con cualquier tipo
de material textil, incluidos tejidos (telas) de punto y
ganchillo: frazadas, mantas de viaje, sobrecamas, cobijas,
edredones, ropa de cama, sabanas, manteleria, toallas y
articulos de cocina acolchados, edredones, cojines, pufés, C 1392.01
almohadas, sacos de dormir, articulos para el bafio, etcétera,
N incluido tejidos para mantas eléctricas

Figura No 2: CIIU de la Industria textil de unto y ganchillo
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012)

2.2.1.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores (ALTA)

En el mercado ecuatoriano existen grandes empresas que fabrican cobijas como
por ejemplo Vicufia cia Ltda. y Delltex Industrial S.A. aunque esta Ultima se
dedica a mudltiples actividades en la industria. Estas empresas ya estan
posicionadas en el mercado ecuatoriano y cuentan con gran variedad de cobijas,

sin embargo, dichas cobijas son elaboradas mediante maquinas de alta
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tecnologia que utilizan como materia prima un porcentaje de la fibra de alpaca

mas fibras sintéticas entre otras y no estan elaboradas artesanalmente.

Hay presencia de barreras que impiden la facil accesibilidad al sector textil
debido al alto nivel de capital necesario para invertir en activos fijos relacionados

a la adquisicion de la maquinaria y equipo.

Por otro lado, Pagocha e Inga Alpaca son dos empresas que se dedican a la
elaboracion artesanal de prendas textiles hechas a base de alpaca, sin embargo,
el mercado potencial para estas empresas son las prendas de vestir. Pagocha
procesa 600 kilos de la fibra al afio (Segovia, Felipe, s.f.). Mientras que las ventas
de Inga alpaca son estacionales en los meses de diciembre, enero y febrero. A
la semana procesan 18 kilos de alpaca, por mes venden un promedio de 100
piezas y esto en ddlares equivale a $3000. Ademas, envian aproximadamente

150 piezas anuales a Estados Unidos y Europa (Revista Lideres, 2013).

2.2.1.2. Amenazade ingreso de productos sustitutos (ALTA)

Los productos sustitutos se caracterizan por el tipo de fibras sustitutas de las
cuales se pueden producir cobijas, edredones, sabanas. Pero estos productos
son hechos a base de fibras sintéticas como el polyester, acrilico, entre otros.
Otro producto sustituto puede ser la lana de oveja, pero todas estas fibras
cuentan con distintas caracteristicas y propiedades por lo mismo que se va a

diferenciar la calidad del material.

2.2.1.3. Poder de negociacién de los clientes. (BAJA)

Los clientes lo que buscan es un producto de calidad, en este caso las cobijas
de alpaca se las realizara con materia prima que sea 100% alpaca ya que esta
lana es bastante cotizada en el mercado por sus distintas caracteristicas,
enfatizando que dicha lana es antialérgica. Ademas, los principales compradores

de este producto valoran su elaboracion artesanal, es decir tejidas a mano. La
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compra de este producto la realizan en las estaciones donde se puede sentir el
frio es decir principalmente invierno, otofio e inclusive en primavera, por lo que
se aprovechan las promociones que desde los meses de mayo, junio y julio
ofertan productos nuevos para la temporada invernal. Para la compra de estas
cobijas los clientes le haran en su mayoria de forma individual ya que el producto
es mas un textil del hogar. Este punto es importante ya que los clientes no se
veran en ventaja de negociar precios. Lo cual causaria una fuerza con intensidad

baja.

2.2.1.4. Poder de negociaciéon de los proveedores (ALTO)

Los proveedores de la materia prima como ya se menciond anteriormente son
comunidades de las provincias de Imbabura, Cotopaxi, Tungurahua,
Chimborazo, Cafiar, Bolivar, Azuay e Imbabura, estas comunidades se
caracterizan por cuidar a los animales y ellos mismos cortan la lana de las
alpacas ademas de clasificarla de acuerdo a la calidad y largo. También existen
proyectos con las comunidades de la industria alpaquera como el del Salinerito

que de igual manera provee de esta materia prima.

En Ecuador, esta materia prima se la puede encontrar en una cantidad
moderada. Los proveedores tratan de vender la lana de alpaca en distintas
exposiciones o asistiendo a ferias ya que quieren entrar en el mercado y desean
que su materia prima pueda ser utilizada para que la procesen y se pueda

realizar distintos productos.

El Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP), realiza
continuas capacitaciones a los representantes de comunidades y participan en
proyectos como el "hombro a hombro” en el mismo en el que uno de los objetivos
a largo plazo es la exportacion de lana de alpaca y garantizar su calidad
(Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAGAP), s.f.)
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2.2.1.5. Rivalidad entre competidores. (BAJA)

Las Cobijas de Alpaca no cuentan con fuertes competidores directos en el pais,
ya que esta industria no ha sido explotada en su totalidad, es por eso que
solamente los artesanos son quienes elaboran el producto y cuando lo venden
lo hacen en pequefias cantidades y nacionalmente. Sin embargo, existen dos
empresas representativas Paqocha e Inga Alpaca, las mismas que utiliza lana
de alpaca para confeccionar prendas de vestir, pero esta enfocada en la moda y
la segunda empresa es Unicamente proveedora de la fibra de alpaca. Es
importante saber que los competidores directos estan localizados en Perd,
debido a que este pais es el productor nimero uno tanto de camélidos como de
la fibra que se extrae de estos. (Agrbnomos y veterinarios sin fronteras, 2013).
Es por eso que la intensidad en esta fuerza es baja.

2.2.2. Conclusiones de Porter

Una vez analizadas las cinco fuerzas de Porter, se puede determinar que:

e Las cobijas de alpaca pueden ingresar a Suiza. Al ser un producto con
una materia prima pura y elaboradas a mano o con telares artesanales,
donde no intervienen las maquinarias le hace muy atractivo al mercado
suizo.

e Los productos sustitutos se considera una amenaza alta porque en el
mercado existen diversas fibras con las cuales se puede realizar mantas
y/o cobijas con precios mas comodo dependiendo de la materia prima que
Se escoja.

e El poder de negociacion de los proveedores de materia prima es alto, este
busca mercados nuevos para ingresar sus productos que ademas estan
elaborados totalmente a mano, es decir el proceso es netamente

artesanal.

e El poder de negociacion de los clientes tiene un impacto bajo debido a
gue no son sensibles al precio, por lo tanto, una produccion de cobijas de

fibra de alpaca al 100% sera muy cotizado al mercado internacional. Para



2.3.

16

esta industria de cobijas de alpaca se cuenta con pocos proveedores de

tal manera el impacto es alto.

La rivalidad entre competidores es baja, no exigen todavia competidores
con este producto, los productos de alpaca existente en el mercado son

de vestir.

Matriz EFE

Tabla No 11: Matriz de Factores Externos EFE

MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS

Valor

ITEM Oportunidades Ponderacion valor ponderado
1 Incentivos a los nuevos emprendimientos innovadores y marca "Hecho en Ecuador” 0,080 4 0,320
2 Programas MAGAP para mejorar la calidad de la fibra de alpaca 0,075 2 0,150
3 Acuerdos bilaterales Ecuador- Suiza en proceso de negociacion. 0,090 4 0,360
4 Suiza es la economia mas estable y segura a nivel mundial 0,050 2 0,100
5 Inflacién al momento es de 0,96% 0,065 3 0,195
6 Las negociaciones internacionales mediante plataformas de e-commerce. 0,075 3 0,225
7 Suiza tiene un porcentaje alto del 98% de acceso al internety 72% compran on line 0,090 8 0,270
8 La apreciacion del trabajo artesanal en Suiza es muy alto 0,090 3 0,270
9 Las prendas elaboradas con lana de alpaca llama mucho la atencién 0,100 3 0,300

Amenazas
1 Competencia peruana en materia prima 0,070 2 0,140
2 Riesgo pais del Ecuador es alto 0,090 8 0,270
3 Tasas activas altas de 9,76% 0,065 1 0,065
4 Productos sustitutos existentes 0,050 2 0,100
5 Facilidad de ingreso de nuevos competidores 0,060 2 0,120
Total " 0,970 2,565

2.3.1. Conclusion matriz EFE

La ponderacion de la matriz EFE es de 2,565. Este puntaje es superior al
promedio normal de 2,5. Pero las estrategias son un punto de suma
importancia en las cuales se debe mejorar pese a las oportunidades que
se han presentado.

Los incentivos del gobierno a los productos con marca “Hecho en
Ecuador”, dan las facilidades para poder abrir nuevos mercados.

Los productos elaborados a mano y en forma artesanal, son valorados de
gran manera en Suiza y la Union Europea, esto brinda ventajas para la

exportacion e ingreso al mercado de las cobijas de alpaca.
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e Los nuevos acuerdos ya establecidos y los que en futuro se estableceran,
brindaran las mejores oportunidades para las industrias y los mercados
europeos.

e Lagran fuerza econdmica, cultural y social, a esto el alto porcentaje de la
poblacion con acceso a internet, da la oportunidad para llegar de una
manera mas directa con el producto, dando a conocer las caracteristicas

y sobre todo publicitando al pais y las bondades de la materia prima.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1. Investigacion de mercado y su analisis

3.1.1. Introduccion

En este capitulo se va a conocer informacién para poder determinar si el plan de
negocio es viable o no. Teniendo en cuenta sus tres etapas, que son elaboracion
artesanal, exportacion y comercializacion de las cobijas de alpaca hacia el
mercado suizo.

La investigacion de mercado se basa en la obtencién de la informacion, la misma
se la puede recopilar, difundir, analizar e identificar. Esto es muy util para la
administracion ya que ayuda a tomar decisiones.

La investigacion de mercados se divide en dos: Identificar el problema e

investigar la solucion del mismo (Malhotra & Davila, s.f.)

3.1.2. Investigacién descriptiva cualitativa

En el caso de este plan de tesis se utilizar4 la investigacion descriptiva
cualitativa, ya que se busca la mejor manera de obtener informacién para poder
determinar la viabilidad del proyecto. Esto se realizara a través de entrevistas a

expertos y a potenciales clientes.
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3.1.3. Objetivo General

Obtener la informacion principal para poder exportar y determinar la aceptacion
de un producto hecho a base de textiles naturales como lo son las cobijas de

alpaca en el mercado suizo.

3.1.4. Objetivos Especificos

e Investigar sobre el comportamiento del mercado suizo para asi poder
plantear las distintas estrategias al momento de ofrecerle al cliente las
cobijas de alpaca.

e Conocer la calidad de las cobijas de lana de alpaca y asi determinar un
precio para los clientes.

¢ Identificar las ciudades suizas mas idoneas para la comercializacion del
producto hecho de textiles organicos.

e Conocer toda la informacién sobre la exportacion de productos hechos

artesanalmente y asi comercializarla sin inconvenientes.

3.2. Segmentacion

VARIABLE
GEOGRAFICA
;- — 4— — — —
E COMMERCE
suIzo
75%
SALARIOS 220.700 hts.
MEDIOS Y ALTOS
80%
294.267 hts

|

|

|

| POBLACION DE 25
! A 69 ANOS
|

|

|

|

60.6%

POBLACION ZURICH 367.834

Y GINEBRA
POBLACION 606.986 hts.
SUIZA
87327.000 hts.

Figura No 3 Segmentacion del mercado

Las encuestas se van a dirigir a ciudadanos suizos que habiten en las ciudades
de Zurich y Ginebra principalmente, con un aproximado de 606.986 habitantes.



19

El rango de edad va estar en un rango promedio de 25 a 69afios. Dichas
personas se encuentran en una clase social media y media alta y por ende tienen
ingresos elevados superiores a $6000 doélares, ademés se debe tener en cuenta
que Suiza es un pais con salarios altos. El mercado objetivo se centrara en el
75% de habitantes que hacen compras a través de internet, siendo una muestra
de 220.700 hts.

3.2.1. Investigacion Cualitativa

3.2.1.1. Entrevista a expertos

Resultados de experto 1.

Artesanias Alis - proveedor de fibras textiles.

Artesanias Alis es una empresa que comercializa diferentes fibras textiles en el

mercado ecuatoriano. Esta localizado en Atuntaqui, una ciudad donde se ubican

los textileros de la industria nacional. Esta empresa provee fibras a grandes y

pequeiios empresarios, por lo cual conoce y tiene desenvolvimiento en el

mercado.

En el mercado ecuatoriano existen dos empresas que se dedican a la moda

mediante prendas de vestir y el conocimiento sobre este mercado es minimo a

excepcion de la realizacion de artesanias.

1. El tipo de lana que mas se vende es la baby alpaca por su demanda por las
empresas que se han dedicado a la elaboracion de prendas de vestir de moda,
el resto de tipos de lana de alpaca las utilizan para la creacidon de artesanias.

2. Es complicado diferenciar a simple vista la fibora 100% alpaca de la fibra
sintética, pero se lo puede hacer a través del tacto ya que es sumamente
suave no tiene peeling y es fria como humeda ademas de ser un tanto pesada.
De una forma mas técnica se cuenta con examenes de laboratorio con lo que
se garantiza su composicion.

3. El tipo de lana de alpaca ecuatoriana es muy parecida a la peruana por su
ubicacion geografica ya que los dos paises son andinos. Sin embargo, Peru

cuenta con el 87% del mercado de alpacas a nivel mundial por ende es el
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mayor exportador de esta materia prima y en la industria textil el mercado de
alpaca es bastante desarrollado.

. En Ecuador la venta de alpaca es regular ya que todos los meses se vende
una cantidad similar pero los pequefios artesanos demandan mas en la época
fria que en la sierra ecuatoriana es de octubre a mayo.

. El precio de la lana de alpaca fluctia entre los $12.50-$14.50 por kilo de
acuerdo a la calidad (finura, micras, gamas) de la alpaca y de la comunidad
donde se la adquiera.

. Ecuador si cuenta con la materia prima suficiente para impulsar la industria de
lana de alpaca porque existen cerca de ocho comunidades alpaqueras en
Ecuador, las mismas que crian y cuidan a las alpacas. Para el mercado
ecuatoriano existe oferta de artesanos que proveen lana de alpaca sin
embargo la demanda de la fibra de alpaca no es tan fuerte.

. Si se conoce prendas hechas a base de alpaca en Ecuador, pero la mayoria
se exportan a Europa, estas prendas son de moda y estan dentro de distintas
colecciones. A su vez es importante saber que estas prendas son bastante
costosas y mas aun las que son hechas a mano. En el mercado nacional hay
cobijas de venta hechas por artesanos, sin embargo, son pocos los que se
dedican a esta produccién ademas que es importante saber escoger la
materia prima con la que se va a elaborar una prenda. Para poder trabajar con
lana de alpaca de calidad es recomendable pedir una ficha técnica ya que el
distinguir una fibra natural de una sintética es un tanto dificil a menos que se
conozca del tema y se sepa diferenciar por el tacto, vista y textura.

. Normalmente las lanas de animales se las procesa para que estén aptas para
elaborar prendas y evitar alergias en las personas. La lana de alpaca
normalmente no pica, pero depende mucho de la parte del cuerpo del animal
de la cual se extrae la lana. El proceso comienza desde la clasificacion de la
lana por tamafio, origen, color. Después se procede a pesar y las
comunidades las venden a las personas que procesan la lana, usualmente
utilizan el proceso de cardado y después proceden a enconar. El proceso
garantiza de gran manera la calidad de la materia prima para elaborar
prendas.
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Resultados de experto 2.

Maria Devenoge - Modista en Suiza.

Maria Devenoge es una ecuatoriana emprendedora que vive en Suiza

aproximadamente 16 afios. Es disefiadora de modas y cuenta con tres tiendas

que se encuentran localizadas en Ginebra y Zdarich. A su vez conoce la industria

textil del pais europeo.

1.

Por otro lado, se experimentd la introduccién de las cobijas de Alpaca en
Suiza, y tuvo bastante aceptacién por los suizos. Pero no se logré formalizar
la introduccién de estas cobijas en este mercado debido a que en las fichas
técnicas realizadas en el pais europeo se determiné que la materia prima no
cumplia con el requisito de ser 100% alpaca. De esta manera la apertura del

mercado por este producto es alta.

. Los europeos en general se interesan y valoran los productos que son hechos

a mano ya que consideran que es mas laborioso y las personas que lo

elaboran cuidan de cada detalle.

. Lo que causa mayor dificultad al momento de ingresar un producto a Suiza es

la prueba de calidad porque no todas las prendas cumplen con las

composiciones ni los requisitos.

. Los suizos al adquirir un producto se guian por las certificaciones o por control

de calidad porque esto indica que todo esta regularizado y no van a tener

inconvenientes al comprarlo.

. En los ultimos afios ha crecido la adquisicién de prendas hechas de fibras

naturales en Suiza en un estimado del 25%. Tal es el caso que el pais europeo

ha tenido bastante recurrencia a desfiles de moda no convencionales.

. El mercado suizo es bastante amplio para introducir nuevo producto, pero este

debe cubrir las expectativas de los consumidores ya que es un mercado

exigente por lo que consolidarlo lleva tiempo.

. En Suiza existe lana de alpaca, pero es importada se la puede conseguir con

mayor facilidad en prendas de vestir como bufandas y gorros. No existe lana
de alpaca originaria de Suiza, sin embargo, en paises europeos cercanos e
inclusive en Australia se estan exportando alpacas para criarlas y luego

obtener su lana.
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8. Los competidores mas fuertes que hay en el mercado suizo en cuanto a lana
de alpaca vienen del vecino pais Peru pues dicho pais es lider mundial en el
mercado de la lana de este camélido. Las prendas que se encuentran con
mayor facilidad son bufandas, gorros, guantes, entre otros. Es decir, prendas
para vestimenta personal.

9. Un precio referencial para la venta de una cobija seria $90 ya que es exética
por ser hecha de lana de alpaca y a mas de eso es elaborada a mano tomando
en cuenta factores de apreciacion de los europeos.

3.2.2. Entrevista a dos potenciales cliente

Paulo Jurado - Residente en Suiza 12 afios y comerciante textil, conoce la
industria textil en Suiza.
Nuria Amari - Ciudadana Suiza Vive en Suiza 20 afos. Trabaja en una tienda

de modas que comprende prendas de vestir y lenceria de hogar.

3.2.2.1. Resultados de la entrevista a potenciales clientes

1. Las personas normalmente al adquirir una cobija no estan seguros de la
composicion de la misma, pero si pudieran escoger optarian por la lana ya
gue les interesa gue la cobija les brinde calor para asi protegerse del frio.

2. Los clientes perciben a una cobija como un producto hogarefio pero que es
de uso personal y la utilizan en las estaciones de otofio e invierno debido al
intenso frio de esas estaciones.

3. La necesidad que le gustaria satisfacer a los clientes seria el sentirse
cémodos ademas que brinde calor y no pique ya que las cobijas se las utiliza
al momento de descansar. En cuanto a los colores que se prefiere son los
colores neutros y el tamafio es de 120*180 ya que se la utilizaria para camas
de dos plazas.

4. Los ciudadanos de Suiza se interesan de gran manera en la garantia de un
producto para poder utilizarlo, debido a la exigencia en la calidad que

demandan cuando un nuevo producto trata de ingresar al mercado suizo.
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5. Los clientes se fijan mas en la calidad del producto, es decir, que el mismo
cumpla con sus expectativas y si este es el caso no escatiman cuando se trata
de cuidar por su bienestar.

6. Las diferencias que se encontrarian entre una cobija comun y una hecha a
base de alpaca es definitivamente su composicion y su estructura ademas de
su autenticidad porgue no todas las personas saben las caracteristicas de la
alpaca, es por eso que no todos cuentan con cobijas del mencionado material.

7. La cobija al ser hecha a mano le daria una ventaja ya que de esta manera se
pueden apreciar los detalles y los acabados del producto y por lo general por
un factor cultural en Europa aprecian estos detalles.

8. El producto eco amigable si les interesa a las personas suizas por las
caracteristicas que implica al cuidar al medio ambiente y el emprendimiento
que se presenta.

9. Las cobijas de alpaca si tendrian una buena aceptacion en Suiza, pues es una
idea novedosa ademas que a los europeos les gusta cuidar el medio
ambiente, lo exdtico y sobre todo la elaboracion a mano de las distintas

prendas.

3.3. Investigacion cuantitativa

3.3.1. Resultados de encuestas

Estas encuestas fueron realizadas de forma digital, es decir se envid a los
correos de las personas participantes por medio de la herramienta formularios
de google haciendo la respectiva traduccion al francés ya que es uno de los
idiomas que se habla en Suiza y cabe mencionar la ayuda que se proporcion6

por parte de los expertos a través de sus contactos.

Las personas que viven en Suiza tienen conocimiento de la fibra natural de lana
de alpaca. Estas personas de entre los 31 a 40 afios representan el 46.7% del
mercado objetivo. Ademas, a todas las personas encuestadas les interesaria de

gran manera comprar este nuevo producto.
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El 33.3% de las 15 encuestas destacan la caracteristica principal de esta fibra

gue es el ser antialérgica.

De las 15 encuestas realizadas el 73.3% fueron respondidas por mujeres esto
indica:

e Usualmente quienes hacen compras de productos de vestimenta del
hogar en su mayoria suelen ser mujeres que tienen ingresos que se
ubican entre los 3000 a 5000 francos suizos, consecuencia del alto nivel
de vida que el pais les brinda a sus ciudadanos.

¢ Normalmente la frecuencia de la compra de cobijas o mantas para el
hogar es entre 3y 6 meses.

e EIl 33,3% esta totalmente de acuerdo que las cobijas sean elaboradas
totalmente a mano o con el uso de telares artesanales.

e Las particularidades fundamentales por las cuales las personas
consideran gue una cobija o0 manta debe tener son la capacidad térmica,

calidad y confort.

El mercado suizo es sumamente exigente para que un producto nuevo pueda
ingresar al mercado, es por eso que tampoco se debe dejar de lado el restante
de caracteristicas que en su orden de acuerdo a las encuestas son: disefio,
colores y exclusividad. Ademas, el 100% de los encuestados harian uso de la
cobija en la estacién de invierno para aprovechar las propiedades que la lana de

alpaca les brinda.

La opcién mas idénea para comercializar las cobijas 0 mantas de alpaca seria
una tienda exclusiva donde se venda productos de hogar o en su defecto una
tienda donde solo se venda cobijas hechas de alpaca, estos datos se encuentran
con un porcentaje de 53.3% ya que al cliente le interesa mucho que se los pueda
proveer un producto garantizado. Es por eso que incluso las personas
encuestadas brindan sugerencias al respecto.
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La informacién del producto textil se la daria a conocer a través redes sociales
con el 46.7%, seguido por los diarios via online con un 33.3%, debido a que las

tendencias actuales de informacion estdn acaparadas por el internet.

El precio méas idoneo al vender una cobija 0 manta de alpaca se encontraria en
un rango con un margen entre $90 y un limite superior de $280, equivalente a
80.71y 281.18 francos suizos respectivamente, determinando el precio en $220
y 231 francos suizos. Estos valores son considerados dentro de un rango por las
opciones de ser barato y aun asi comprar la manta, y ser caro y aun asi adquirir

el producto. Ver figura 11

3.4. Conclusiones de lainvestigacion cualitativa y cuantitativa

1. En Ecuador la industria textil de lana de alpaca aun se encuentra en desarrollo
y por ende existen proyectos como el “proyecto nacional del manejo y
comercializacién de ovinos, caprinos y camélidos” (MAGAP, 2014) mientras
gue en el pais europeo de Suiza ya tienen conocimiento sobre la lana de
alpaca, que lo identifica como productos artesanales.

2. El que la cobija o manta de alpaca sea hecha a mano despierta el interés de
muchos suizos. De acuerdo a la informacion obtenida de las encuestas
existe una aceptacion del 33.3%. El mercado suizo es abierto para nuevos
productos y a su vez es bastante exigente.

3. Entre las principales caracteristicas que las personas consideran como mas
relevantes se encuentran capacidad térmica, calidad y confort. Pero tampoco
se debe descuidar otras caracteristicas como son disefio, colores y
exclusividad.

4. De acuerdo a la informacién obtenida en la mayoria de los casos las mujeres
suizas son quienes en su mayoria compran productos de vestimenta para el
hogar, estas mujeres estan comprendidas en un rango de 31 a 40 afos.

5. Muchas de estas personas tienen idea de ciertas ventajas e inclusive
desventajas de esta fibra natural pues la fibra antes nombrada es muy
cotizada por sus distintas propiedades especialmente para gente que lleva

experiencia en el mundo textil.
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6. Estas cobijas podrian ser vendidas en un lugar donde solo se venda productos
de hogar o un punto especifico de distribucién de estas cobijas. Lo mas
importante en este aspecto es garantizar un producto de calidad sobre todo
en la materia primas que vendria a ser la lana de alpaca lista para procesarla
artesanalmente.

7. Las tendencias de la actualidad la informacion se filtraria por medio del
internet considerando el alto nivel cultural que mantiene Suiza.

8. De acuerdo a las encuestas el precio con el cual los clientes estarian
dispuestos a comprar una cobija con esas caracteristicas se encuentra en el
rango alto es decir entre CARO $220 a $320.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Después del respectivo analisis, la oportunidad de negocio que se ha encontrado
se halla en la comercializacion internacional del producto, que en este caso es
la exportacion de cobijas elaboradas artesanalmente a mano. El Ecuador hacia
Suiza, no reporta exportaciones de productos de la sub partida 630120,
reportada por el Centro de Estadisticas del Comercio para el Desarrollo

Internacional de las empresas Trade Map.

Estas mantas se van a exportar al pais europeo de Suiza. Un pais en el cual son
bastante apreciados los productos que son elaborados a mano. Ademas, es
importante saber que existe una clara aceptacion de dichas cobijas pues las
mismas son hechas con lana de alpaca, que es bastante cotizada en Europa por
las distintas caracteristicas que brinda. Asimismo, para poder exportar estas
cobijas se debe tener en cuenta las necesidades que el cliente desea satisfacer.
Tal es el caso de la capacidad térmica, calidad y confort de acuerdo a las

encuestas realizadas previamente.

Suiza importo en el afio 2015 cerca de $281 mil millones de dolares, siendo el
18° importador mas grande del mundo (Trade Map, 2016) y Ecuador resulta ser
el 8vo pais de Latinoamérica que exporta mayor cantidad de productos no

petroleros a Suiza (Instituto de Promocion de exportaciones e inversiones, 2015).
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Haciendo hincapié a la preferencia por fibras textiles naturales, cabe recalcar que
todos los productos que son elaborados a base de alpaca son importados hacia
Suiza desde el vecino pais del Perl. Esto se debe a que el mencionado pais

andino cuenta con una industria alpaquera desarrollada.

Suiza es la economia numero 19° del mundo y el poder adquisitivo como el estilo
de vida de sus ciudadanos son bastante elevados. Este pais es muy diverso y el
invierno muy frio, por lo cual las cobijas de lana de alpaca se venderan en Zurich
y Ginebra, estas son las ciudades con mayor poblacién, lo cual presenta una
gran posibilidad de comprar cobijas 100% alpaca ya que de acuerdo a las
entrevistas a expertos a los suizos les atrae todo lo que es hecho
cuidadosamente y a detalle. Por lo tanto, la demanda de los ciudadanos suizos
hacia productos hechos con fibras naturales ha venido aumentando como ya se
menciond anteriormente, es por eso que Ultimamente se han desarrollado varias
presentaciones de moda para promocionar prendas de vestir elaboradas a mano
y con 100% alpaca. Esto es sumamente importante porque siendo asi, la
poblacion suiza presenta una gran apertura al nuevo producto que se quiere

introducir en el mercado.

A su vez Ecuador es un pais que cuenta con un mercado de alpacas que adn no
ha sido totalmente explotado pero la calidad de dicha lana es alta, tomando en
cuenta los nuevos programas que realiza el MAGAP para mejorar esta

produccion

En la industria ecuatoriana son solo dos empresas grandes que se dedican a la
elaboracion de prendas de vestir con lana de este camélido, pero no han llegado

al mercado europeo y peor aun a Suiza.

La oportunidad de negocio que se ha encontrado en esta investigacion es llegar
a un mercado exigente, con un alto poder adquisitivo. “Los consumidores suizos,

a diferencia del resto de europeos, se fijan sobre todo en la calidad del producto
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antes que en su disefio y marca...valoran la calidad del producto y estan
dispuestos a pagar el precio que valga” (Santander Trade Portal, 2017).

Gracias a la investigacion de mercados se concluyé que en Suiza la fibra de
alpaca es conocida y apreciada. Con esta materia prima y una caracteristica
agregada sobre su confeccion totalmente artesanal, se logra un producto
exclusivo. A pesar de su precio elevado de $220, equivalente a 211,7 Francos

Suizos, estas cobijas, en Suiza seran valoradas mas por su calidad.

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Estrategia general de marketing

“Las estrategias de marketing definen como se van a conseguir los objetivos
comerciales de nuestra empresa” (Espinosa, 2015), para lo que se identifica la
estrategia de diferenciacion y de internacionalizacion, ademas de ha
seleccionado el grupo poblacional tanto geograficamente como
comportamentales, para lo que también se analizé las diferentes variables del

marketing mix.

5.1.1. Estrategia de diferenciacion

“En una estrategia de diferenciacion, el motivo basico de la estrategia consiste
en diferenciarse lo mas fuertemente posible de los competidores, lo que se tiene
que realizar en primer lugar, satisfaciendo de manera éptima las necesidades de
los clientes” (Garcia & Pumpin, 2003, pag. 113). La calidad del producto y la
elaboracion de las cobijas de manera artesanal, son las caracteristicas

fundamentales que marcaran la diferenciacion del producto.

La calidad del producto se determinara por la pureza de la materia prima, una
fibra 100% de alpaca, sin aditivos que perjudiquen la fineza del producto, por lo
que el departamento de produccion se encargara de un minucioso control de
calidad que se lo llevara acabo en dos etapas, al momento de recibir la materia
prima, es decir las madejas de lana procesada y luego en la entrega del producto
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terminado, con el que se analizard la calidad del tejido y la delicadeza del disefio.

Ver figura 16 de Flujograma de procesos.

Todo producto artesanal se caracteriza por ser fabricado de manera manual y
con materia prima de preferencia natural. Estas peculiaridades son muy
apreciadas en los mercados internacionales, sobre todo en el europeo, donde
por lo general, en su produccion intervienen herramientas, productos quimicos y
maquinarias que deterioran la materia prima. Dentro de esta estrategia de
diferenciacion sobresale el precio, a pesar de ser un producto de excelente
calidad, el precio es muy accesible en comparacion con la competencia peruana

gue supera en un 100% al precio propuesto de $253.

5.1.2. Estrategia de internacionalizacion

Para llegar a un mercado internacional es importante crear parametros
operativos como: calidad, orientacion al cliente, costos, servicios, experiencia y
seguridad. “La calidad es poder cumplir y satisfacer las necesidades y
expectativas de los clientes, no solo del exterior sino de todos los clientes”
(Duefias, 2012). “El mercado suizo es muy exigente no solo en materia de
calidad del producto sino también en cuanto a su disefio, presentacion y
embalaje” (Embajada de la Republica Argentina, 2004). Asi mismo como es

riguroso, es fiel.

Al momento que se cumple con todos los requisitos como: descripcion del
producto en forma clara, preferentemente en inglés, especificaciones técnicas,
porcentajes claros y reales de materia prima utlizada, peso correcto,
presentacion atractiva y adecuada, y precios CIF, FOB y/o EXW. Es importante
ademas brindar en forma detalla informacién acerca del pais y de la empresa,
origen de la materia prima y los procesos para la fabricacion del producto. Una
vez que se ha logrado entrar en el mercado suizo, este es apegado a su
proveedor y ofrece estabilidad siempre y cuando el fabricante cumpla con las
responsabilidades conseguidas (Duefas, 2012).
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La estrategia de internacionalizacion que Ecualpaka llevara a cabo sera la
exportacion con modalidad directa a las ciudades de Ginebra y Zuarich
pertenecientes a la Confederacion Suiza. Conociendo que el mercado de destino
es exigente, se mantendra reglas claras en actividades de produccion,
marketing, logistica y servicio de postventa, este ultimo con atencién al cliente
personalmente como a través de los diferentes medios de comunicacion. El
mercado suizo aprecia la comunicacién directa con un vendedor experto que
pueda explicar la procedencia del producto, la calidad garantizada, asi poder

evaluarlo y tomar la decision de compra.

5.1.3. Mercado Objetivo

El mercado objetivo esta dirigido a familias suizas ubicadas en las ciudades de
Zurich y Ginebra, que estén en un rango de 25 a 69 afios, este grupo
corresponde al 60,6% (Santander Trade Portal, 2016). Deben pertenecer a
estratos sociales medio y medio alto, con ingresos superiores a $6.000 Francos
Suizos siendo el 80% de la poblacién equivalente a 294.267, de este grupo se
determiné al mercado potencial al 75% (Santander Trade Portal, 2016), son los
que realizan compras on line. A este grupo pertenecen 220.700 habitantes, de
estos el 100% estaria dispuesto a adquirir cobijas 0 mantas de alpaca 100% de

fibra natural. (Ver encuesta, pregunta 6)

El mercado objetivo para exportar y comercializar cobijas de alpaca es un
mercado de consumo. Se ha determinado este mercado debido a que es un
producto de vestimenta para el hogar y segun la pregunta 2 de la encuesta el
62,50% lo preferiria por ser un producto artesanal, en temporada de invierno el
100% del mercado objetivo lo utilizaria por tener capacidad térmica, ser de buena
calidad y dar confort. Estas serian las variables comportamentales del mercado

potencial.
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MERCADO
MERCADO OBIJETIVO POTENCIAL VARIABLES COMPORTAMENTABLES
—_— r .

I

l
i

Confort 60%

Calidad 70%

100% de
aceptacién

Producto artesanal 62,5%
Antialérgico 31,3%

Figura No 4: Mercado Objetivo

5.1.4. Propuesta de valor

Las cobijas de alpaca es un producto netamente ecuatoriano, trabajado con fibra
natural 100% de alpaca, confeccionadas de manera artesanal dando como
resultado un producto de excelente calidad y sin adicionantes que perjudiquen la
salud del usuario y disminuyan sus atributos, por lo que son Unicas, antialérgicas,
brindando confort y capacidad térmica, excelentes para la temporada invernal.
No sélo se ha pensado en el adquiriente sino también en el animal, al no provocar
dafios es un producto eco amigable por lo que el comprador suizo apreciara

mucho mas este producto.

Luego del analisis realizado en la matriz Canvas donde se pudo identificar las
ventajas competitivas como: calidad excelente, materia prima 100% fibra fina de
alpaca, confeccionada artesanalmente, varios disefos, colores, confortables,
térmicas, se pudo determinar también la propuesta de valor MAS POR MAS
donde se ofrece el mejor producto a un precio alto, considerando ademas que el
mercado objetivo posee un alto poder adquisitivo, es exigente y paga por buena
calidad. Ver Matriz Canvas Anexo 7
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5.1.5. Posicionamiento

Para alcanzar un buen posicionamiento en el mercado suizo y poder extenderse
al mercado europeo, se establecera una estrategia de penetracion de mercados
que consiste en obtener una buena cuota del mercado con el producto
propuesto, porque se realizara “acciones para aumentar el consumo de los
clientes” (Espinoza, 2015), atrayendo clientes potenciales a través de la
publicidad y promocién, buscar clientes que ya utilizan prendas con fibra fina de

alpaca, especialmente de origen peruano y australiano.

La identificacién de nuevos mercados y el mas probable es la Union Europea,
sobre todo aprovechando el nuevo tratado de libre comercio con la Unién, sin
embargo, “la identificacién de nuevos mercados geograficos, nuevos segmentos
de mercado y/o nuevos canales de distribucion” (Espinoza, 2015), inclusive en

la misma zona Andina.

5.2. Mezcla de Marketing

5.2.1. Producto

Atributos. - Las cobijas de alpaca estan producidas para el consumidor suizo,
que aprecia el producto artesanal, elaboradas totalmente a mano, con materia
prima puray de calidad. Luego de la esquila, la fibra es clasificada manualmente
separandose en diferentes grupos y calidades: pasa luego al lavado para librarle
de impurezas. Se uniformiza la mecha peinandole y cardandole, para luego
pasar al tefiido y al final al artesano textil.

En manos de los alpaqueros se elaboran las finas prendas ya sea de vestiry en
este caso las mantas o cobijas cuyas medidas seran de 1,70 de largo por 1,30
de ancho, luego se llevaran al mercado suizo. Esta elaboracion se demora
aproximadamente 8 horas por cada cobija, por su delicada labor y prolijidad en

el tejido.
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En la investigacion de mercado, para satisfacer al cliente las cobijas de alpaca
deben ser:

1. De excelente calidad,

2.Confeccionas con materia prima 100% natural, de fina fibra de alpaca

sin mezclas de fibra gruesa de llama,

3. Absolutamente térmica. Al ser pura mantiene sus propiedades de

termicidad.

4.Mantener los colores naturales (22 en total).
Para crear una relacion redituable con el consumidor de estas cobijas es
necesario garantizar la calidad de la fibra natural que se va a utilizar. Este
proceso se lo puede garantizar a través de una ficha técnica en la cual
determinan los componentes que tiene la fibra. De esta manera se evita
inconvenientes al momento de adquirir la manta pues al ser 100% alpaca

presenta caracteristicas anti alérgicas a la lana.

El nivel del producto para las mantas o cobijas de alpaca es:

Basico: Mantas o cobijas de 1,70 de largo por 1,30 de ancho

Real: Mantas o cobijas con fibra natural de alpaca

Aumentado: Varios colores, hechas a mano por artesanos calificados, con 100%

de fibra fina de alpaca.

Branding. - “Ecualpaka”, una composicion de dos palabras que ubican
claramente al pais de origen “Ecuador” y, resalta la materia prima del producto
“alpaka”. La atraccion visual de la marca es una unién de dos simbolos de los
paises involucrados, tanto de origen como de destino, una montafia alpina con
una alpaca en la cima representando la conquista del pais europeo por un animal

netamente andino-

Eslogan. - El eslogan en dos idiomas, inglés y francés El primero considerado

el idioma universal, y el segundo es uno de los mas usados en Suiza.
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¢ El eslogan “Handwoven dreams”, en espafiol “Suefios tejidos a mano”,
proyecta la idea a un suefio calido y dulce, en relacion a las labores que
se realizan exclusivamente con las manos.

e Los colores en blanco y café, son los preferenciales del usuario en la
compra de productos elaborados con esta fibra.

e Se resalta la frase “Made in Ecuador”, usando el tricolor de la bandera que

representa al pais.

H: \\h » Magg in
UAMKA %

a
Handwoven, dreamd dor ¢
Ded néved liaaé a la main

Figura No 5: Branding de Ecualpaka

Etiquetado. - En primer plano tanto en la parte anterior como en la posterior,
resalta el branding y el eslogan de “Ecualpaka”, se incluye ademas las
caracteristicas de las cobijas en cuanto a medias 1,70 cm. por 1,30 cm., en un
plano secundario, pero bien definido y de facil apreciacion, se destaca la pureza
de la materia prima “100% Alpaca fibers”. Con esta etiqueta se espera atraer en
forma visual al cliente de introducir la marca, asi como el eslogan y el pais de

origen. Ver anexo 7

Empaquetado. - Para la facil entrega de las cobijas de alpaca al momento de la
venta, se las empaquetara en fundas artesanales, que van acorde con la
confeccion del producto. Las medidas de 45 cm de largo por 35 cm de ancho por

10 cm de profundidad. Ver anexo 7
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Para la exportacion se realizara en cartones de acuerdo a las normas que exige

el Servicio de Aduana del Ecuador con el peso y medidas establecidos.

5.2.2. Precio

Para obtener el mejor precio de este producto, se hizo el andlisis de mercado
siguiendo el método de Van Westndorp, que a través de cuatro preguntas en la

encuesta (preguntas: 9, 10, 11 y 12) determinan este valor:

=0 330 MUY CARO BARATO MUY BARATO|  CARO
100% 380 250 100 170

300 90% 370 240 120 200
250 230 250 80% 360 230 140 230
70% 340 220 160 260

200 50%_ 210 180 330

30% 310 200 200 350

20% 290 180 220 360

100 10% 270 170 240 370
0% 250 160 250 380

Figura No 6: Fijacion de precio segun modelo Van Westendrop

1. ¢ Qué precio usted consideraria muy barato como para dudar de su
calidad? Dentro del rango $80-$250. (MUY BARATO)

2. ¢ Qué precio consideraria barato y aun asi compraria la cobija de
alpaca? Dentro de del rango $250-$160. (BARATO)

3. ¢ Qué precio consideraria caro y compraria la cobija de alpaca?
Dentro del rango $170-$380 (CARO)

4. ¢ Qué precio consideraria caro como para no comprar una cobija de
alpaca? Dentro del Rango $380-$250 (MUY CARO)

Se determiné que el precio 6ptimo es de $253, precio que ademas esta
justificado en el estudio de mercado a través del analisis cuantitativo donde la
preferencia de precio se ubico en la consideracion de “caro, pero sin embrago

compraria la cobija”

En cuanto al costo de produccion y venta de acuerdo al estudio realizado con los

valores por exportacidbn y las ganancias correspondientes tanto para el



36

distribuidos con un 30% como para el productor con el 50% para el primer afio
se ubica en $253 por unidad, lo que corrobora tanto con el modelo Van

Westendrop, las encuestas y el analisis realizado.

Tabla No 12 Costos de produccion y ventas

ANO 1
$ 1
Materiales directos usados $ 2.000
Mano de obra directa $ 6.686
Costos indirectos de manufactura $ 5.034
Costo de productos manufacturados $ 13.720
Costo de los productos vendidos $ 12.348
| TOTAL COSTOS DE PRODUCCION $ 13.720
UNIDADES PRODUCIDAS $ 141
| COSTO DE PRODUCCION UNITARIO | $ 97 |
$ 97
COSTOS DE IMPORTACION $ 32
GANANCIA DISTRIBUIDOR 30% $ 168
GANANCIA PRODUCTOR 50% $ 253

5.2.2.1. Estrategia de precio — calidad

La estrategia de entrada del precio seré “precio — calidad”, que se relaciona a un
producto de excelente calidad y que cubre las expectativas y las necesidades de
los clientes, asi como también, cumple con todo lo expuesto en las etiquetas,

promociones y marketing preparado.

En el caso de las cobijas de alpaca el precio identifica la calidad de la fibra fina
de alpaca, mientras mas pura y fina, mas caro es el producto final. En la Unién
Europea y especificamente en Suiza es uy apreciada esta fibra y considerada de
lujo y exotica por lo que el precio no es significativo al adquirir una prenda de

calidad con las caracteristicas mencionadas.
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Para la estrategia de ajuste de precio se aplicara la fijacion de precios de
referencia. Esta estrategia ajusta el precio de acuerdo a la evaluacion de la
situacion de compra en el mercado suizo y la observacion de los precios en el
mercado internacional de los productos elaborados de fibra fina de alpaca. Este
ajuste se lo realizara a partir del segundo afo, esperando obtener una buena

evaluacion de la situacion de las ventas de “Ecualpaka”.

5.2.3. Plaza

El taller de fabricacion se ubicara en la ciudad de Sangolqui, en el barrio Santa
Rosa, calle Rio Frio. Se escogio este lugar ya que en esta zona se encuentran
muchos artesanos expertos en la fabricacion de productos textiles.

Se rentard una planta cuyo costo asciende a $800 mensuales, este costo se
mantendra por un afo, valor que se incrementara de acuerdo al incremento que
dicte las leyes de arriendo e inquilinato. El local contara con todos los servicios
bésicos brindando comodidad a los trabajadores, asi como una buena imagen

para mantener las relaciones publicas necesarias.

La estrategia de entrada del producto al mercado suizo iniciara con un
distribuidor directo, dandole la exclusividad del producto a este vendedor. La
importacion se realizara desde la ciudad de Quito a la ciudad de Zurich. La
mercaderia recibira la sefiora Maria Devenoge, quien sera la distribuidora directa
de “Ecualpaka”, ademas ella posee tres tiendas: dos en Zurich y una en Ginebra,
las tiendas de la sefiora Devenoge se especializan en la venta de ropa y
accesorios para el hogar, ella es muy conocedora del mercado suizo y sobre

todo tiene mas de 16 afios de experiencia en este mercado de consumo.

Se complementara con la venta directa via internet, para lo que se realizara unas
campafias publicitarias por todas estas vias de acceso: pagina web, redes

sociales, correo electroénico, etc.
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Figura No 7: Canal de distribucién

5.2.4. Publicidad y promocién

El tipo de promocién es fundamental. En Suiza mas del 88% utiliza el internet
como fuente de informacion y como via de compra directa, “la rapida difusion de
los dispositivos moviles inteligentes ha dado lugar a que un numero cada vez
mayor de personas compren productos a través de sus dispositivos méviles”

(Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico, 2015, pag. 155).

Por lo dicho anteriormente, se creara una pagina web en la que se detallara el
producto, con sus caracteristicas, se aprovechara también para dar informacién
del pais, creando una fuente importante para dar a conocer al Ecuador y hasta
dar un atractivo turistico. La participacion de ferias propuestas y promovidas por
el Ministerio de Industrias y Comercio, donde la intervencion de los paises sobre
todos de la Unién Europea seran los primeros en conocer el producto.

El costo de la publicidad en redes sociales es de $100, para Facebook y Twitter.
La creacién de la pagina web costara $350 el primer afo, a partir del segundo
afo se cubrird el mantenimiento de la pagina, y este valor se ira ajustando, para
lo que se utilizara como referencia el porcentaje de inflacion anual. Esta pagina
tendra caracteristicas sencillas, de facil navegacion y con los contactos

necesarios para una facil y rapida comunicacion.
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5.2.5. Costeo del marketing mix

La siguiente tabla proyecta el coste del marketing mix donde se incluye la
publicacién y promocion por un periodo de 5 afios con una inflacién supuesta del
3,66%.

Tabla No 13: Costeo de marketing mix

PROPUESTA DETALLE TIEMPO V. UNITARIO |VALORTOTAL Afl01 Afl02 Afi03 ANO4 Afl0S
Presentacion de lamarca | Participacin ferias internacionales 1 $300000($ 3000000 3.00000($  3.0050|$ 3.20437($ 331171 342266
Facebook Anuncio de Pagina 12 mensual [ $ 30000{$  360000{$ 3.60000($  3.72060]$ 3.84524[$ 3.974,06|$ 4.107,19
Twitter Anuncio de P4gina 12 J0dias |$ 15000{$  180000{$  1.800,00]$ 1.86030($ 1.922,62|5 1.987,03|$ 2.053,59
Pégina e Creacion 1 $ 350,00($ 350,00 § 350,00 | $ 3617315 373,84($ 386379 39931
Mantenimiento 12 mensual | $ 25000($  300000|$ 3.00000($  3.10050($ 3.20437|$ 3311,71|$ 3.422,66
Creacion Logo 1 $ 60000($ 600,00| § 600,00 | $ 620,10{5 640,87($ 662,34|5 68453
Hosting 12 mensual | $ 13000{$  156000{$  1.560,00|$ 1612,26$ 1.66627|5 172,09\ 177978
Revistas Ministerio Comercio Exterior 1 Anual | $200000{$  200000|$ 2000005  2.067,00{$ 2.13624|5 2.207,81|$ 228177
TOTAL $ 1591000 ($ 1591000 |5  16.442,99|$ 16.993,82($ 17.563,12|$ 18.151,48

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La filosofia empresarial es el conjunto de ciertos elementos que nos van a
permitir la identificacion de la empresa con lo que es lo que quiere lograr que,
a su vez, permita desarrollar un nucleo de trabajo organizacional que idéntica

a todas las partes integrantes de la organizacién (Rodriguez, 2014).

Para generar la Filosofia Empresarial de “Ecualpaka”, se definira la misién, vision
y objetivos de la empresa. Estos factores indispensables que deberan ser
acatados por todos los trabajadores, con el fin de cumplir metas a través de
estrategias propuestas a corto mediano y largo plazo.

La estructura organizacional otorgara un mejor manejo de la empresa, creando
pilares donde se fundamentaran los procesos laborales para su desarrollo y

crecimiento constante.



40

6.1. Misién, Visién y objetivos de la organizacion

6.1.1. Misién

Tabla No 14: Andlisis de la Misiéon

Componentes Detalle
Suizos que tengan un nivel salarial medio a
_ alto, con cultura de compras on-line, que
Clientes aprecien el trabajo artesanal, los tejidos a
mano con fibras finas de alpaca.

Mantas o cobijas 100% de fibra fina de alpaca
Producto tejidas a mano.

Compite en el mercado suizo, en las ciudades
Mercados de Zurich y Ginebra.

La empresa aprovechara de la tecnologia
para la investigacion y desarrollo de la

Tecnologia o
materia prima.

Aplicara I+D para un incremento constante de
innovacion que logre un firme aumento de

Crecimiento y rentabilidad ventas que ayuden a la rentabilidad de la

empresa.
Aportar calidad a los consumidores, a través
Filosofia de una constante capacitacion de los

artesanos y una firme mejora continua.

Es una empresa que piensa en el desarrollo
Concepto que tiene la empresa de si textil artesanal exclusivo de lana de alpaca,
misma ofreciendo un producto exclusivo tanto en

calidad como en manufactura.

La empresa estara atenta a los comentarios
y sugerencias de los clientes, conociendo
Preocupacion por su imagen publica sobre todo la exigencia del mercado suizo.

La union de los empleados, su capacitacion y
la preocupacion del bien estar de todos,
desarrollarda un equipo comprometido con la
empresa.

Preocupacion por los empleados

Mision: Somos una empresa textil artesanal que ofrece a nuestros clientes
cobijas que brinden confort, con materia prima 100% de fibras finas de alpaca,
un producto altamente calificado que prioriza la calidad promoviendo la
cooperacion y el perfeccionamiento de nuestros colaboradores.
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Tabla No 15: Andlisis de la Visiéon
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¢Como serd mi empresa en algunos

anos?

¢COmo quiero que mi empresa sea

reconocida por los clientes

¢ Qué ofrece esta a los clientes,

proveedores y sociedad?

¢Hasta donde quiere llegar con esta

empresa?

¢Cuales son los valores y principios que

rigen las operaciones de esta empresa?

Una empresa ecuatoriana exportadora de

cobijas a toda la Unién Europea.

Ser una empresa reconocida por el
cumplimiento de la calidad trabajando con

materia prima 100% de fibra fina de alpaca

Se ofrece cobijas tejidas a mano con 100%
fibra fina de alpaca, proveniente de criadores
alpaqueros, remunerados dentro de los
precios establecidos, amigables con el medio
ambiente.

La empresa llegara a ser la opcion
preferencial al momento de adquirir una cobija

de alpaca

Integridad: ser leales con todos los
colaboradores

Honestidad: trabajar correctamente
Responsabilidad: Cumplir con todos los
compromisos adquiridos, tanto a nivel
comercial como empresarial

Respeto: brindar

Buen trato, confianza,

comprension, trabajo bien remunerado.

Vision: Ser para el 2021 la empresa textil artesanal que ofrece a la

Confederacion Suiza, la mejor cobija producida con fibra fina de alpaca, que

garantiza la calidad y el confort, trabajada integramente a mano por artesanos

capacitados y respetuosos con el medio ambiente y que cumplen las

expectativas de los clientes.
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Objetivos de la organizacion

6.1.3.1.0bjetivos a mediano plazo

1.

Incrementar un 10% de ventas a partir del segundo afio, a través de
planes de marketing que puedan dar a conocer el producto en el
mercado Ssuizo y europeo en general.

Incrementar distribuidores en un 2% con el fin de expandir el producto

en otras ciudades suizas.

6.1.3.2.0bjetivos a largo plazo

6.2.

6.2.1.

3.

4.

Capacitar al personal, artesanos de primer orden, para el mejoramiento
de sus labores y poder enfrentar a los competidores de tal manera que
para el 2021 sus trabajos sean reconocidos a nivel mundial y posicionar
la marca a nivel europeo.

Ampliar para el 2021 el mercado potencial suizo a la Union Europea.

Llegar a nuevos canales de distribucién y comercializacion.

Plan operacional

Objetivo operacional

Captar el 10% del mercado objetivo y potencial en el primer afio,
realizando un trabajo artesanal limpio con una materia prima de calidad.
Recuperar la inversion inicial en los dos primeros afios, con precios
asequibles y excelente calidad

Alcanzar una utilidad del 10% para que los colaboradores tanto internos
como externos; se estimulen y puedan enfrentar la fuerte competencia
peruana.

Ampliar los distribuidores directos dentro de la Confederacion Suiza,

dando flexibilidad de pagos y rapidez en la entrega.
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6.2.2. Estrategia operacional

Centrada en el equipo de trabajo desde los mandos altos hasta los operadores
0 artesanos, en cuyas manos se encuentra la efectividad del producto.

La infraestructura también es fundamental, mientras todo el grupo se encuentre
sus largas horas de trabajo en un lugar agradable, su satisfaccion se vera

reflejada en el producto final.

6.2.3. Proceso operacional

Para obtener la mejor materia prima el profesional experto y conocedor de fibra
fina de alpaca seré el llamado a comprar a los productores directos para ingresar
a la fabrica y poder seguir con el proceso. La compra de la fibra fina de alpaca

en madejas o0 conos se lo realizard en forma mensual.

La materia prima que se va adquirir ya esta procesada y lista para el tejido, de
esta manera, se evita el proceso del tratamiento, limpieza, color, peinado y
enmadejado, para entrar directamente al tejido que es totalmente a mano con
palillos circulares, agujas rectas o palitos, agujas croché, los artesanos se
dedican a tejer el estilo o modelo que ellos lo van creando. Previo a la entrega a
los operarios para sus labores las madejas pasaran por el control de calidad que
certificaran la calidad del producto, solo de esta manera se podra obtener un
producto final de calidad como lo ofrecido. Si el control de calidad aprueba el
producto, se entregard a los artesanos para el tejido, caso contrario se devolvera
al proveedor

Terminado el producto pasara al area de control de calidad, para luego pasar al
etiquetado y empaquetado. Para este Ultimo proceso se utilizara las fundas de
polietileno preparadas para que las cobijas no se dafien en el largo viaje a Suiza,
se mantengan en la formay con las especificaciones de calidad detalladas.
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PROCESO ECUALPAKA

Cambios

Devoluciéon

A

OPERACIONAL

COMPRAS
MATERIA PRIMA
Recepcion madejas o
conos de lana procesada

y terminado

Sl ) 4
Almacenamiento CONTROL DE NO
CALIDAD

PRODUCTO
TERMINADO

CONTROL DE
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PROCESO DEL TEJIDO

NO

CONTROL

MARKETING

PROMOCION

VENTAS

VENTAS

EMPAQUETADO

EMBALAJE ENVIO

Figura No 8: Flujograma de procesos de Ecualpaka

EMBALAJE

6.2.4. Costos operacionales

Segun los tipos de remuneracién de los trabajadores artesanos del Ecuador los
contratos de los trabajadores de Ecualpaka seran por sueldo pactado por
mensualidades. Este concepto cubre las labores estables y continuas (Artesanos
del Ecuador, 2010). El horario de trabajo segun establece la ley es de ocho horas
diarias, en un total de 40 horas semanales; y a convenir con los artesanos si

trabajan el sabado, valor que se cubrird como horas extras y se pagara de
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acuerdo a la ley. De igual manera todo excedente a las 40 horas semanales se

considerara horas extras.

Tabla No 16: N6mina

Gerente General 1 $ 150000)8  150000|$ 151635  156715|$% 161965 | $ 167391
Contador 1 $ 950,00 | $ 95000 § 960,36 | $ 99253 | $ 102578 | $ 106014
Jefe de Produccién 1 $ 800,00 | $ 800008 808,72 | $ 83581 |$ 86381 | $ 892,75
Marketing 1 $ 100000|8  100000{$  101090|$  104477|$ 1079,76 | $ 111594
Asistente Administrativa 1 $ 550,00 | $ 55000 $ 556,00 [ $ 57462 | § 50387 1§ 613,77
Artesanos 10 $ 50000{$  500000($  555995[$  6.201,00|$ 6.717,75 | $ 123450

6.2.5. Organigrama

Jefe de control
de calidad

ARTESANOS

Figura No 9: Organigrama de Ecualpaka
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Tabla No 17: Perfil para el Gerente General

Gerente
General

Femenino/mas
culino

Entre 28 afios y
55 afios

SUELDO
$1.500

Eduacion Superior

Titulo de tercer nivel en administracidn de empresas, ingenieria
comercial o similares

Experiencia: Minimo 3 afios en cargos similares
Idiomas: Inglés, Alemdn (no indispensable)

Habilidades: Liderazgo, trabajo en equipo, emprendedor,
innovador, visién de negocios, comunicacién a todo nivel

Gerente General: Las funciones del Gerente General son las de planificar,

organizar, dirigir y de analizar.

e EL gerente debera planificar los objetivos operacionales que alineados a

los estratégicos lleve al éxito a la empresa,;

e Organizar las actividades que deberan realizar los diferentes lideres para

gue cumplan los procesos enfocados a obtener un producto de calidad;

e Dirigir toda la organizacion para alcanzar las metas a mediano y largo

plazo propuestas; vy,

e Analizar todos los procesos, establecerd correctivos y ademéas se

autoevaluara su gestion.

Tabla No 18: Perfil Contador General — Departamento financiero

Financiero/
Contador-
Contadora

Femenino/mas
culino

Entre 28 afios y
55 afios

SUELDO
$900

Educacion Superior

Titulo de tercer nivel Contador CPA -

Experiencia: Minimo 3 afios en cargos similares
Idiomas: Inglés

Habilidades: Facilidad analitica, honestidad, honradez

Contador General: Las funciones del contador estan conexas con el proceso de

contabilizacion de cada una de las operaciones relacionadas con activos,



a7

pasivos, ingresos y egresos, su actualizacion y soporte que lleve el control y el
movimiento contable a través de balances y reportes financieros (Pymex, 2013).
Adicionalmente su responsabilidad es:
e Revisar que se cumplan con los principios de contabilidad general,
e Mantener los lineamientos del Sistema de Gestion de Calidad (Pymex,
2013), importante para este negocio que ofrece su diferenciacion

internacional en la calidad del producto.

Tabla No 19: Perfil Jefe de marketing

Marketing Eduacién Superior

Femenino/mas

) Titulo de tercer nivel en marketing
culino

Entre 28 afios y
55 afios Experiencia: Minimo 3 afios en cargos similares

Idiomas: Inglés

SUELDO Habilidades: Trabajo en equipo, creatividad, manejo de
$1000 emarketing, eccommers,

Marketing: Conocedor de las principales estrategias de marketing en todos sus
conceptos, del mercado propuesto y las mejores vias para complementarlos.
Andlisis del mercado internacional, asi como un amplio conocimiento de
emarketing, necesario e indispensable para promocionarse a todo nivel tanto
nacional como internacional.

Las funciones principales de la persona encargada de marketing seran:

e El desarrollo e implementacion de las estrategias de marketing a corto y
largo plazo dando un mejor desarrollo de marca que impulse las ventas y
cree nuevos mercados.

e Las Relaciones Publicas son funciones propias del responsable de
marketing, siendo este el representante ante los medios de comunicacion
de la empresa y de su imagen, con lo que podra promover la marca y

expandirle.
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Tabla No 20: Perfil asistente administrativo

Secretaria
Femenino

22 aifos a 35
anos

SUELDO
$550

Eduacion Superior

Titulo en Administarcidon de empresas

Experiencia: Minimo 1 afios en cargos similares
Idiomas: Inglés

Habilidades: Agilidad en tareas, buen comportamiento, apoyo a la
gerencia y todo lo relacionado con el personal

Asistente administrativo: Se encargara de

e Los requerimientos administrativos de la gerencia y de todo lo relacionado

con el personal, apoyara en emprendimientos y tramites de importacion

¢ Revision de documentacion que lleguen y que se deban despachar a su

debido tiempo, el registro de gastos diarios) caja chica) y su debido

soporte,

e Redaccion y entrega de correspondencia con los documentos que la

respalde.

Tabla No 21: Perfil Jefe de produccion

Produccion

Femenino/mas
culino

Entre 28 afios y
55 afos

SUELDO
$800

Eduacion Superior

Titulo de tercer nivel en marketing

Experiencia: Minimo 2 afios en cargos similares
Idiomas: Inglés

Habilidades: Dominio en gestidon de calidad

Jefe de Produccién: Sera el encargado de gestionar todo lo referente a los

materiales y sobre todo a la calidad de los mismos, la relacion con los

trabajadores y las labores de los mismos.

Sus funciones seran:

¢ Planificacién y supervision de los artesanos,
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e Gestion para adquisicion de la materia prima;
e Estrategias para aumentar la eficiencia y eficacia de la produccién
e Estrategias para Innovar el producto,

¢ Planificar una gestién de calidad para una mejora continua.

Tabla No 22: Perfil de los artesanos

Artesanos Educacidon media

Femenino/mas
culino

Entre 21 afios y
55 afos
SUELDO Habilidades: Trabajos impecables, creatividad.

Experiencia: Minimo 1 afio en trabajo similares

$500

Artesanos: Los artesanos tienen en sus manos la calidad del producto y como
sacarle el mejor provecho a la materia prima adquirida.

Las funciones de los artesanos sera elaborar las cobijas de alpaca con disefios
originales y realizando labores de excelente calidad. Podran ser hombres y
mujeres que tengan la habilidad de realizar estas confecciones, entregando el

producto a tiempo.

6.2.6. Infraestructura

La planta textil se ubicara en el barrio Santa Rosa de la ciudad de Sangolqui. El
sitio se eligié basados en el conocimiento de que muchos artesanos textiles viven
en el Valle de los Chillos, ademas el clima para las largas horas de trabajo de los

operarios lo hace un lugar de mejor acogida. Ver anexo

Una planta sencilla de estructura plana, donde se ubicaran las oficinas centrales,
con los diferentes departamentos administrativos y operacionales. Una estancia
donde se recibira y almacenara la materia prima, en variedad de colores lista
para el tejido. El jefe de manufactura entregara a cada artesano el material de

acuerdo a sus necesidades y creatividad.
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Se contara con todos los instrumentos y herramientas de tipo rastico que soliciten

y que sea indispensable para que las labores sean Optimas. Ver anexo 7
Para el proceso del tejido se proporcionara a los artesanos de todas las
herramientas necesarias que se detallan a continuacion y se adquiriran telares

manuales que ayudaran a aumentar la produccion:

Tabla No 23: Herramientas para el tejido artesanal

Detalle Cantidad Precio unitari TOTAL
Palillos 1 paquete/100un.| $ 80,00 | $ 80,00
Agujas rectas 2 paquete/100un.| $ 50,00 | $ 100,00
Agujas croché 3 paquete/100un. | $ 50,00 | $ 350,00
Tijeras 1 paquete/24un. | $ 72,00 $ 72,00
Cardillos 1 paquete/100un.| $ 50,00 | $ 50,00
Telares manuales 5/$ 150,00 % 750,00
TOTAL $ 1.402,00

6.2.7. Constitucidon de la empresa

Ecualpaka sera constituida como una sociedad anénima, con capital social que
dependera de los aportes de los accionistas.

Todos los trdmites que se realizaran estaran siguiendo los procedimientos de
apertura que se registran en la pagina de la Superintendencia de Compaiiias
http://www.supercias.gob.ec/portalConstitucionElectrénica/. Para la obtencion
del RUC (Registro Unico de Contribuyentes), de igual manera via electrénica y

siguiendo los pasos como se detalla en el Anexo 1.

Adicionalmente se debe obtener todos los permisos de funcionamiento como son
los permisos sanitarios, municipales, permisos de bomberos, registro de patente,
marca, reglamentos de seguridad y sanidad labora. Se contara con los permisos
para exportar este tipo de productos. Estos requisitos son para el funcionamiento
de la planta textil.

Para poder exportar productos en el Ecuador es necesario cumplir con los
siguientes requisitos ante el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador SENAE:
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1. Contar con el Registro Unico de Contribuyente RUC
2. Registrarse en la pagina web del Servicio Nacional de Aduana del

Ecuador.

Una vez registrado como exportador, es necesario conocer que todas las
exportaciones deben presentar una Declaracion Aduanera unica de
exportacion y se llenard segun las instrucciones contenidas en el Manual de
Despacho Exportaciones en el distrito aduanero donde se transmita y tramita

la exportacion (Ministerio de Comercio Exterior - Pro Ecuador, 2010)

Las exportaciones deben ser acompafnadas de los siguientes documentos;
1. RUC de exportador.
2. Factura comercial original
3. Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite)
4. Certificado de Origen (cuando el caso lo amerite)
5. Registro como exportador a través de la pagina web del SENAE
6. Documento de transporte
Para los contratos de trabajo entre los artesanos y el empleador se utilizara el

modelo propuesto por el Ministerio de Trabajo transcrito en el Anexo 1

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1. Proyeccion de ingresos, costos y gastos

7.1.1. Proyeccion ingresos

Para concretar la factibilidad del proyecto se han desarrollado diferentes
parametros dentro de los cuales la proyeccion de ingresos demostrara de
acuerdo a la demanda del producto las ventas mensuales y anuales y esto
definira los ingresos de la empresa y determinara el desempefio de la misma. La
proyeccion para este plan de negocio es de cinco afios. Los ingresos detallados

y explicados en capitulos anteriores son exclusivamente de las ventas que a
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partir del segundo afio demuestra una evaluacion positiva del 5,42%, y en

promedio para los siguientes afios es de 6,71%.

De acuerdo a la proyeccion de ventas realizado en el ejercicio, se ha ido
comparando la rentabilidad del incremento mes a mes, asi como la ganancia
neta que este va reflejando y que es positiva. Adicionalmente el mercado al que
esta destinado este negocio es alto y con un buen poder adquisitivo. Por lo tanto,
para que este plan de negocio sea viable y factible la tasa de crecimiento debe

ser del 1% mensual.

7.1.2. Proyeccion de costos

Los costos de operacion se incrementaran de acuerdo a la proyeccion de la
inflacién que a partir del afio 2018 se proyecta en 3,35% segun datos del Banco
Central del Ecuador, ademds, a partir del segundo afio se incrementara un
artesano con el fin de cumplir con la tasa de crecimiento de la produccion y
cumplir las metas de crecimiento proyectadas.

Con esta modalidad de crecimiento la utilidad operativa durante los cinco afos
es siempre positiva, aunque irregular, debido a lo enunciado anteriormente y al

incremento de la inflacién en los precios de materia prima.

7.1.3. Proyeccion de Gastos

Esta proyeccion estd determinada por todos los gatos a los que tendra que
recurrir la empresa para su buen funcionamiento, para poder dar a conocer el
producto y catapultarlo dentro del mercado suizo. Estos gastos dentro de los
publicitarios se encuentran la creacion de logo y marca, creacion de pagina web,
redes sociales y sobre todo mantener una pagina en la revista del Ministerio de
Comercio Exterior que llega a nivel mundial. Los sueldos y salarios es otro rubro
que interfiere en esta proyeccion.
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A partir del segundo el incremento en estos gastos se ve afectado por la inflacion

proyectada por el Banco Central del Ecuador y que se ubica en el 3,35%.

7.2

7.2.1. Inversion inicial

Inversion inicial, capital de trabajo y estructura del capital

La inversién inicial necesaria para poner en marcha el negocio es de

$43.830Este valor esta alineado al rubro correspondiente a dos meses de costos

y gastos necesarios para el funcionamiento de la empresa. Este resultado

ademas se alinea con la diferencia entre activos corrientes y pasivos corrientes.

Tabla No 24: Inversidn inicial

ACTIVOS FIJOS

Equipos de computacion

Concepto

Cantidad

Costo Unitario

Valor

Subtotal Equipos

$ 1.455

3.860

MUEBLES Y ENSERES

| cantidad

| Costo unitario

Valor

SUBTOTAL MUEBLES Y ENSERES

3.321

MAQUINARIA'YY EQUIPO

Cantidad

Costo unitario

Total

SUB TOTAL MAQUINARIAY EQUIPO

1.652

SUMINISTROS DE OFICINAY BODEGA

SUB TOTAL SUMINISTROS DE OFICINA

141

GATOS GENERALES

GASTOS DE CONSTITUCION

SUB TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION

4.048

INVERSION INTANGIBLE

SUB TOTAL INTANGIBLES

600

INVERSION INICIAL PORCENTAJE VALOR
Activo fijo 16,58% $ 8.833
Activo intangible 1,13% $ 600
Capital de trabajo 82,29% $ 43.830
TOTAL 100% $ 53.263
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7.2.2. Estructura del capital
El capital se estructura con capital propio correspondiente al 62% y un

financiamiento del 38% solicitado al Banco del Pichincha. La tasa de interés

anual es del 11,10%. Ver anexo 4

Tabla No 25: Estructura del capital

VALOR PORCENTAJE

Capital propio $ 33.263 62%

Capital Financiado $ 20.000 38%

TOTAL CAPITAL REQUERIDO $ 53.263 100%

Tabla No 26: Estructura de la deuda

AROS Gastos Anuales|Gastos Anuales Pago (656)
Por Interés Por Capital Interés tasa activa 11,10%
ANO 1 1.924 5.945 Nimero pagos Anual 12
ANO2 1.229 6.640 N 36
ANO 3 453 7.415 Afios 3
TOTALES 3.606 20.000 INVERSION 20.000

7.3. Proyeccion de estados de resultados, Situacion Financiera, Estado

de Flujo de Efectivo y Flujo de Caja

7.3.1. Estado de Resultados

La proyeccion de los Estados de Resultados reflejara el desarrollo y desempefio
de la empresa durante los cinco afios que se ha proyectado el negocio. Para la
constitucién del plan de negocio se debe recurrir a un crédito financiero a
mediano plazo, 36 meses, que en este Estado de Resultado se considera los
intereses que este crédito genera, pero a partir del cuarto afio queda cancelado
en su totalidad. Adicionalmente en este ejercicio se incluye los impuestos del
22% vy la participacion de los empleados en un 15%, generando una utilidad

desde el primer afio. Ver anexo 5
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7.3.2. Situaciéon Financiera

Para el Estado de Situacion que valora la situacién financiera de la empresa
determina que este valor es positivo incrementandose afio tras afio
estableciendo un promedio del 20% de crecimiento. Esta proyeccion indica,
ademas, que el patrimonio propio de la empresa cubre la deuda adquirida y los
pasivos. Se recalca que no hay cuentas por cobrar debido a que las ventas al
exterior son al contado, no existe crédito, el importador tiene que hacer el
depasito previo al embarque de la mercaderia. Para el pago a proveedores sera

50% a 50% al momento del pedido y al momento de la entrega. Ver Anexo 5

7.3.3. Flujo de Efectivo

La proyeccion realizada para el Flujo de efectivo demuestra valores positivos,
cubriendo asi, todas las necesidades de la empresa incluyendo la deuda
adquirida, el capital de trabajo. Este ejercicio expone un crecimiento de efectivo
del 47% para el primer afio, con un promedio para el resto de la proyeccion del
24%. Solo en el tercer afio, a pesar de ser positivo el incremento es ligeramente
negativo con un -3%, pero al siguiente afio la recuperacion es buena. Ver anexo
6

7.3.4. Flujo de Caja

Este ejercicio refleja que a pesar de la entrada y salida de efectivo existe liquidez
a partir del tercer afio, lo que le permitird contar con los recursos necesarios y

enfrentar la salida de efectivo y las obligaciones adquiridas. Ver anexo 6

Tabla No 27: Flujo de Caja

Flujo de Caja del Proyecto Anual
0 1 2 3 4 5
$ (62.696) 30330 |$ 29580 |$  24225|$ 34806 $ 105.900
$ (32.365)[$  (2785)[$  21.440($  56.246[$ 162.147

&+
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7.4. Proyeccion de flujo de caja del inversionista, tasa de descuento y
criterio de valoracion

7.4.1. Flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista presenta valores positivos, siendo una inversion
que generara beneficios para el inversionista durante los cinco afos de la

proyeccion. Ver anexo 6

Tabla No 28: Flujo de Caja del Inversionista

Flujo de Caja del Inversionista Anual
$ - $ 1% 213 3% 41% 5
$ (62.696)| $ 38847 |$  37.863[$ 32.246 | $ 34.806 | $ 105.900
$ (23.848)[$  14.015|$ 46.261 | $ 81.068 | $ 186.968

7.4.2. Tasa de descuento

La tasa de descuento que determina el valor del dinero durante un periodo
determinado, reflejando el valor actual y su proyeccién a futuro dentro de este
tiempo proyectado. Este valor para este propédsito es de 24,18% para el
inversionista y un WACC para el proyecto de 24%, demostrando un negocio

factible y atractivo para la inversion. Ver anexo 7

7.5. indices financieros

7.5.1. Raz6n Corriente

La razén corriente para el periodo de los 5 primeros afios se encuentra en un
promedio de $27,62, determinando que la empresa luego de cumplir con sus
obligaciones le queda efectivo para reinvertirlo generando guanacias. La razén
corriente de la industria es de $1,65, siendo el del proyecto muy superior al de la

industria.
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7.5.2. ROI, ROEy ROA

EL ROI que presenta la empresa en promedio de los cinco afios es de 62%. El
ROI de la industria es de 6%. Para el ROE es del 78% lo cual los inversionistas
recuperan y reciben esa rentabilidad sobre lo invertido.

La rentabilidad sobre los activos ROA es del 31% en promedio de los cinco afios

proyectados.

7.5.3. Margen de Utilidad

El margen de utilidad promedio durante esta proyeccion es del 4% por encima
de la industria con 2 puntos porcentuales demostrando la rentabilidad total del

producto.

Tabla No 29: indices financieros

Indices Financieros | Aflo 1 | Ao 2 | Aio3 | Afo4 | Aio5 | INDUSTRIA
Razones de Liquidez
Razén Corriente | 18,95| 713 a8 3969 8,87 $165
Rentabilidad
Rentabilidad sobre Patrimonio (ROE) 78% 78% 78% 78% 78% 16,54%
Rentabilidad sobre Activo (ROA) 48% 32% 23% 26% 28% 6%
Rentabilidad sobre Inversion (RO)) 54% 50% 4% 65% 100% 6%
Desempefio
Margen de Utiidad | 69| 5% 1% 6% %% 2%
7.6. Indicadores financieros

Los dos parametros usados para este proyecto para calcular su viabilidad son el
VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa Interna de Retorno). “Ambos conceptos
se basan en lo mismo, y es la estimacion de los flujos de caja que tenga la
empresa (simplificando, ingresos menos gastos netos)” (Nieto, 2007).

Para los dos casos el proyecta demuestra su viabilidad positiva arrojando los
siguientes resultados:

Para el proyecto un VAN de $43.779,59 y para el inversionista $60.479,63; y para
la TIR 48,82% y 59,63% respectivamente.
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Indicadores Financieros

Inversion Proyecto

Inversién Inversionista

Tasa de Descuento CAPM

24,18%

WACC 24%

VAN $43.779,59 $60.479,63
TIR 48,82% 59,63%
Periodo de Recuperacion 3,62 4,33
indices de Rentabilidad $1,70 $1,96

8. CONCLUSIONES

e Luego de realizado el estudio y siguiendo los procesos correspondientes

para el andlisis de los diferentes estados financieros que determiné la
viabilidad y factibilidad de la empresa productora de cobijas de fibra de
alpaca 100% natural y con produccion artesanal, se lleg6 a las siguientes
conclusiones:

La fibra de alpaca natural es muy cotizada en el mercado europeo y
especificamente en Suiza, donde es muy apreciada y considerada una
fibra exotica.

La mano de obra artesanal, es decir, el trabajo donde no intervienen
herramientas mecénicas es reconocida y cualificada en alto grado. Los
productos con estas caracteristicas llegan al mercado suizo y son muy
cotizados.

EL mercado objetivo al que se analizé este estudio estd compuesto por
estratos sociales, medios y altos, considerando que la poblacion suiza se
compone por un 80% de este grupo de estratos sociales.

El andlisis cualitativo determiné que lo mas importante en este tipo de
producto es cumplir con las caracteristicas ofertadas como son la
suavidad, el confort y la termicidad que mantiene este tipo de fibra.

El analisis cuantitativo confirmé los detalles de la calidad de la cobija y
ademas se pudo determinar que el precio de la cobija debia ser de $253,
siendo un precio medio para el lugar donde este producto se

comercializaria, y ademas con las caracteristicas determinadas.
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La estrategia de internacionalizacién se basara en la calidad y en el
precio. Existen otros productos sobre todo del Perl que se comercializan
a un precio elevado, lo que el precio de $253 es totalmente viable.

La estrategia de marketing sera de diferenciacion, atrayendo al comprador
con la excelente calidad de la fibra de alpaca y la produccion artesanal.
La estrategia promocional del proyecto aprovechando la via de compra
que sera el internet y el alto porcentaje del 80% que los suizos realizan
sus compras, se difundira el producto por las redes sociales explicando y
ampliando informacion del producto e incluyendo detalles turisticos del
pais.

La inversion inicial sera de $53.263, una inversion donde no se adquiere
maquinaria para la elaboracién del producto. Estas cobijas seran
elaboradas 100% a mano y con telares artesanales. Esta inversion esta
constituida por el 62% de capital propio correspondiente al $33.263, y el
38% restante igual a $20000 se recurrird a un crédito del Banco del
Pichincha con un interés mensual del 11,10%, deuda que se llega a cubrir
en su totalidad en tres afios.

De los analisis financieros se obtuvo el ROl de 62% y el ROE se encuentra
en 78%, en promedio los primeros 5 afios, lo que implica que los
accionistas o inversionistas recibirdn ese porcentaje sobre su inversion.
Asi mismo el VAN $43.779,59y la TIR de 48,82% para el proyecto; y para
el inversionista refleja un VAN de $ $60.479,63 y una TIR de 59,63
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ANEXO1

PASOS PARA LEGALIZAR UN NEGOCIO EN QUITO

1.Copia de la Cédula y Certificado de Votacion del propietario.
2.Copia del RUC del establecimiento.
3.Certificado de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos. (Ministerio de Salud
Pdblica, 2014)
4.0btener el RUC (Registro Unico d Contribuyentes) en el SRI
5.0Dbtener la Licencia Metropolitana de Funcionamiento otorgada por el Municipio
de Quito
6.Obtener el Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos
7.0btener la Calificacion Artesanal Autbnoma (para los que quieren inscribirse
Como artesanos)
Obtener el permiso de Funcionamiento emitido por el Ministerio de Salud (para los
establecimientos que requieren control sanitario) (Emprendedores ecuatorianos, 2010)

CONTRATO DE TRABAJO ENTRE ARTESANOS Y OPERARIOS

Comparecen, ante el sefior Inspector del Trabajo, por una parte ................ , a través de
su representante legal, ........ccccceeeeee (en caso de personas juridicas); en su calidad
de EMPLEADOR Yy por otra parte el sefior portador de la
cédula de ciudadania # su calidad de TRABAJADOR. Los comparecientes
son ecuatorianos, domiciliados en la ciudad de ............ y capaces para contratar,
quienes libre y voluntariamente convienen en celebrar un contrato de trabajo entre
artesanos y operarios con sujecion a las declaraciones y estipulaciones contenidas en
las siguientes clausulas. EI EMPLEADOR y TRABAJADOR en adelante se las
denominara conjuntamente como “Partes” e individualmente como “Parte”. PRIMERA.
ANTECEDENTES: El Artesano o Artesana es un
maestro de taller debidamente calificado por la Junta Nacional de Defensa del Artesano,
que para el desarrollo del trabajo manual, contrata los servicios personales de un
operario u operaria, labor que la desempefiara en conformidad con la Ley. SEGUNDA.
OBJETO DEL CONTRATO: El TRABAJADOR
, Se obliga con el
EMPLEADOR a prestar sus servicios licitos y personales, bajo relacion de dependencia,
en calidad de OPERARIO U OPERARIA para lo cual declara tener los conocimientos y
capacidades necesarias. TERCERA. OBLIGACIONES DE LA EMPLEADORA O
EMPLEADOR: La empleadora o empleador se obliga para con el trabajador o
trabajadora a: 1. Facilitar su labor, dotandole de todo el material e instrumentos que se
requieran para el cumplimiento de sus funciones, asi como a darle las indicaciones
suficientes a fin de evitar la comision de errores. 2. Pagar puntualmente la remuneracion
convenida y demas beneficios de ley. 3. El artesano o artesana esta sometido, con
respecto a sus operarios, a las disposiciones sobre sueldos, salarios basicos y
remuneraciones béasicas minimas unificadas e indemnizaciones legales por despido
intempestivo. CUARTA. OBLIGACIONES DEL TRABAJADOR O TRABAJADORA: La
trabajadora o trabajador se obliga para con el EMPLEADOR, ademas de las
obligaciones establecidas en el Cédigo del Trabajo, particularmente lo dispuesto en el
articulo 45 del Codigo de Trabajo, las siguientes: 1. Emplear durante el trabajo los Utiles
y equipos, en la forma mas apropiada y cuidadosa, a fin de evitar su destruccién, y
devolverlos en las condiciones que los recibié. 2. Acatar todas las indicaciones,
especialmente técnicas y de seguridad, sobre el manejo de la materiales, productos y




equipos. 3. Responder por el adecuado y buen manejo de las maquinas, instrumentos
y materia prima que se le dote para el cumplimiento de sus labores, y sera su
responsabilidad | os dafios causados por negligencia, descuido o dolo. 4. Cumplir con
las normas de higiene, seguridad y cuidado, establecidas para este tipo de actividades.
QUINTA.- JORNADA ORDINARIA Y HORAS EXTRAORDINARIAS.- El trabajador o
trabajadora prestara sus servicios cumpliendo la jornada méaxima diaria y semanal, de
conformidad con lo establecido en el Articulo 47 del Codigo de Trabajo. SEXTA.
REMUNERACION: La compafifa empleadora se obliga para con el OPERARIO U
OPERARIA a pagarle como remuneracibn mensual la suma de

DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS
DE NORTEAMERICA (USD ). SEPTIMA. DURACION DEL CONTRATO: El
presente contrato tendrd una duracién de (No esta sujeto a la
estabilidad minima establecida en el articulo 14). Este contrato podra terminar por las
causales establecidas en el Art. 169 del Codigo de Trabajo en cuanto sean aplicables
para este tipo de contrato. OCTAVA. LUGAR DE TRABAJO: Las labores indicadas en
el objeto de este contrato, se las ejecutara en el taller del maestro artesano ubicado en
, en la ciudad de , provincia de ....... NOVENA.
LEGISLACION APLICABLE En todo lo no previsto en este Contrato, cuyas modalidades
especiales las reconocen y aceptan las partes, éstas se sujetan al Codigo del Trabajo,
a la Ley de Fomento Artesanal y toda la legislacion laboral aplicable. DECIMA.-
JURISDICCION Y COMPETENCIA.- En caso de suscitarse discrepancias en la
interpretacién, cumplimiento y ejecucién del presente Contrato y cuando no fuere posible
llegar a un acuerdo amistoso entre las Partes, estas se someterdn a los jueces
competentes del lugar en que este contrato ha sido celebrado, asi como al
procedimiento oral determinados por la Ley. DECIMA PRIMERA.- SUSCRIPCION.- Las
partes se ratifican en todas y cada una de las clausulas precedentes y para constancia
y plena validez de lo estipulado firman este contrato en original y dos ejemplares de
igual tenor y valor, en en la ciudad de ........... el dia ___ del mes de del afio

EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR (a) C.C.




ANEXO 2
Entrevista a expertos

1. Proveedor de lana de alpaca.

2. Nombre:

3. Fecha:

4. Duracion:

5. ¢ Qué tan desarrollado esta el mercado de prendas hechas a base de
alpaca en Ecuador?

6. ¢ Qué tipo de lana de alpaca es la que usted vende en mayor cantidad?
7. ¢ Cual es el precio de lana de alpaca por kilo, que usted provee?

8. ¢ Conoce prendas hechas de lana de alpaca, qué opina de sus precios?
9. (A qué tipo de clientes son los que usted mas provee de lana de
alpaca?

10.¢,Cbomo se puede garantizar que la lana que provee es hecha a base
de 100% alpaca?

11.¢La calidad de la lana de alpaca ecuatoriana es la misma que la que
la peruana o en qué se diferencia?

12. ¢ Cudl es la época en la que mas se vende la lana de alpaca?

13.De acuerdo a su experiencia. ¢Existe suficiente materia prima en
Ecuador para poder impulsar la industria de alpacas?

14.;Podria acotar alguna recomendacion para que siempre se trabaje
con lana de alpaca de calidad?

15. ¢ Se debe realizar un proceso a la lana de alpaca, qué nos garantiza
este proceso y cudl es el mas idéneo?

Modista en Suiza

1.De acuerdo a su experiencia ¢ las personas suizas tienen preferencia
por productos elaborados a mano?

2.¢,Cuales piensa usted que son los inconvenientes mas notorios al
momento de exportar prendas textiles a Suiza?

3.De acuerdo a su experiencia ¢Las personas suizas son abiertas a
probar nuevas ideas como poder utilizar textiles de fibras organicas? ¢ Si?
¢No? Y ¢Por qué?

4.¢;Cual es un estimado de la tasa de crecimiento en la adquisicion de
fibras naturales en Suiza?

5.¢ Usted cree que el mercado suizo da la apertura como para introducir
un nuevo producto artesanal?

6.¢,Con qué frecuencia las personas que habitan en Suiza suelen cambiar
prendas de vestimenta para el hogar?

7.¢Los ciudadanos de Suiza valoran la calidad del producto?

8.De acuerdo a su experiencia en el mercado suizo ¢ Cual seria el precio
promedio de una cobija o0 manta hecha a mano?

9.¢Quiénes piensa usted que son los competidores mas fuertes en cuanto
a las cobijas de alpaca en el mercado suizo?

10. Dentro de la industria textil en Suiza, ¢ Existe lana de alpaca?



Entrevista a dos potenciales cliente

1. ¢ Qué tipo de cobijas usted normalmente utiliza?

2. Al decir cobija ¢ Usted cdmo percibe este producto?

3. ¢ Cual de sus necesidades le gustaria que fuese satisfecha al momento
de adquirir una cobija?

4. ¢ En qué estacion utiliza cobijas con mayor frecuencia?

5. ¢Cudl seria la caracteristica que lo haria decidirse por comprar las
cobijas de alpaca?

6. Una vez ya conociendo las caracteristicas de las cobijas alpaca ¢,Cual
seria su prioridad, el precio o la calidad?

7. ¢ Cudles son los colores y el tamafio que mas le gustaria en una cobija?
8. ¢ Cudles cree usted que serian las principales diferencias entre una
cobija comun y una cobija de alpaca?

9. ¢ Usted cree que al elaborar las cobijas a mano le daria una ventaja o
desventaja al producto? Y ¢ Por qué?

10.Al adquirir este producto, ¢Usted se consideraria dentro de la
demanda insatisfecha? ¢Si? ¢No? Y ¢ Por qué?

11.De acuerdo a la nueva tendencia eco amigable ¢Usted estaria
interesado en adquirir una cobija hecha con fibras 100% naturales? ¢ Si?
¢No? ¢ Por que?

12. ¢ Usted cree que las cobijas de lana de alpaca si tendria aceptacion en
el mercado suizo?



ANEXO 3
Encuestas

Encuesta sobre cobijas de alpaca

Buenos dias, pertenezco a la universidad de las américas UDLA y estoy
realizando una investigacion de mercado sobre cobijas de alpaca. Para su
conocimiento, la informacion que se obtendra sera utilizada unicamente con fines
académicos. De tal manera, solicito a usted muy cordialmente realizar las
encuestas siendo lo mas certero posible. Marque realizando un clic en la
respuesta que usted crea conveniente. Muchas Gracias.

¢,Ha utilizado productos Conoce la fibra ¢Qué marcas de productos de alpaca
natural de lana de alpaca? conoce usted?

¢Conoce alguna de las siguientes ¢Cual es la frecuencia con la que
ventajas o desventajas que tiene la compra cobijas 0 mantas para su
lana de alpaca? hogar?

1lvezal
mes
0%




¢,Cuando utilizaria un producto hecho ¢Do6nde compraria las cobijas de
de lana de alpaca? Alpaca?

En una tienda de
artesanias
38%

EM una tienda exclusi
de hogar
50%

0% !
En una tienda de prendas de
vestir

6%

¢,Como le gustaria ser informado Género
acerca de este producto?

¢Entre que rango de edad se ubica ¢Entre que rango de ingresos
usted? mensuales se ubica usted?

3000-5000 Francos

mas de 7000
Francos suizos
0%




ANEXO 4

PRESTAMO
Ndmero Cuota Interés |Principal| Monto
de Pagos

0 20.000

1 (656) 185 471 19.529

2 (656) 181 475 19.054

3 (656) 176 479 18.575
4 (656) 172 484 18.091

5 (656) 167 488 17.602

6 (656) 163 493 17.110

7 (656) 158 497 16.612

8 (656) 154 502 16.110

9 (656) 149 507 15.603
10 (656) 144 511 15.092
11 (656) 140 516 14.576
12 (656) 135 521 14.055
13 (656) 130 526 13.529
14 (656) 125 531 12.999
15 (656) 120 535 12.463
16 (656) 115 540 11.923
17 (656) 110 545 11.377
18 (656) 105 550 10.827
19 (656) 100 556 10.271
20 (656) 95 561 9.710
21 (656) 90 566 9.145
22 (656) 85 571 8.573
23 (656) 79 576 7.997
24 (656) 74 582 7.415
25 (656) 69 587 6.828
26 (656) 63 593 6.236
27 (656) 58 598 5.638
28 (656) 52 604 5.034
29 (656) 47 609 4.425
30 (656) 41 615 3.810
31 (656) 35 620 3.190
32 (656) 30 626 2.563
33 (656) 24 632 1.931
34 (656) 18 638 1.293
35 (656) 12 644 650
36 (656) 6 650 0




ANEXO 5

ESTADO DE RESULTADO

Estado de Resultados Anualizado

item Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas Netas $ 470.767 | $ 496.268 | $ 528.280 | $ 569.258 | $ 610.312
Costos de Ventas $ 178.605 | $ 189.088 | $ 213.051 | $ 223412 | $ 223.996
Utilidad Bruta $ 292.162 | $ 307.180 | $ 315229 | $ 345.846 | $ 386.316
Gastos de Operacion $ 246.565 | $ 265.645 | $ 280.803 | $ 293.240 | $ 306.333
Servicios Bésicos $ 6720 | $ 6.945 | $ 7178 | $ 7418 | $ 7.667
Sueldos y Salarios $ 147849 | $ 168.053 | $ 180.003 | $ 190413 | $ 200.318
Seguridad Oficina $ 9.600 | $ 9.922 | $ 10.254 | $ 10.597 | $ 10.952
Arriendo $ 9.600 | $ 9.922 | $ 10.254 | $ 10597 | $ 10.952
Suministros de Oficina $ 1691|% 17471 3% 1.806 | $ 1.866 | $ 1.929
Material Promocional $ 15.910 | $ 16.443 | $ 16.994 | $ 17.563 | $ 18.151

Gastos de Constitucion $ 4.048 | $ - $ - $ - $ -
Gastos de exportacion $ 42.090 [ $ 43.500 [ $ 44957 | $ 46.463 | $ 48.020
Software $ 7200 | $ 7257 $ 7500 | $ 7751 | $ 7.773
Depreciaciones y Amortizaciones $ 1857 [ $ 1857 $ 1857 [ $ 5711 $ 571
Utilidad Operacional $ 455% | $ 41535 $ 34426 | $ 52.606 | $ 79.982

Gastos Financieros $ 19241 % 1229($ 453 | $ - $ -
Utilidad Antes De Participacion e Impuestos $ 43673 | $ 40.306 | $ 33973 | $ 52.606 | $ 79.982
(-) 15% Participacion Trabajadores $ 6.551 | $ 6.046 | $ 5.09 | $ 7891 | $ 11.997
UTILIDADES ANTES DE LOS IMPUESTOS $ 37122 | $ 34260 | $ 28.877 | $ 44715 [ $ 67.985
(-) 22% Impuesto a la Renta $ 8167 | $ 7537 | $ 6.353 | $ 9837 | $ 14.957
Utilidad Neta $ 28.955 | $ 26723 | $ 225241 % 34878 | % 53.028

ESTADO DE SITUACION ANUAL
Estado de Situacién Financiera Anual Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Activos $ 55.453 | $ 72.829 | $ 93979 | $ 107.297 | $ 142.823 | $ 199.149
Corrientes $ 46.020 | $ 65.253 | $ 88.260 | $ 103.436 | $ 139532 [ $ 196.430
Efectivo $ 43.830 | $ 60.942 | $ 83772 | $ 98.776 | $ 134681 [ $ 192.437

Cuentas por Cobrar $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Inventario Productos terminados $ - $ 18911$ 2.020 [ $ 2117 | $ 2207($ 1.242
Inventario Materia prima $ 2.000 | $ 2.000($ 2.040 [ $ 2101 | $ 2186 ($ 2.273
Inventario suminsitros de fabrica $ 190 | $ 420($ 429 [ $ 442 | $ 459 [ $ 478
No Corrientes $ 9.433 | $ 7576 | $ 5718 | $ 3.861 | $ 3290 | $ 2.720
Propiedad, Planta y Equipo $ 8.833 | $ 8.833 | $ 8.833 | $ 8.833 | $ 8.833 | $ 8.833
Depreciacién acumulada $ - $ 17371 $ 3475 | $ 5212 | $ 5663 [ $ 6.114
Intangibles $ 600 | $ 600 | $ 600 | $ 600 | $ 600 [ $ 600
Amortizacion acumulada $ - $ 120( $ 240 $ 360 | $ 480 | $ 600
Pasivos $ 22191 | $ 10611 | $ 5.038 [ $ (4.167)| $ (3.520)| $ (221)
Corrientes $ 21013 (3.444)| $ (2.377)| $ (4.167)| $ (3.520)| $ (221)

Cuentas por pagar proveedores $ 2191 $ - $ - $ - $ - $ -
Sueldos por pagar $ - $ 750 | $ 758 | $ 766 | $ 7751 $ 783
Impuestos por pagar $ - $ (4.194)| $ (3.135)| $ (4.934)| $ (4.294)| $ (1.005)

No Corrientes $ 20.000 | $ 14055 | $ 7415(% 0l - $ -

Deuda a largo plazo $ 20.000 | $ 14.055 | $ 7.415| $ 0% - $ -
Patrimonio $ 33.263 | $ 62.218 | $ 88.940 | $ 111464 | $ 146.342 | $ 199.370
Capital $ 33.263 | $ 33.263 | $ 33.263 | $ 33.263 | $ 33.263 | $ 33.263
Utilidades retenidas $ - $ 28.955 | $ 55.678 | $ 78.202 | $ 113.080 [ $ 166.108
Total Pasivos + Patrimonio $ 55453 | $ 72829 | $ 93.979 | $ 107.297 | $ 142.823 | $ 199.149




ANEXO 6

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

Estado de Flujo de Efectivo (Anual) Afio 0O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Actividades Operacionales S S 23.058 | $ 29.469 | $ 22420 | $ 35.905 | $ 57.756
Utilidad Neta S $ 28.955 | $ 26.723 | $ 22524 | $ 34.878 | $ 53.028
Depreciaciones y amortizacion S $ - $ - $ - $ - $ -
+ Depreciacion S $ 1.737 | $ 1.737 | $ 1.737 | $ 451 | S 451
+ Amortizacion S $ 120 | $ 120 | $ 120 | $ 120 | S 120
-ACxC $ - 1S - |8 - 13 - |3 - s -
- A Inventario PT $ (2.000)| $ (1.891)| $ (129)[ $ (97)| $ (90) $ 964
- A Inventario MP $ (190)[ $ - s (40)| $ (61)] $ (84)] $ (87)
- A Inventario SF $ - 13 (230)| $ 8)]$ (13)| $ (18)| $ (18)
+ A CxP proveedores S 2191 |$ (2.191)| $ - $ - $ - S -
+ A Sueldos por pagar S - $ 750 | $ 8([$ 8|s 8|3 8
+A Impuestos $ $ (4.194)] $ 1.059 | $ (1.798)] $ 639 | $ 3.290
S B
Actividades de Inversion $ (9.433)| $ $ $ $ $ =
- Adquisicion PPE $ (8.833)] $ $ $ $ $
- Intangibles $ (600)| $ - S - S - S - $
Actividades de Financiamiento $ 53.263 | $ (5.945)| $ (6.640)| $ (7.415)| $ 0)] $ =
+ A Deuda Largo Plazo $ 20.000 | $ (5.945)| S (6.640)| S (7.415)| $ (0)| S
+ A Capital S 33.263
Incremento Neto de Efectivo $ 43830 $ 17113 | $ 22.830 | $ 15.004 | $ 35.905 | $ 57.756
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO S - S 43.830 [ $ 60.942 | S 83.772 | $ 98.776 | $ 134.681
Total Efectivo Al Final Del Periodo $ 43.830 | $ 60.942 | $ 83.772 | $ 98.776 | $ 134.681 | $ 192.437
ESTADO DE FLUJO DE CAJA
Flujo de Caja del Proyecto Anual
0 1 2 3 4 5
$ (62.696)| $ 30330 $ 29.580 | $ 24225 $ 34.806 | $ 105.900
$ (32.365)| $ (2.785)| $ 21.440 | $ 56.246 | $ 162.147
Flujo de Caja del Inversionista Anual
$ - $ 1($ 2($ 3|3 419 5
$ (62.696)| $ 38.847 ([ $ 37.863 | $ 32.246 | $ 34.806 | $ 105.900
$ (23.848)| $ 14.015| $ 46.261 | $ 81.068 | $ 186.968




ANEXO 7
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