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Resumen

El presente trabajo tiene como objetivo determinar la factibilidad y viabilidad de
exportar sacos de lana de alpaca para andinismo a Alemania, mediante la
realizacion de un estudio de mercado, de la industria y un andlisis financiero

proyectado a cinco afos.

Para empezar la investigacion, se localiz6 a los productores de lana de alpaca en
las provincias de Chimborazo y Bolivar, estos contaban con la cantidad necesaria
para realizar el proyecto gracias al incremento de estos camélidos en los ultimos
afios (un crecimiento aproximado del 50%). Sin embargo, la poblacion de las
alpacas en nuestro pais sigue siendo muy inferior con relacién a Peru (3.8 millones,
87% de la poblacion mundial), mientras que en Ecuador la poblacién aproximada

de alpacas redondea los 7000.

Con la investigacion de mercado realizada en Alemania, se pudo determinar los
patrones de consumo del cliente, tendencias del mercado y principales
competidores en el mercado, muchos de ellos con productos elaborados con fibra
sintética. En cuanto a las entrevistas realizadas a expertos se determiné con qué
tipo de fibra se puede trabajar para que el saco sea ligero y mantenga las mismas
propiedades que un saco sintético, es decir, transpirable, liviano y que retenga el

calor.

La evaluacion financiera dio como resultado que el producto si es viable y rentable,
aun asi, manteniendo el precio y las cantidades fijas por cinco afios, como se

establecid en el contrato con el distribuidor en Alemania.



Abstract

The objective of this paper is to determine the feasibility of exporting alpaca wool
sweaters for mountaineering to Germany, by conducting a market study of the

industry and a financial analysis projected for five years

To begin the investigation, the producers of alpaca wool were located in the
provinces of Chimborazo and Bolivar, they had the necessary amount to carry out
the project thanks to the increase of these camelids in recent years (an approximate
growth of 25%). However, the population of alpacas in our country is still much lower
than in Peru (3.8 million, 87% of the world population), while in Ecuador the

approximate population of alpacas is around 7,000.

With the market research carried out in Germany, it was possible to determine the
customer's consumption patterns, market trends and main competitors in the market,
many of them with products made with synthetic fiber. Regarding the interviews
carried out with experts, it was determined with what type of fiber you can work so
that the sweater is light and maintains the same properties as a synthetic sweater,

that is, breathable, lightweight and that retains heat.

The financial evaluation resulted in the product being viable and profitable, even so,
maintaining the price and the fixed prices for five years, as established in the contract

with the distributor in Germany.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion del trabajo
En los ultimos afios el Ecuador se ha abierto al mundo con nuevos productos de
exportacion, tales como el cuero, cacao, y textiles varios, lo que demuestran que

podemos incrementar la oferta de nuevos productos exportables.

Durante afios la lana de borrego ha sido utilizada como materia prima para la
elaboracion de ropa de abrigo para venderse en el exterior, compitiendo en
desventaja con las prendas de lana de alpaca que producen paises vecinos y que
tienen més acogida por la textura y calidad de sus fibras, por ende, mayor valor en

los mercados internacionales.

Siendo que en los ultimos afos se ha incentivado en la sierra ecuatoriana la crianza
de alpacas, y teniendo disponibilidad de la materia prima, se analizara la posibilidad
de fortalecer al sector textil dedicado a la obtencion de lana, hilo y fibra de alpaca;
cabe recalcar que la produccion nacional se desarrolla en pequefias comunidades
a lo largo de la regién andina ecuatoriana, lo que redundard en un beneficio

econdmico, no solo para las comunidades sino para el Ecuador.

1.1.1 Objetivo General del trabajo
Determinar la factibilidad técnica y financiera de la creacion de una empresa que
fabrique y exporte indumentaria para andinismo a base de lana de alpaca para su

posterior exportacién a Alemania.

1.1.1 Objetivos Especificos del trabajo

v Establecer las barreras de entrada, oportunidades y amenazas que tendra el
proyecto, mediante el analisis de entorno PEST.

v" Analizar la industria aplicando las cinco fuerzas de Porter.

v Definir las preferencias y necesidades del cliente y a su vez la aceptacion del

producto mediante una investigacion cuantitativa y cualitativa



v’ Establecer una oportunidad clara de negocio que sea sustentada en base al
analisis del ambiente externo y las necesidades y preferencias de los clientes

potenciales.



2 ANALISIS DE ENTORNOS
2.1 Analisis del Entorno Externo

2.1.1 Entorno Externo PEST (politico, econdémico, social, tecnoldgico)

2.1.1.1 Analisis PEST Ecuador

Tabla 1: Andlisis Politico

Factor

Impacto

Acuerdo comercial entre Ecuador y la
Unidn Europea entrd en vigor a partir
del 1 de enero de 2017, dicho acuerdo
celebra la cooperacion, tanto politica'y
comercial entre el Ecuador y la U.E.
(Ministerio de Industrias y
Productividad, 2017)

Es una oportunidad debido a que,
gracias a este acuerdo comercial, se
redujeron los aranceles a productos
provenientes de nuestro pais, entre
ellos, textiles y sus derivados.

El salario basico unificado en el
Ecuador subié a $386, con afiliacion
obligatoria al IESS por parte del

Representa una amenaza debido al
costo que incurrira en contratar a la
mano de obra para la produccion,

obligatorios segun el COPCI son: la
Declaracion Aduanera de
Exportacion, la factura comercial
original, autorizaciones previas y el
Certificado de Origen, en el caso para
exportar hacia Alemania, este ultimo
es indispensable. (Servicio Nacional
de Aduana del Ecuador)

empleador. (Ministerio de Trabajo, | haciendo que se encarezca el bien
2018) (Instituto Ecuatoriano de | final.

Seguridad Social)

Para exportar, los documentos | En que los tramites para realizar una

exportacién sean minuciosos, es una
oportunidad, dado que ya existe un
sistema en el cual colaborard a
minimizar errores en el proceso de la
exportacion.

La industria textil tiene libre acceso a
los mercados de la Union Europea,
es decir, no hay aranceles para su
exportacion. (Abril, L., 2017)

Es una oportunidad ya que los
productos textiles y sus confecciones
no pagaran un arancel para su
exportacion al mercado de destino.

Tabla 2: Andlisis Econémico

Factor

Impacto

Flujo comercial entre Ecuador y la
Uniobn Europea ha presenciado un
crecimiento del 20% en el ultimo afio.
(CESLA, 2018)

Es una oportunidad ya que, gracias al
tratado firmado, la apertura a un
mercado europeo es mas asequible
para empresas ecuatorianas.




174.000 personas son empleadas
directamente en el sector textl y
confeccion aproximadamente, de
estos el 34% en empleo adecuado y el
66% en empleo inadecuado. (INEC,
2016) (AITE)

Representa una oportunidad, dado
que es una industria que esta
creciendo y existen profesionales y/o
personas que estan interesadas en
trabajar en el sector textil y de
confeccion.

El Ecuador ha mantenido una inflacién
constante en los ultimos afos, un
estimado de 3.8% anual. (Banco
Central del Ecuador, 2017)

Es una oportunidad ya que el nivel de
precios no incrementard y beneficiara
al productor, debido a que el costo de
materias primas no se elevaray
servira para mantener costos
relativamente bajos.

Riesgo pais de 593 puntos. (Banco
Central del Ecuador, 2018)

Es una amenaza, ya que pondria en
riesgo futuras negociaciones con
inversores, los cuales preferiran
paises vecinos con menos riesgo.

Tabla 3: Andlisis Social

Factor

Impacto

La crianza de alpacas es una
actividad relevante en la region
andina, destacando la produccion de
fibra de alpaca con un alto valor en
mercados internacionales. (FAO,
2005)

Es una oportunidad, dado que las
prendas elaboradas con lana de
alpaca tendran un valor mas alto en el
mercado europeo.

Las comunidades que dependen de la
crianza de alpacas se beneficiaran, y
optaran por la especializacion de la
produccién de la fibra de alpaca.

72.5% de las personas que trabajan
en el sector textil en el Ecuador son
mujeres, con su mayoria siendo
madres y cabezas de familia.

Es una oportunidad debido a que se
podra elaborar prendas mas
minuciosas y con mejor confeccion,
por ende, mejor calidad para competir
en el exterior.

Tabla 4: Andlisis Tecnoldgico

Factor

Impacto

Existe una disminucion de
importaciones de maquinaria
destinados al sector productivo y
manufacturero se redujeron.
(Ministerio de Industrias y
Productividad)

Es una amenaza dado que para la
produccion de la indumentaria se
necesitara invertir en maquinaria, la
cual por su escasez estara a precios
mas altos, afectando directamente al
precio final.




Fibra de alpaca puede ser hilada a
mano. (Maria Paz Martinez, Gobierno
Regional de Aysen, Chile)

Es una oportunidad ya que, a la
escasez de maquinaria para hilado,
la fibra de alpaca puede ser hilada a
mano, lo que aumentara su valor en
el mercado internacional.

2.1.1.2 Analisis PEST Alemania

Tabla 5: Andlisis Politico Alemania

Factor

Impacto

La industria textili de Alemania se
encuentra desarrollando alianzas con
principales productores de textiles y
ropa para crear procedimientos que
mejoren las condiciones de los
trabajadores en los paises del tercer
mundo. (EAE Business School)

Se podria considerar una amenaza en
el corto plazo, ya que se tendra que
invertir tanto en las instalaciones,
como todo el proceso de produccion,
ya sea el que exigen las autoridades
de dicho pais, lo que encarecera al
producto final; sin embargo, una vez
ya establecidos y con una porcién del
mercado serd beneficioso para el
desarrollo del negocio.

De acuerdo con el Banco Mundial,
Alemania tiene un indice de
estabilidad politica desde 1996 a
2016 de 0.96. (The Global Economy,

Alemania es un pais politicamente
estable; que este indice sea alto,
indica que existen menos riesgos
para que el producto entre al

2018) mercado.
Tabla 6: Andlisis Econémico Alemania
Factor Im paCto

Alemania muestra crecientes
importaciones de textiles y sus
derivados (ropa) provenientes del
Ecuador desde 2015 (WITS, 2018)

Es una oportunidad dado que
muestra el interés de compafias
alemanas por adquirir productos
textiles provenientes del Ecuador.

Considerado el segundo mayor pais
importador de textiles en el mundo.
(INT, 2018)

Es una amenaza, ya que se estara
entrando en un mercado sumamente
competitivo.

Alemania cuenta con el sector de
retail de ropa y confecciones mas
grandes de Europa, representando
un 18% del total del mercado

Es una oportunidad, debido a que, si
es que se puede establecer en el
mercado aleman, la distribucién por




europeo, llegando a 57 mil millones
de euros. (Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo-Peru, 2016)

Europa sera mucho mas facil y
eficiente

Tabla 7: Andlisis Social Alemania

Factor

Impacto

Existen y se promocionan ferias a
nivel regional para fomentar productos
de origen latinoamericano, entre ellos,
textiles y ropa. (PROPERU, 2016)

Esto representa una oportunidad ya
gue se podra participar de estas
ferias para dar a conocer la marca y
el producto que se producira para su
exportacion.

La industria textil alemana esta en
busca de telas, confecciones y de
crear ropa sostenible y respetuosa
con el medio ambiente. (EAE
Business School)

Es una oportunidad, ya que el
proceso de hilado a mano, que se
usara es amigable con el camélido y
el medio ambiente.

Tabla 8: Andlisis Tecnoldgico Alemania

Factor

Impacto

Existen varias ferias tecnoldgicas en
las cuales se exponen las ultimas
tendencias en tecnologia para la
industria textil, entre ellas y la mas
importante, TECHTEXTIL que cuenta
con el aval del Gobierno aleman y se
desarrolla en Frankfurt. (Techtextil,
2018)

Representa una amenaza ya que se
puede saber que en Alemania hay
una fuerte inversion en productos
para la elaboracién de distintos tipos
de ropa con diferentes telas e
hilados.

2.1.2 Analisis de la Industria (Porter)

Rivalidad entre competidores existentes: ALTA

La industria tiene una competencia intensa que se encuentra en el mercado aleman

y en el mercado europeo, varias de ellas enfocadas en la elaboracién de textiles

sintéticos, que son mas baratos y faciles de producir.

Poder de negociacién de los proveedores: ALTO




Existen varios productores de lana y fibra de alpaca que podran abastecer a la
industria que quiera elaborar sus textiles a base de este material, los proveedores
por lo general se encuentran en comunidades distribuidas por la region andina del
pais y Latinoamérica, cabe recalcar que la produccion en el pais es todavia muy

reducida, dando asi a los proveedores un mayor poder de negociacion.
Poder de negociacién de los clientes: ALTO

En esta industria se observan distintos tipos de clientes finales e intermedios. Los
clientes finales se pueden clasificar en personas naturales y organizaciones. Existen
también clientes intermedios, donde resaltan las empresas que solo comercializan

los productos, dejando la produccién de estos a otras empresas.
Amenaza de nuevos competidores: MEDIA

Grandes costos de capital son requeridos para entrar en esta industria; sin embargo,
al tratarse de una industria relativamente nueva y que producira textiles

exclusivamente de fibra de alpaca tendrd una amenaza que no signifique mucho.
Amenaza de productos sustitutos: ALTA

Existen fibras sintéticas que tienen los mismos beneficios de la fibra de alpacay su

obtencién es méas sencilla y con menores costos.

2.1.3 Matriz EFE

Analizando los datos obtenidos en la matriz EFE, se puede decir que la puntuacion
obtenida esta por encima de la media. El valor obtenido fue de 2.51 lo cual implica
gue las amenazas a las cuales la industria textil y de confeccion se enfrenta son
fuertes y no deben ser descuidadas, en cuanto a las oportunidades, hay que
aprovecharlas y mejorar en los aspectos cruciales de la produccion. La lana de
alpaca y su hilado, es un sector el cual debe ser explotado por su gran capacidad

de generar ingresos.



Tabla 9: Matriz EFE

Factores determinantes de éxito |Peso Calificacién | Peso Ponderado
Oportunidades
1. Exportacién mediante plataformas 0.08 3 0.24
electrénicas
2. Ac[Jerdo comercial entre Ecuador y 0.09 3 0.27
la Unién Europea.
3. No hay aranceh?s para la exportacion 0.07 a 0.28
de productos textiles.
4, C_reclenle |mpo_rtac|on de textiles y 0.08 a 0.32
derivados provenientes de Ecuador.
5. Ferias locales y regionales para dar 0.09 3 0.27
a conocer el producto
6. Ropa elaborada con tela de alpaca
tiene gran valor en mercados internacio- 0.1 4 0.4
nales.
Amenazas
1. Riesgo pais 593 puntos 0.07 1 0.07
2. Pocos proveedores de lana o fibra de 0.09 , 018
alpaca.
3. Productos sustitos en el mercado. 0.1 2 0.2
4. Fuerte competencia. 0.1 1 0.1
5. Salario bésico. 0.08 1 0.08
IS.. Inestabilidad palitica, falta de regula- 0.05 B 0.1
ciones.

TOTAL 1 2.51

2.2 Conclusiones Analisis Externo

El entorno politico ecuatoriano ha presentado una estabilidad en los ultimos afios,
lo que ayudd a que ciertas industrias se fortalezcan, entre ellas, la textil, que se
beneficidé con los aranceles y salvaguardas que se impusieron; juntamente con el
Acuerdo Comercial firmado con la Unién Europea, lo que aportd a que el flujo
comercial aumente y sea beneficioso para los productores locales enfocados en la

exportacion de sus productos.

La industria textil ecuatoriana ha presentado un auge tecnolégico, lo que ha
generado mas capacidad para producir textiles de mejor calidad, siendo asi que

Alemania es uno de los principales importadores de la industrial textil ecuatoriana.



El mercado aleman, es uno muy competitivo y dificil de entrar, ya que se requieren
de certificados para poder distribuir los productos, sin embargo, con el apoyo que

existe con la creacion de ferias, estos procedimientos son muy factibles de realizar.

Se pueden encontrar amenazas provenientes desde la industria, que deben ser
corregidas por la empresa en la medida que ésta pueda. Existen amenazas que la
empresa no puede corregir por completo, pero si puede generar estrategias para
minimizar su impacto. Dentro de dichas amenazas se encuentra la posibilidad de
imitacion del modelo de negocio que podra ser afrontada mediante una estrategia
de posicionamiento como una empresa de vanguardia, en constante renovaciéon de

productos.
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3 ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa

Oportunidad de Mercado

Analizando e investigando fuentes diversas, se puede observar el creciente gusto
de textiles naturales y ecoldgicos en los paises europeos, entre ellos, y principal
importador de nuestro pais en textiles, Alemania; se ha encontrado una oportunidad
de satisfacer la demanda que dia tras dia crece en este pais, desarrollando un
negocio que sea rentable y sobre todo justo con las comunidades andinas
ecuatorianas que se dedican a la crianza y obtencién de la lana de alpaca para su

posterior transformacion.
Problema Administrativo

El mercado aleméan estaria dispuesto a comprar productos como sacos, guantes y

gorros hechos a base de lana o fibra de alpaca.
Definicion del Problema de negocio

Viendo las temperaturas frias que se viven en los meses de invierno y por la gran
variedad de cordilleras que existen en Alemania para realizar andinismo y deportes
de aventura tales como trekking, camping y senderismo; se ha determinado que la
indumentaria hecha a base de lana o fibra de alpaca seria beneficiosa para los
consumidores finales ya que esta lana es térmica y aislante, haciendo que la
temperatura corporal se mantenga aun existiendo cambios bruscos en la

temperatura del ambiente y a la vez siendo una fibra muy transpirable.
Pregunta de investigacion

¢,Cuales son los factores especificos que el consumidor aleman busca para comprar

un buso/saco hecho a base de lana de alpaca?

Planteamiento Hipotesis
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HO: Los busos/sacos de lana de alpaca tendran una aceptacion del 65% en el

mercado aleman.

H1: El 35% de los consumidores no estan dispuestos a adquirir los sacos/busos de

lana de alpaca.
Objetivo General

Analizar el mercado aleman a través de una investigacion descriptiva y exploratoria
para determinar la conducta, preferencias y gustos de los futuros consumidores

finales del producto.
Objetivos Especificos
Producto

Objetivo: Determinar las caracteristicas fisicas que el saco de lana de alpaca debera

tener.
HO: Un 80% quiere que los sacos tengan un disefio de la regién andina ecuatoriana.

H1: El 20% de los consumidores quieren que los sacos tengan disefios

contemporaneos, no andinos.
Precio
Obijetivo: Definir el precio éptimo para la venta del saco de lana de alpaca.

HO: EL 70% de los encuestados estan dispuestos a pagar mas de 70 USD por un

saco de lana de alpaca.
H1: Al menos el 30% pagaran mas de 100 USD por un saco de lana de alpaca.
Plaza

Objetivo: Investigar la plaza y el esquema de distribuciéon que se establecera para

el producto en el mercado aleman.
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HO: Al menos un 75% tendréa preferencia por adquirir el producto en un centro

comercial.

H1: El 25% de los clientes quieren adquirir el producto en una tienda especializada

de ropa de aventura.
Promocion

Obijetivo: Identificar los canales idoneos y el mensaje para la promocién del saco de

alpaca.

HO: Un 80% de los consumidores utilizan Facebook para encontrar productos

similares.

H1: El 20% utiliza redes sociales para descubrir productos para andinismo, deportes

de aventura o deportes al aire libre.
Segmento

Objetivo: Determinar el segmento objetivo mediante los analisis cualitativo y

cuantitativo.
Metodologia Aplicada

Se utilizé una investigacion bietapica, es decir, una investigacion cuantitativa y una

cualitativa.

La investigacion cuantitativa consisti6 en realizar encuestas a potenciales
clientes/consumidores finales del producto en el mercado de destino. Dichas
encuestas se las realizé mediante internet, enviandolas a distintas personas en
Alemania; esta investigacion se la realizé durante la segunda semana del mes de
mayo. También se realiz6 un grupo focal en la ciudad de Quito, que sirvié para
determinar gustos, preferencias y el comportamiento del potencial cliente que se

podra tener.

En la investigacion cualitativa se realizaron entrevistas a expertos, entre ellos al Ing.

Felipe Segovia, duefio de la primera alpaqueria en Ecuador (Pagocha) que trabaja
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con distintas comunidades indigenas que se dedican a la produccion de lana y fibra
de alpaca en las provincias de Imbabura y Chimborazo.

Se conto con la ayuda de la Ingeniera Ivonne Salgado, Directora del Departamento
Técnico de la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador y Paola Meza,
Asistente de la Presidencia Ejecutiva de la misma asociacion; que brindaron

informacion acerca del comercio exterior del sector textil en el Gltimo afio.

Se realiz6 también dos entrevistas a profundidad a potenciales clientes, entre ellos
a Michelle Naranjo Ruiz, deportista de elite, experta en Trail, trekking y otros
deportes de aventura; y al doctor Remigio Galarraga, ex andinista y actual miembro

del Club de Andinismo de las Escuela Politécnica Nacional.
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3.1.1 Resultados Analisis Cualitativo (Mapa Mental)

MEJOR CALIDAD
+ EXPORTACIONES
Pagar menos por mas calidad SREL 2L
Crianza de la al|
Py Una vez al afio
Tela suave/no cause picazén
Beneficios T Costos
Comunidades
Comodidad
Produccién
Sacos de SIN MALTRATO ANIMAL
Ecolégica
urssers alpaca

Perd

Competencia

Fibras sintéticas
EUROPEAS
Lana de Oveja

MARCAS

AMERICANAS

REI CO.OP

Figura No. 1:Mapa Mental



3.1.2 Resultados Analisis Cuantitativo (Infografia)
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h Plan de Negodios para la Fabricacién y Exportacion de Indumentaria para Andinismo
a base de Lana de Alpaca hacia Alemania

PRODUCTO PRECIO
Determinar las caracteristicas fisicas que deberd tener el Definir ¢ preco dptimo para la venta del saco de lana de
samn de lana de alpaca. alpaca.

HO: 809% quiere que los sacos tengan un disefio de la
region andina ecuatoriana.

Método Van Westendorp: a

PRECIO OPTIMO (promedio de Encuestas por faita

de datos en personas encuestadas)

$64.35

SEGMENTACION
Determinar el segmento objetiva.

Hombres y mujeres de 21 a 75 anos que
les guste las actividades al aire libre,
deportes de aventura y se sientan
identificados con el cuidado del medio
ambiente.

Figura No. 2: Infografia
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3.2 Hipobtesis

Luego de realizado el estudio y la investigacion se pudo aprobar la hipdtesis
mediante el estadistico utilizado (Chi cuadrado). En los anexos se podra encontrar

el procedimiento realizado con el que se calcul6 dicha hipétesis.

Lo que nos dice que este proyecto es factible su realizacion, pero se debe tomar en
cuenta que solo se encuesté a 10 personas lo que hace que el resultado pueda ser

alterado al realizar la encuesta a mas personas.
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4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por
el analisis interno, externo y del cliente

La realizacidn de este estudio ha sido un punto importante y de mucha utilidad para
este plan de negocios, ya que se pudieron obtener datos y caracteristicas de las
necesidades que tienen los consumidores potenciales del producto. Ademas, se
pudo identificar al mercado potencial al que se dirigira el lanzamiento y los medios
para llevar acabo la campafa del saco de lana de alpaca.

Este estudio fue importante ya que se realizdé una investigacion y un analisis en el
mercado de productos para andinismo y deportes de aventura con la finalidad de

conocer la situacion actual y lanzar los sacos de lana de alpaca al mercado.

Ya que la competencia de indumentaria deportiva para andinismo y/o deportes
afines es fuerte debido a que empresas como North Face y Timberland son marcas
reconocidas, y se encuentran bien posicionadas en el publico, para llevar a cabo el
lanzamiento del saco hecho a base de lana de alpaca es necesario realzar las
ventajas que se obtuvieron en este estudio (calidad de la fibra, color de la fibra,

beneficios de la fibra) para poder estar al nivel de la competencia.

La propuesta de la campafia para el lanzamiento de los sacos se centrara
fundamentalmente en dar a conocer las caracteristicas, las ventajas y beneficios

que da el producto al segmento objetivo.

Con base en la investigacion, también se reunid informacién de expertos y clientes
potenciales los cuales ayudaron a determinar como podra ser el disefio del saco, el
cual concordd con las encuestas realizadas en el exterior: este fue un saco de lana
de alpaca que tenga disefios de la region andina ecuatoriana, que sea fino (fibra
con menos de 19 micrones), es decir liviano para que el andinista no sienta un peso

adicional en su indumentaria y equipamiento.

Es importante recatar que en el pais se trabajan con todos los tipos de hilado que
se pueden utilizar para producir sacos de alta gama, esto sirve para producir sacos
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ecolégicos y mucho mas delgados que un saco de lana de oveja o inclusive mas
finos que muchas fibras sintéticas que se encuentran en el mercado, es decir, un

saco mas ligero para el deportista y mas transpirable que cualquier fibra natural.

El estudio e investigacién con los expertos en la materia, ayudd a determinar la
calidad con la que se tendréa que trabajar para producir un saco que sea codiciado
por los potenciales clientes y a la vez sea util para poder realizar actividades
exigentes sin que este se deteriore y/o impida al atleta continuar sus actividades.
Teniendo en cuenta que se trabajara con la fibra méas fina (19 micrones o0 menos),
se ha deducido que el precio a pagar serd el idéneo para que el proyecto tenga

rentabilidad.

El saco que se fabricara con fibras finas de lana de alpaca, contara con disefios
andinos y la lana no se tinturara ya que se trabajara con el color natural de la fibra.
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5 PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia General de Marketing

5.1.1 Mercado Objetivo
La seleccion del mercado se realizo de la siguiente manera:

Variables Variable de Segmentacion  Poblacion
. Poblacién en Alemania 82'292.356
Geograficas —
Poblacion Alpes (alrededor) 14'000.000
. Hombres y mujeres entre 21 y 75 afios
Demograficas 800000
(Alemanes)

Poblacion que practica deportes de
Psicogréficas y Conductuales aventura (andinismo, trekking, 333600
senderismo) (41.7%)

o Personas dispuestas a usar sacos de
Mercado Objetivo 111089
alpaca (33.3%)

Figura No.3: Segmentacion

Tomando en cuenta las encuestas realizadas en la investigacion de mercado, sélo
un 41.7% de las personas encuestadas practican deportes de aventuras tales como
andinismo y trekking, lo que da una poblacién de aproximadamente 333.600
personas. A éste aproximado se le debe separar las personas que estarian
dispuestas a usar sacos de alpaca para dichas actividades, las cuales son 33.3%,

dejando una poblacién de 111.089 personas.

5.1.2 Propuesta de Valor (Canvas)

Dentro de la propuesta de valor que se detalla a continuacién, es importante

mencionar los principales factores que forman parte de este modelo:

Estructura de Costos: La estructura de costos también estara ligada a la produccion

del saco, ya que esta se hara solamente en la maquila.

Vias de Ingreso: La via de ingreso directa del proyecto sera la venta de los sacos al

distribuidor exclusivo de la marca en Alemania.
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Asociados Clave

Actividades Clave

Propuesta de Valor

Relacion con los Clientes

Segmento de

servicio web.

Logistica

=

Ferias infemacionales

Clientes
Pagocha: Empresa
quitefia que proveerd la Negocios entre
lanay fibra de alpaca proveedores deporiivos, Redes Sociales
“Royal Alpaca” (menos enfocados en los Promociones
micrones de hilado) deportes de aventura
para la fabricacion de
los sacos espaciales Comodidad -
para andinismo y - - Esta empresa:j se dirigird
frekking. Prendas témmicas y el
— livianas, franspirables sacos/chompas
para que el deportista deportivos (andinismo,
no se vea afectado por frekking) para amantes
a sudoracién en el de los departes al aire
ima extremadament libre que quieran usar
Comunidades en fio. fibras naturales en sus
Chimborazo: Proveeran Recursos Clave _ Canales | FEEBERET
delalanay fibra de Calidad
alpaca con mas
MICTones para Sacos
gruesos. Dichos hilados
se denominan “Super
Fine Alpaca - Huarizo™ -
i el Fumd Uso de fibras como: Pagina Web
Royal Alpaca Publicaciones
Baby Royal Alpaca Ferias locales e
Super Fine Alpaca infenacionales
- -
Estructura de Costos Vias de Ingreso
Mantenimiento del Ventas Online

Figura No.4: Modelo Canvas

5.1.3 Estrategia Genérica

Enfoque: con esta estrategia la empresa se enfocara en satisfacer el segmento ya

definido. Esta estrategia se caracteriza por la eleccién previa al segmento ya

definido, y por ajustar una estrategia 6ptima que responda a las necesidades

especificas de los clientes escogidos.

Este segmento es suficientemente grande para ser rentable para la empresa y

beneficioso, ya que también es un nicho de mercado relativamente pequefio para

no interesar a los grandes competidores.
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Ningun otro rival se esta concentrando en este segmento, y los compradores del
segmento requieren los sacos con dichas especificaciones, fibras naturales, es decir

la utilizacion de fibra de alpaca y no fibras sintéticas.

La capacidad de la compafiia con la estrategia de enfoque impondra barreras de
entrada, dentro de estas se encuentran las normas de calidad INEN-ISO que se
obtendra para fabricar indumentaria para andinismo a base de lana y fibra de
alpaca. También la utilizacion de lana de fina calidad denominada Royal Alpaca,
que se utilizard para la elaboracion de los sacos de andinismo, puesto que es una
de las fibras naturales més delgadas, livianas y térmicas que existen.

5.1.4 Matriz de Ansoff

Desarrollando la matriz de Ansoff, se pudo determinar que el producto se encuentra
en el cuadrante de Desarrollo de Nuevos Productos, ya que es un producto nuevo,
debido a que la gran mayoria de fabricantes de indumentaria para andinismo y
trekking usan fibras sintéticas; también se pudo determinar que es un mercado que

existe, pero que busca fibras naturales y no sintéticas.

Para establecerse en el mercado, se utilizara la fibra de alpaca denominada Royal
Alpaca y Baby Royal Alpaca, ambas con hilados de 19 micrones o menos, haciendo
que esta fibra sea mas liviana pero mucho mas térmica, ideal para andinistas

experimentados, amateurs y amantes del deporte al aire libre.

Tabla 10: Matriz Ansoff

PRODUCTOS
ACTUALES NUEVOS

» Desarrollo de
Penetracion

ACTUALES Nuevos

de M d
e Wercados Productos

MERCADOS

Desarrollo de
NUEVOS Nuevos Diversificaciéon
Mercados
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5.1.5 Estrategia de Posicionamiento

MAS por MAS: Mayor Valor por Mayor Precio.

Tomando en cuenta que los sacos se produciran con las fibras de alpaca mas finas
gue existen y con los estandares de calidad, tanto nacionales como internacionales
para el tratado de la lana de alpaca; es posible dar mas calidad y percepcion de
valor al consumidor final por un mayor precio. Esto va de la mano a la investigacion
de mercados previamente hecha, ya que la mayoria de los encuestados accedi6 a

pagar el precio mas alto por el saco hecho a base de fibra de alpaca.

Ser& de suma importancia llegar primero a la mente del consumidor, para a partir
de ahi fortalecer dicha posicion generando nuevas lineas de productos también para

andinismo y trekking tales como gorros, medias y guantes.

5.2 Mezcla de Marketing
5.2.1 Producto
5.2.1.1 Estrategia de producto

El producto que se ofrecera en este plan de negocio es un buso para
andinismol/trekking hecho a base de lana o fibra de alpaca, el cual sera exportado
hacia Alemania (destino final del producto)

El saco seréa elaborado con la fibra de alpaca mas fina que existe, es decir la Royal
Alpaca, fibra que posee un hilado menor a 19 micrones, un hilo muy delgado,
delicado y que puede ser transformado perfectamente en un equipo alternativo, a

las fibras sintéticas, para realizar andinismo.

También se buscara realizar sacos con otro tipo de fibra, la Super Fine Alpaca, fibra
con un hilado de aproximadamente 25.5 micrones, esto para poder alcanzar

diferentes segmentos de mercado que igual mantiene la calidad del hilo mas fino.
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Cabe recalcar que no se utilizaran colorantes para las fibras o hilos, ya que estas
poseen una gran gama de colores, que van desde varias tonalidades de blanco

hasta llegar al color negro y también una gama de colores cafés.

5.2.1.2 Atributos

Los atributos que este saco/buso brinda a los futuros clientes, es el de un saco
sintético, pero hecho con fibras de alpaca de alta gama, con el hilado més pequefio
y fino, el cual proporciona los mismos beneficios del material sintético y mas liviano

gue cualquier otra fibra animal o natural (lana, algodon, etc)
Entre los principales beneficios que esta fibra brinda son:

e Hipoalergénica, es decir que no produce alergia. Esta fibra no posee lanolina,
sustancia grasa que produce la lana de la oveja que sirve como excipiente y
es facilmente absorbida por la piel.

e Estérmica, ayuda a mantener la temperatura corporal independientemente
a las condiciones externas.

e Es aislante, ayuda a combatir los cambios bruscos de temperatura y
conserva el calor, pero a la vez es transpirable.

e Es ligera y liviana, haciendo que sea una prenda que el deportista pueda
usar.

e Esignifuga, resulta muy dificil de quemar.

5.2.1.3 Branding

La imagen y el posicionamiento de la marca son importantes puesto que sera el
medio por el cual el cliente reconocera el producto y la empresa, en virtud de que la
marca también forma parte de los activos de una empresa. El nombre de la empresa

sera Alalaw que proviene de una expresion quichua que quiere decir: jQué frio!
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ALALAW
ALAY

Figura No.5: Logo

5.2.1.4 Empaque

En cuanto al empaque, se envolvera al saco individualmente en una funda hecha
con fibras de alpaca. Se usara un tipo de hilo mas grueso denominado Huarizo, esto
con el fin de apoyar a las comunidades que muchas veces no logran vender esta

fibra por ser mas gruesa.

5.2.1.5 Etiquetado

De acuerdo al Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (INEN), en las definiciones de
etiquetas permanentes para prendas de vestir, estas deben cumplir con ciertos
requisitos. La etiqueta debe contener la talla del saco, estar en forma alfabética,
contener el RUC de la empresa, pais de origen, instrucciones de cuidado y
conservacion, porcentaje de fibras textiles y estar en idioma espafiol para cumplir

con los requisitos minimos (INEN, 2012).

En cuanto a las normas de etiquetado en la Unidon Europea, la prenda de vestir
debera tener las descripciones y detalles del contenido de la fibra textil. Los estados
miembros de la UE pueden exigir que su idioma nacional se utilice en el etiquetado

y marcado del producto.
Existen también normas optativas como:

e Oeko-Tex Standard 100

e Certificacion voluntaria European Ecolabel
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Las cuales se encuentran detalladas en el numeral 6.2.3 Requisitos para exportar

textiles hacia Alemania.

5.2.2 Precio
5.2.2.1 Estrategia de fijacion de precios

La estrategia de precios por el que se optard en este plan de negocios es la de
fijacion de precios basada en el valor agregado, esto después de realizada la

investigacion de mercados en el pais al que llegaréa el producto final.
Para realizar esta estrategia, es importante dividirlo en cuatro etapas:

e Encontrar el precio maximo que el cliente esta dispuesto a pagar por el saco:
en la investigacion de mercados realizada se pudo determinar que el precio
maximo que el cliente estaria dispuesto a pagar seria de $100.

e Definir el segmento de clientes: Hombres y mujeres de 21 a 75 afios que
gusten realizar actividades al aire libre, deportes de aventura. Se sientan
identificados con el cuidado del medio ambiente y prefieran el uso de fibras
eco-amigables.

e Establecer la mejor forma en que la empresay el cliente se repartiran valor:
de acuerdo con el estudio de mercado realizado, el cliente estaria dispuesto
a cambiar fibras sintéticas por la fibra de alpaca, siempre y cuando ésta
mantenga sus cualidades.

e Desarrollar una estructura de precios: la empresa debera consolidar una
estructura de costos fijos y totales al corto y mediano plazo para no verse

afectada si no se logra tener ganancias en los primeros meses.

El método utilizado para la fijacion de precio del saco fue por el analisis Van
Westendorp, pero por falta de datos en las encuestas realizadas no se pudo
determinar el precio éptimo. El método que se utilizé fue el del promedio del precio
justo que los encuestados estarian dispuestos a pagar, es decir 64.35; sin embargo,

el precio fijado para el proyecto fue de $ 80 para el distribuidor, precio que también
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se establecio con el resultado de las encuestas realizadas (promedio precio maximo
a pagar); sin embargo, también se realizé un analisis en un precio fijado para el
cliente final, el cual consistié en un precio fijado en relacion a la competencia en el
mercado aleman, lo que establecio un precio final en estanteria de

aproximadamente $ 150.

5.2.2.2 Estrategia de Entrada

La estrategia de entrada que se aplicara es la de alianza estratégica, la cual se basa
en realizar un acuerdo entre dos o mas empresas que buscan cooperar
comercialmente con una misién a largo plazo. Se optd por aplicar esta estrategia,
debido a que en el pais de destino se contara con un aliado que se encarga de

distribuir el producto en el mercado aleman.

5.2.3 Plaza
5.2.3.1 Estrategia de distribucion

Como estrategia de distribucion se implementara una estrategia de distribucion
exclusiva, es decir, la comercializacién del producto sera a un Unico punto de venta,
de manera totalmente exclusiva. Se usara esta estrategia, ya que en Alemania se

encuentra la empresa interesada en distribuir s6lo nuestro producto.

5.2.3.2 Puntos de venta
5.2.3.2.1 Online

El producto también se ofrecera via online, se creara un sitio web que tendra a
disposicion todo el catalogo de productos que la empresa tenga; cabe recalcar que,
en un principio, solo se dispondran de sacos; el manejo y distribucion sera exclusivo

por parte del distribuidor en Alemania.

5.2.3.2.2 Local distribucién Alemania
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El punto de venta del distribuidor esta ubicado en el centro de la ciudad de Frankfurt,
desde aqui, el distribuidor se encargara de comercializar los sacos dentro del

mercado aleman.

5.2.3.3 Estructura de los canales de distribucién

A continuacion, se detallard la estructura de los canales de distribucién que

manejara la empresa:

e Comunidades
indigenas en

Proveedor Chimborazo y

Bolivar

*Propio de la
marca

Disefio

*Maquilas
ubicadas en
Atuntaquiy
Quito.

Produccidn

eDistribuidor

Exportacion REGEISVeNS
la marca

Figura No.6: Estructura

5.2.3.4 Tipo de Canal

El tipo de canal es directo, ya que el producto llega directamente al distribuidor en
Alemania, en este caso el cliente final de la empresa. No se necesitara agregar

intermediarios que hagan que el producto suba su precio.
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5.2.4 Promocion
5.2.4.1 Estrategia Promocional

Estrategia por atributo del producto, ademas se realizara también una estrategia
enfocada directamente al distribuidor, se ha analizado y se aplicara el descuento
por pronto pago, es decir, si el distribuidor paga el pedido completo antes del tiempo
establecido, se procedera a dar un descuento al total del pedido, Cabe recalcar que
el distribuidor ha solicitado la cantidad de 1280 sacos anuales, los cuales se en

enviaran 320 sacos por trimestre.

5.2.4.2 Publicidad

Se implementara una estrategia promocional por causa, es decir que la empresa
llegard al consumidor final mediante la responsabilidad social empresarial. Se
comunicara a todos los posibles consumidores, que parte del precio por el que estan
pagando el saco, sera destinado para las comunidades en las que la fibra fue hecha.
Dichos fondos se emplearan para el cuidado veterinario de las alpacas en
contribucion a la comunidad que es parte del proceso productivo, dando
sostenibilidad a su fuente de ingreso; ademas de la implementacion de cobertizos
con materiales reciclables del proceso en donde las alpacas puedan ser vigiladas

con mayor facilidad.

Se publicitaran los productos mediante redes sociales, el jefe de Marketing y
Ventas serd el encargado de manejar Facebook e Instagram por la empresa, para

gue refuerce la imagen de esta.

Tabla 11:Proyeccioén Publicidad

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Publicidad  § 3,072.00 S 3,072.00 S 3,07200 S 3,07200 S 3,072.00
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6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Misidn, vision, y objetivos de la organizacién
6.1.1 Mision

Disefiar y comercializar sweaters (sacos) con lana de alpaca de alta calidad, brindar
ropa comoda y adecuada para las personas que disfrutan realizar deportes al aire
libre; contando con altos estandares para asi ofrecer un 6ptimo producto a sus
clientes, velando siempre por su satisfaccion y empleando mano de obra nacional
tanto en la elaboracion de los hilos de lana de alpaca y para la confeccion de la

indumentaria, fomentando asi la economia ecuatoriana.

6.1.2 Visién

Posicionar a la empresa entre las mejores empresas textiles de lana de alpaca en
el Ecuador en los proximos 5 afios, asi como también constituirse en una marca
reconocida al ofrecer a sus clientes altos estandares de calidad. Alalaw es una
marca ecuatoriana que pretende proyectarse tanto en el Ecuador como en el

exterior, con su principal destino siendo Alemania.

6.1.3 Objetivos

A mediano plazo

e Fomentar las ventas de la indumentaria Alalaw con un promedio anual de
10% cada afio.

e Cubrir el 50% de la inversion inicial del proyecto durante los primeros 2 afos.
A largo plazo

e Para el aflo 2022, trabajar en conjunto con la planta maquiladora para
implementar normas optativas de calidad alemanas.
o Expandir la capacidad productiva de la empresa, trabajando en conjunto con

las comunidades que crian alpacas a nivel nacional en 5 afios, de esta
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manera se podra expandir la produccion y poder ofertar y distribuir en méas
paises que conforman la Union Europea.

e Al quinto afio, implementar un plan de capacitacion a las personas que
trabajan directamente con la produccion de la fibra de alpaca.

e Incrementar la cartera de productos segun las necesidades de los clientes,
implementar productos, complementarios al andinismo, tales como sleeping

bags, entre otros.

6.2 Plan de Operaciones
6.2.1 Proceso Productivo

El proceso productivo de la empresa ALALAW, consta de 9 fases o procesos. A

continuacion, la gréfica de estos.

Compra de Preplanchado

materia prima

*Se estiran las
prendas

eSe adquiere los
hilos que se

utilizaran para la
fabricacidn

*Se teje el hilo en
las prendas una
auna




Corte y Confeccion

eSe corta la
prenda para
marcar el escote

Control de

Calidad

eLas prendas
son revisadas
una por una
para
garantizar la
calidad del
producto
\_ J

Figura No. 7: Proceso productivo

Repaso de puntas

eConsiste en
coser las puntas
de las costuras
previamente
confeccionadas

J

Planchado

*El saco es
planchado con
equipos
industriales

6.2.2 Flujo del Proceso de Exportacion

Lavado y secado

eLas prendas
pasan a ser
lavadas y
secadas en
equipos
industriales

Etiquetado y

Empaquetado

*Se adhiere la
etiqueta y se
empaca el
sacoenla
funda de
alpaca
Huarizo
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A continuacion, se detallard el flujograma del proceso de exportacidon que

implementara la empresa:



Figura No. 8: Flujo del Proceso de Exportacion

Obtener el RUC en el
SRI

Se notificara el canal de

aforo asignado

Los mismos que
pueden ser:

¢ Aforo Automatico

¢ Aforo Documental

e Aforo Fisico Intrusivo

Adquirir el Certificado
Digital para la firma
electronica y
autenticacion

Mercancia ingresa a
Zona Primaria del
distrito en donde se
embarca

El producto se embarca
en el buque asignado

Registrarse en el portal
de ECUAPASS

Transmisidn electronica
de una Declaracion
Aduanera de
Exportacion (DAE)

Llegada al puerto de
destino
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Los documentos que acompafiaran la exportacion son: la factura comercial, lista de

empaque, certificados sanitarios (ISO), certificado de origen, guia de remision y el

documento de transporte.

6.2.3 Requisitos para exportar textiles hacia Alemania

6.2.4

Requerimientos de estandares solicitadas a

o The Textiles and Textile Machinery Standards Committee (Textilnorm)

Etiqueta debe indicar los materiales utilizados en la confeccion de la prenda.

Certificacion voluntaria Oeko-Tex Standard 100, se usa para verificar que la

prenda esta libre de sustancia nocivas.

Certificacion voluntaria European Ecolabel, exige elevados estandares y

requerimientos ecoldgicos. (World Integrated Trade Solution, 2017)

Términos de Negociacién con el distribuidor en Alemania
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La exportacion se negocio en términos CFR con el comprador, es decir que la
empresa debe pagar los costes y el flete necesarios para conducir las mercancias
al puerto de destino convenido, sin embargo, el riesgo de pérdida o dafio de la
mercancia, asi como cualquier coste adicional debido a eventos ocurridos después

del momento de la entrega, seran costeados por el comprador.

En los anexos se podra ver las cotizaciones realizadas a Panalpinay Torres&Torres.

6.2.5 Cadenade Valor

Gerencia: Se encargara de realizar |as estrategias, administrar e implementar nuevos
procesos, y generar una base de datos para la compafiia

Financiero: Procurar que la empresa tenga los fondos necesarios para la produccion de
los sacos, pago del personal, generar balances y ser el encargado de cartera

Logistica Interna: Operaciones: Logistica de Mkt y Ventas:
Salida:
Adquisicién de Control de calidad Publicidad en
materia prima. Empaquetado - redes sociales
Proceso de etiquetado
Envio a maquila Exportacion Promociones por
Despacho termporada

Figura No. 9: Cadena de Valor

El valor de la empresa se crea en el area de operaciones, debido a que este
departamento esta a cargo del control de calidad, proceso clave para que el saco
tenga las caracteristicas necesarias para el andinismo y/o deportes al aire libre; se
contara con una persona encargada de realizar todo el seguimiento de la produccién
del saco, la misma tendra la obligacion de verificar el producto final. El departamento
de marketing y ventas también genera valor dado que ellos estan a cargo de la
imagen de la empresa para el mercado aleman, y por ende se encargan de

gestionar la marca.
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Por otro lado, el departamento gerencial, esta a cargo de los procesos y estrategias
de la empresa. Se genera valor al tener un sistema de actividades coordinado que

permite cumplir con tiempos de entrega y generar eficiencia operativa.

6.3 Estructura Organizacional
6.3.1 Estructura Legal

La empresa ALALAW, se conformar4d como una Compafiia de Responsabilidad
Limitada, debera ser aprobada por la Secretaria General de la Oficina Matriz de la
Superintendencia de Compainiias, o por la Secretaria General de la Intendencia de
Compafias de Guayaquil, o por el funcionario que para el efecto fuere designado
en las intendencias de compafias de Cuenca, Ambato, Machala y Portoviejo (Art.
92 de la Ley de Compaiiias y Resoluciéon N°. 99.1.1.3.0013 de 10 de noviembre de
1999, publicada en el R.O. 324 de 23 de noviembre de 1999). (Congreso Nacional,
1999)

De acuerdo Art. 95 de la Ley de Compaifiias, la empresa se constituira con dos
socios y si durante su existencia juridica llegare a exceder este numero debera

transformarse en otra clase de compafiia o disolverse.

6.3.2 Disefio Organizacional

El disefio organizacional de la empresa sera lineo-funcional, una combinacion de
organizacién lineal y funcional. Funcional, ya que se conservara la especializacion
de cada actividad en una funcién y Lineal, en la cual la autoridad y responsabilidad

se transmitird a través de un solo jefe por cada funcion especial.



Gerencia
General
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Departamento
de Marketing
ACIIES

Figura No.10: Disefio Organizacional

Tabla 12: Detalle de Actividades

Administrativo
Financiero

Departamento

de

Operaciones

Cargo N° de personas

Actividades

Gerente General 1

Administrar procesos
Estrategias

Base de datos

Marketing y Ventas 1

Promocién y manejo
de redes sociales
Servicio post-venta
Marketing
Administracion de

Ventas

Jefe Financiero 1

Cartera
Balances

Pago empleados

Jefe Operativo 1

Control de calidad
Pedido de materia
prima

Despacho
(exportacion)
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7 EVALUACION FINANCIERA

En este capitulo se analizaran una serie de proyecciones realizadas a cinco afos,

para identificar la factibilidad, viabilidad y rentabilidad del presente plan de negocios.

Es importante mencionar que la cantidad y proyectada de sacos de lana de alpaca
sera de 1280 unidades anuales por el periodo de cinco afios, no habra un
crecimiento en la produccién debido a que el distribuidor requiere dicha cantidad por
contrato; el precio negociado también es fijo por el periodo analizado.

7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos
La proyeccion de ingresos detallada a continuacion representa la cantidad de sacos

que se venderan al distribuidor durante el periodo estudiado, a un precio fijo
establecido en el contrato.

Tabla 13: Proyeccion Ingresos Ventas

AfO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cantidad proyectada de ventas 1280 1280 1280 1280 1280
Precio S 80.00 | S 80.00 | S 80.00 | S 80.00 | S 80.00
TOTAL INGRESOS VENTAS $102,400.00 | § 102,400.00 | S 102,400.00 | S 102,400.00 | S 102,400.00

Como lo mencionado anteriormente, el ingreso en ventas durante los cinco afos
sera el mismo, debido a que se manejara un contrato con cantidades y precios fijos
con el distribuidor. El ingreso anual en ventas sera de $ 102400.00, por la venta de

los 1280 sacos de fibra de alpaca.

Es importante conocer los costos de la materia prima que se necesitaran entregar
a la maquila para el proceso de elaboracion de los sacos. Cabe indicar, que el
presente proyecto tiene como finalidad la exportacién del saco de lana de alpaca,
por esta razén no existen costos asociados a la produccién como la maquinaria. Por
esta razon, los costos fijos y variables estan asociados a la actividad de exportar el

bien producido.



Tabla 14: Proyeccion Costos

Balance de Insumos

Costos Fijos
Cantidad Concepto Costo Unitario Costo total Clasificacion
768 KG hilo fibra Alpaca S 15.00 $11,520.00 Cl
1280 Fundas de Huarizo S 0.25 $320.00 Cl
80 Cajas de Cart6n S 0.35 $28.00 Cl
1280 Elaboracion Sacos / Maquila S 25.00 $32,000.00 Cl
TOTAL $43,868.00
Costos Variables
Cantidad Concepto Costo Unitario Costo total Clasificacion
0.03125 Luz S 0.09 $0.00 Cl
0.01015625 Agua $ 1.75 50.02 cl
TOTAL $0.02
Tabla 15: Proyeccion Gastos Generales
GASTOS GENERALES ANUALES
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos Suministros de Oficina S 2,400.00 | S 2,488.08|5S 2,57939 | S 2,67406 | S 2,772.19
Otros Gastos Administrativos y Ventas S 19,200.00 | $ 19,904.64 | S 20,635.14 | S 21,392.45 | § 22,177.55
Servicios basicos $ 2,400.00 | § 2,488.08 | S 2,579.39 | § 2,674.06 | S 2,772.19
Gasto arriendo S 3,600.00 |§ 3,732.12 | S 3,869.09 | § 401108 S 4,158.29
Publicidad S 3,07200|$ 3,072.00 5 3,072.00 | § 3,072.00 | S 3,072.00
Gastos de Constitucién S 4,000.00]|$ - S - S - S -
Gastos de Adecuacion S 3,500.00 | S - S - S - S -
GASTOS TOTALES S 38172.00|S 3168492 |5 32,735.01|S 33,823.65 | S 34,952.23

El precio acordado en la negociacién con la maquila fue de $ 25.00 por saco,
comprende todo el proceso de la elaboracién del saco hasta su entrega con el
empaque respectivo, respetando los estandares y disefios establecidos ya

entregados a la empresa encargada.

De acuerdo con la politica de cobro de la empresa, ésta tendra una politica de cobro
a 30 dias del 30% de su cuenta con el distribuidor establecido en Frankfurt. EI 70%

restante seréa al contado.
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Tabla 16: Cuentas por Cobrar

CXC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CxC Inciales $ 27,840.00 | $ 30,720.00 | § 30,720.00 | $ 30,720.00 | $ 30,720.00
(+) CxC del periodo| $ 102,400.00 | $ 102,400.00 | $ 102,400.00 | $ 102,400.00 | $ 102,400.00
(-) Cobranzas $ 99,520.00 | $ 102,400.00 | § 102,400.00 | $ 102,400.00 | $ 102,400.00
(=) CxC Finales $ 30,720.00 | $ 30,720.00 | § 30,720.00 | $ 30,720.00 | $ 30,720.00

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital
7.2.1 Inversién inicial

La inversion inicial del proyecto es de $29.300,00. Inversion que estara destinada a
estructurar la empresa dentro del marco legal exigido en nuestro pais, adquirir el
hilo/fibra Royal Alpaca y Huarizo, permisos y las certificaciones voluntarias para

exportar a Alemania.
7.2.2 Estructura de capital

La empresa se estructurara con capital propio, es decir no se procedera a realizar

un préstamo a ninguna entidad financiera u otra.

Tabla 17: Estructura Capital

Inversiones PPE 6,400.00

Inversiones Intangibles 900.00

Inventarios -

Gastos efectivos 22,000.00 Capital de

Varios Trabajo Neto
TOTAL INVERSION INICIAL ESTRUCTURA DE CAPITAL Propio 100.00% 29,300.00
Deuda L/P 0.00%

7.2.3 Fuente de Financiamiento

La financiacion de este proyecto sera 100% capital propio, no se recurrira a realizar

préstamo a una entidad financiera.

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de Resultados
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El estado de resultados nos refleja, las mismas ventas durante los cinco afios ya
gue como se mencionod anteriormente, las ventas estan sujetas a un contrato, con
un mismo distribuidor y a un precio fijo; sin embargo, se puede observar que los

costos si aumentan, ya que estos si se ven afectados por la inflacién anual.

La utilidad neta del proyecto es positiva durante todos los afios proyectados,

llegando al quinto afio a ser de $ 10.705,99.

7.3.2 Estado de Situacién Financiera

De esta proyeccién se puede recalcar que el capital invertido crece cada afo,
empezando en el primer afio con $ 52.300,00 ascendiendo a $ 84.200,00 en el

quinto afo.

7.3.3 Flujo de Efectivo

El flujo efectivo operativo del proyecto serd de $ 45.540,04, y es la cantidad de
dinero en efectivo que generard la empresa a través de sus operaciones en el
periodo proyectado

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de
descuento, y criterios de valoracién

En el presente proyecto, el flujo de caja del proyecto y el flujo de caja del
inversionista seran el mismo, debido a que no se solicitard un prestamo a una

entidad bancaria para financiar el proyecto.

7.4.1 Flujo de Caja del Inversionista

Tabla 18:Flujo de Caja del Inversionista

Flujo de Caja del Inversionista Anualizado

0 1 2 3 4 5
$ (27,300.00)| $ 13,693.35|$ 10,011.44 | S  (7,753.54)| $ 3,286.73 | $  28,035.13
Flujo acumulado | $ (27,300.00)| $ (13,606.65)| $  (3,595.21)| $ (11,348.75)| ¢  (8,062.02)| $  19,973.12
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Segun el flujo de caja del inversionista, se puede determinar que tendrd una
acumulacion de $ 19.973,12 al final del quinto afio, determinando que el proyecto

es viable para un posible inversionista.

7.4.2 Tasa de descuento

De acuerdo con el Modelo de Valoracion de Activos Financieros (CAPM), el
proyecto registra una tasa de retorno del 18.76%, es decir la tasa requerida para
descontar los flujos de efectivo futuros de los activos financieros. Adicionalmente
presenta un Promedio Ponderado del Costo de Capital (WACC) del 18.76%,

equivalente a la tasa de descuento empleada para descontar los flujos de inversion.

Estas son iguales debido a que no se solicitara un préstamo a una entidad financiera
para haciendo asi que el flujo de caja del inversionista se igual al flujo de caja del

proyecto.

7.4.3 Valor Actual Neto

Al descontar los flujos de caja del inversionista con la WACC, se obtiene un Valor
Actual Neto VAN) de $ 220.58, confirmando asi la viabilidad y factibilidad del
proyecto a través de su rentabilidad, es decir de acuerdo con la interpretacion que

la inversion del proyecto produce ganancias por encima de la rentabilidad exigida.

7.4.4 Tasa Interna de Retorno

El proyecto presenta una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 19.10%, mayor a la tasa
de rentabilidad exigida por el proyecto, en este caso una WACC de 18,76%,
estableciendo que es una inversion muy rentable y que tiene una recuperacion en

un periodo determinado.

7.45 indice de Rentabilidad
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El indice de rentabilidad (IR) es de 1.01 lo que determina que el rendimiento

esperado en la inversion es mayor a su tasa de descuento.

7.4.6 Periodo de Recuperacion de la Inversion

Aun teniendo flujos positivos desde el primer afio, el periodo de recuperacion de la

inversion para el inversionista sera de 4.29 afios.

7.5 Indices Financieros
7.5.1 Liquidez

La empresa tiene una razon corriente inicial de 52.07, es decir que cuenta con 52.07
dolares de activo por cada délar de pasivo, en otras palabras, por cada ddlar de
deuda tiene 52.07 doélares de activo para cubrir dicha deuda. Esto se da por los
gastos efectivos realizados durante el primer afio. Se puede observar que al final
del quito afio, el indice se aumenta, hasta llegar a 176.37 aumentando dicha
liquidez. Se puede concluir que la empresa cuenta con la liquidez adecuada para

cubrir sus responsabilidades.

7.5.2 Endeudamiento

El nivel de endeudamiento del presente proyecto es de 1.77 en el primer afio, lo que
indica que, por cada ddlar de la empresa en activos, debe 1.77 dolares. Es

importante recalcar que el indice disminuye cada afio hasta llegar a 0.55.

7.5.3 Rentabilidad

Se registra una rentabilidad del 14.07% en el primer afo, hasta llegar a un 9.35%
en el afo 5, esto se debe a que los precios y cantidades son fijas porque asi se
establecié en el contrato, sin embargo, los costos asociados a la produccién del
saco de fibra de alpaca aumentan anualmente por la inflacion, ocasionando que la

rentabilidad baje.
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7.5.4 Actividad

En cuanto a actividad, la empresa refleja un indice promedio de 30%, es decir que
la empresa tarda en promedio 30 dias en recuperar su cartera. Este es el resultado
esperado ya que hay que considerar 30 dias de crédito otorgados al cliente como

politica de la empresa y el contrato firmando. El 70% restantes, es por el pago

8 CONCLUSIONES

Después de realizado el presente plan de negocios, se puede determinar que,
gracias al crecimiento poblacional de los camélidos en nuestro pais, es posible

producir sacos a base de fibra/lana de alpaca para su exportacion.

Las comunidades indigenas de Chimborazo y Bolivar han aumentado su produccion
de hilo Royal Alpaca y Super Fine Alpaca, materia prima necesaria para la
fabricacion de los sacos para andinismo, las mismas mantienen las caracteristicas
que un deportista necesita en esta indumentaria, es decir, que sea ligera,
transpirable y sobre todo que mantenga el calor; caracteristicas netas de esta fibra

animal.

La investigacibn de mercado realizada ayud6 a definir el mercado objetivo, su
posible crecimiento y las caracteristicas especificas que buscan los deportistas en

un saco para realizar deportes al aire libre, entre estos, andinismo y trekking.

Es importante obtener los certificados voluntarios que pide Alemania, ya que estos
nos ayudaran a establecer el producto en el mercado; cabe destacar que los sacos
cumpliran con la normativa NTE INEN 2852, establecida por el Servicio Ecuatoriano

de Normalizacion.

El andlisis financiero realizado y proyectado a cinco afios demostré que el plan de
negocios si es viable, aun teniendo el precio y cantidades fijas que se establecieron

en el contrato por los cinco afos. El proyecto presenta ganancias desde el primer
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afo, pero su rentabilidad disminuye puesto que los costos si crecen durante este

lapso.

El presente proyecto es factible, sin embargo, es importante realizar nuevas
investigaciones de mercado para determinar la posibilidad de expandir el mercado
y también la linea de productos para andinismo, entre estos guantes, gorros y

sleeping bags forrados con fibra de alpaca.
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e Anexo: Guia grupo focal

Aungue este instrumento no se uso en la investigacion, si se procedi6 a realizar un
grupo focal en la ciudad de Quito, para poder determinar caracteristicas del producto
y poder utilizar las respuestas y obtenidas en el grupo focal para realizar la

encuesta.
Grupo objetivo (caracteristicas)

Género: hombres y mujeres

Edad :18 a 55 afios

Personas que hagan trail, trekking

Personas que se identifiquen con el cuidado al medio ambiente
Objetivos Cualitativos

e Conocer cuales son los beneficios que buscan los consumidores en una prenda
hecha de lana de alpaca. e Determinar los aspectos relevantes en el
comportamiento de eleccién del consumidor para que prefiera una prenda hecha a

base de lana de alpaca. e Determinar caracteristicas de la marca. Guion:
Introduccion (3 minutos)

1. Bienvenida y presentacion de los participantes. 2. Motivo de la reunion, se
explicara el porqué de la reuniéon. 3. Explicacion introductoria para el grupo que

participa. Establecer reglas:

e Indicar que hable una sola persona a la vez. e Si se tiene una opinion diferente a

las demas personas del grupo, es importante

gue nos la haga saber. @ Se debe mantener el respeto hacia los demas en todo

momento. e La sesidn sera grabada en audio y video. 4.  Preguntar a los



participantes nombre y apellido (con el fin de crear un ambiente mas familiar y

romper las barreras de silencio.)
Presentacion del tema (5 minutos)

Comenzar la conversacion entrando en temas actuales: gustos, hobbies, evitar

temas politicos, religiosos o deportivos.
¢ Qué les gusta hacer en su tiempo libre?

¢ Realizan algun tipo de actividad fisica? (especificamente deportes de aventura,

trail, trekking, caminatas)

TEMA 1

Conocimiento de gustos y caracteristicas en ropa para climas frios (7 minutos)

¢, Qué tipo de tela prefiere que sea su prenda de vestir?

¢ Usted se fija la duracién de dicha prenda?

¢, Qué tipos de lana/tela conoce usted?

¢, Qué es lo primero que evalla a la hora de adquirir una prenda nueva de vestir?
TEMA 2

Beneficios que se conocen al utilizar prendas hechas con lana de alpaca (6 minutos)
¢, Conoce el beneficio/ventajas que la lana de alpaca brinda?

¢, Qué otros beneficios o ventajas buscaria usted al momento de adquirir una prenda

hecha con lana de alpaca?

¢, Conoce usted alguna marca de prendas de vestir hechas de lana de alpaca en el

mercado ecuatoriano?
TEMA 3

Eleccion del consumidor (10 minutos)



¢ Qué tipo de lana o fibra estd acostumbrado a comprar? ¢,Por qué?
¢ Estaria dispuesto a usar una marca que solo trabaje con lana de alpaca?

¢, Donde te gustaria que esté disponible producto? (¢es decir, en algun local propio

de la marca o en otro local comercial? ¢ Por qué?

¢, Si conoces los beneficios de la lana de alpaca? ¢ Estarias dispuesto a utilizar mas
productos fabricados con esta lana?

Tema 4
Factores que toman en cuenta los consumidores (10 minutos)

¢, Cuanto asigna de presupuesto para la compra de una prenda abrigada (chales,

sacos, blusas) mensualmente?
¢, Conoce locales comerciales que ofrezcan prendas hechas con lana de alpaca?
¢ Utilizaria un producto producido en el pais o importado? ¢ Por qué?
Cierre de la sesién (6 minutos)
Después de conocer un poco sobre el producto
¢, Qué piensan del producto?
¢, Qué le mejorarias al producto?
e Anexo: Modelo Encuesta:
Encuesta
e ¢(Le gusta hacer deportes o actividades al aire libre?
Si No

o ¢ Practica deportes de aventura tales como: trekking, andinismo, camping,

etc.?

Si No



e /Se siente usted identificado con el cuidado del medio ambiente?
Si No Talvez

o ¢Compraria usted el producto si este tuviese el lugar en el que la lana fue
hecha?

Si No Talvez
e ¢ Qué producto similar conoce?
Lana de oveja Seda Polyester Nylon Otros:
e ¢Qué compra mas a menudo?
Sacos Gorros Guantes Bufandas
e (Cual de las siguientes caracteristicas influye mas en su compra?
Calidad Precio Origen Disefio Marca
e ¢ Ha adquirido algun producto similar tltimamente?
No Si Tal vez
e ¢Usaria sacos de alpaca para realizar actividades al aire libre?
No Si
e ¢ Con qué frecuencia lo adquiriria?
Mensualmente Trimestralmente Semestralmente  Anualmente

e ¢Cuanto gasta mensualmente aproximadamente en prendas de vestir para

realizar deportes de aventura? (sacos, chompas, guantes, gorros, bufandas)
100-150$  150-200%  200-300%  300-500%

e Dentro del siguiente rango de precios: $50-$100; ¢,qué precio, por un saco

con lana de alpaca, escogeria usted?



*Respuesta libre

e Dentro del siguiente rango de precios: $50-$100; ¢,qué precio, por un saco
con lana de alpaca, le parece demasiado bajo para no comprarlo?

*Respuesta libre

e Dentro del siguiente rango de precios: $50-$100; ¢,qué precio, por un saco

con lana de alpaca, le parece demasiado bajo, pero aun asi lo compraria?
*Respuesta libre

e Dentro del siguiente rango de precios: $50-$100; ¢,qué precio, por un saco

con lana de alpaca, le parece demasiado alto, pero aun asi lo compraria?
*Respuesta libre

e Dentro del siguiente rango de precios: $50-$100; ¢,qué precio, por un saco

con lana de alpaca, le parece demasiado alto para no comprarlo?
*Respuesta libre
e ¢ En ddnde le gustaria poder encontrar el producto?

Ferias locales Ferias internacionales Local propio de la marca Centros

comerciales
e ¢Ha comprado prendas de vestir para invierno por internet?
No Si
e ¢Le gustaria poder comprar el producto via internet?
No Si
o ¢ Tiene usted alguna preferencia por una marca de ropa de invierno?
No Si Tal vez

e Sicontesto si, ¢cual seria'y por que?



*Respuesta libre

e Sicontesto no, ¢ por quée?
*Respuesta libre

e (Cual es el medio de comunicacion que usted mas utiliza?
Television Redes sociales Internet Periddicos Otros

e (A través de qué medio de comunicacion obtiene, actualmente, informacion

sobre el saco que utiliza?
Television Redes sociales  Internet (Pagina Web)  Periddicos Otros

e (Através de qué otro medio de comunicacion le gustaria obtener informacién

del producto?
Television  Redes sociales Internet (Pagina Web) Periédicos Otros
e ¢ Cudl es su red social mas utilizada?
Facebook Instagram Twitter Otros

e (COmo le gustaria encontrar el producto?

e (Cual es su edad (en afios)?
21-26 27-32 33 en adelante
e ¢ Es usted hombre o mujer?
Mujer Hombre

e Cotizacion Panalpina



Panalpina Ecuador S.A.
Aw. El Inca E4-181 y Av. Amazonas

com

PANALPINA XY

on 6 continents
EC-FOR-014 V5

Cotizacion Nro. [ CE-20182106-0E ]
Empresa Nﬁo Tipo de mercancia No Extra nada
Diego Galarraga Peso Neto 102.00
RUC [ CI - Peso 1.03
Valido Desde 28/12/2018 Nro de Piezas 20 Cajas
Valido Hasta 31/01/2019 Di i Largo | Ancho | Alto
Incoterm CFR 051 | 042 | 024
RNACIONA
Origen Destino Concepto Valor Unidad Minimo Total Moneda
(1510) Ocean Freight 55.00 150.00 150.00 uso
ove Hamoug 740 Burker t Factor- BAF 3.00 3.00 3.08 USD
TT : 22 dias / Salidas Quincenales &/ OF Per wim Total 153.08 usD
GASTOS EN ORIGEN
Concepto Unidad Valor Unidad Minima Total Moneda
(4860) Export Processing Fee Per Shipment 100,00 100.00 UsD
(0620) Bill of lading fee Per BL 50.00 50.00 usD
(0220) Warehouse Charge At Origin Per wim 0.45 35.00 35.00 UsD
(0910) Consolidation Per wim 8.00 55.00 55.00 usoD
(0530) Antidrug Inspection at origin Per inspection 55.00 55.00 UsD
() Prepaid fee 5% OF 0.05 35.00 35.00 USD
(Nota: A todos los valores debe agregarse el 12% del IVA Subtotal otra moneda 330.00 UsD
Sujeto a gastos en destino acorde a la oficina de Hamburg. va 12% /60 UsD
|Total 369.60 usD
ITOTAL APROXIMADO FLETE+GASTOS EN ORIGEN + GASTOS EN DESTINO 522.68 I usp I
SERVICIO DE ADMINISTRACION DE RIESGO Y SEGURO
Prima (3500) 0.60% Emisién 10.00 Minimo 35.00 Tipo de carga | General

e Cotizacion Torres & Torres



CBM: 1,03
KLS VOL: 171,7

NIPRO MEDICAL- 2018QT4085
EXPORTACION MARITIMA CFR GUAYAQUIL - HAMBURG

COSTO T/M3 MIN COSTO TOTAL OBSERVACIONES

FLETE MARITIMO g 90,00 | § 160,001 & 160,00 Aplica $90 w/m3 - Min $160
TOTAL GASTOS ORIGEN S 160,00

GASTOS LOCALES EN ECUADOR COSTO T/M3 MIN

TRANSMISION DE DATOS § 50,00 | $ 50,00 Aplica por BL|
COORDINACION DE EMBARQUE $ 55,00 | % 55,00 Aplica por BL|
CONSOLIDACION $ 8,00|¢% 80,00 | s 80,00 Aplica $10 wm3 - Min $80
DOCUMENTACION § 60,00 | § 60,00 Aplica por BL|
COLLECT FEE $ 15,00 | $ 15,00 Aplica 5% de valor del flete + 55 Min $15
INSPECCION ANTINARCOTICOS $ 50,00 | s 50,00 Aplica por BL
BODEGAJE $ 1,00 (% 30,00 )% 30,00 Aplica $1 wm3 - Min $30
TOTAL GASTOS LOCALES S 340,00 NO INCLUYE IVA

*Frecuencia : Quincenal

* Tiempo de trénsito: 22 dias aproximados
*Gastos locales aplican + IVA 12%

*Tarifa aplica para maximo 5cbm

*Cotizacion aplica solo para carga general, apilable y correctamente embalada

*Proveedor debe entregar los documentos de carga completos y correctos al igual que la carga debe estar correctamente
atinuetada

*Cotizacidn aplica por peso o volumen dependiendo cual sea el mayor

*Cotizacion no aplica para carga sobredimensionada ni extrapesada ni pesada
*Cotizacion aplica para flete en terminos prepaid
*Cotizacion no incluye tramite aduanero de importacion ni impuestos en Ecuador

*Cotizacion no incluye gastos en destino ni origen por: sequro de la carga, aduana, transporte, bodegaje, impuestos/aranceles y
demas nara su nacionalizacidn

e Anexo: Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador
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TEITLE T KSR Resumen del comercio exterior de textiles, por tipo de producto e importaciones por origen
AMBITO: TEXTL T
PAIS: ALEMANIA T

PAISES =

M6 mi Wi ni
FOB. CIF. TON. FOB. CIF. TON. FOB. CIF. TON. FOB. CIF.

UNION EURDPEA 8383 2UT 454 §,790) 200380 180500 465164\ 4780774 2082341) 5379105  BH035HY
Grand Total 8883 UT 454 ,790] 200,380 1860500 465164 47eamd]  2062341)  53m010] 503564
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il-e
e Resumen del comercio exterior de textiles, por tipo de producto e importaciones por otigen

AMBITO: | TEXTIL el
PAIS: (Muitipie items) T

EXPORTACIONES IMPORTACIONES
TIPO DE PRODUCTO

2016 2017 2016 2017
TON. FOB. CIF. TOM. FOB. CIF. TON. FOB. CIF. TON. FOB. CIF.

AMMP _|Matzna prima 16,749 14,043 23,667 4772 1927,163| 3913286 4.000877| 2244p504| 5111865 5221492
ADZHI_[Hiado 262217 725104]  783405]  3s3052]  e71414] 940395
AD3TL | Tejido plano 0,060 0,700 130,262] 1562732] 1675210  150300] 1730593 1888231
AD3TU__[Tejido de purio 16,666]  118,775) 129232 40351| 303504 330,603
AD4PP |Prenda de punio 18.315] 441844 10,818 311,821 7562 269,116] 286852 2846 171,235] 181,961
ADPX_ [Prenda, exc. de punio 22720 720831 23016] 895130 12,564 1.055904[ 1111017 22405] 1579.208] 1.783,103
AD5RH__|Ropa Hogar 1,017 9,152 1,516 10,561 4612]  342600] 351521 2215 46,267 49071
ADGAT | Alflomibras, tapices 0,081 0,642 0,007 0,064 4456 23,230 20577 18628 141807 156523
ADTPE _|Prod. Espedial 1,287 3915 0,634 5,193 324491 2643255) 2803585] 305238 2681573 2856071
ADSPT | Prenderia rapos 0,001 0,008 0,008
Grand Total 90,241 1.191.229 60.458] 1228541 2688,985 10.654,003] 11.181,275] 3.240.770] 12738.761] 13.407.360




\/ib regresar a INDICE

Exportaciones por tipo de producto

TEXTILES DEL ECLADOR

AMBITO: TEXTIL T
PAIS: ALEMANIA T

TON 2016 | FOB 2016 | TON 2017 | FOB 2017 | PRE 2016 |PRE 2017 |TO| % TON 2016 % FOB 2016 |% TON 2017 |% FOB 2017
Prenda de punio 6,956) 22161 4114] 167.376) 31,866) 40689 -40,9% -2-1,5% 783% 89,6% 60.6% 83,5%
Prenda, exc. de punio 1477 20370 2188]  27200) 13792 12485( 43.0%) 340% 16,6% 8,2% 32.2% 13.6%
Ropa Hogar 0420 5,006 0483 4902) 11925 10186[ 15,0%| -21% 47% 20% 1% 24%
Prod. Espedial 0,008 0,068 0,007 0,805 8201 109.112]-10,4%) 1091.6% 0,1% 0,0% 01% 0.4%
Aliombras, tapices 0,022 0,350 0,001 0,005 16283 7,123|-06,6%| -98,5% 0,2% 0,1% 0,0% 0,0%
Grand Total 8,883) 247464 6,790] 200,380 27,86 29,51 -23.6%| -19.0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

/Ire regresar a INDICE

Exportaciones de Otros bienes de interés del sector textil, por tipo de producto y bloques de paises

TEXTILES DEL ECUADOR

TIPO PRODUCTO: __ (Multiple items) T |

TON 2016 FOB 2016 | TON 2017 | FOB 2017 |PRE 2016 |PRE 2017 |TO % TON 2016 |% FOB 2016 |% TON 2017 |% FOB 2017
RESTO ASIA 971499| 5.698580| 687520( 4214561 5888|6130 -29,23% -26,04% 59,2% 476% 59,4% 51,1%
UNION EURCPEA 225,855| 2209581 142,686 1.315567| 10182]  9.220( -36,82%|-42,79% 13,8% 19,2% 14.4% 19.1%
CHINA 126,407| 1.071,203] 113753] sesdes| 8475|7811 -10,01%[-17.07% 77% 59% 115% 12.9%
PANAMA 50,302] 430275] 16365] 154,109 855 9.42| -67.47%|-64,18% 31% 35% 1.7% 22%
COMUNIDAD ANDINA 172,118 1632217 11805 o4068| o0483]  7.949] -03,14%[-0424% 105% 13,5% 1,2% 1.4%
ESTADOS UNIDOS 2975 64995 11000] o2085] 21847  8301|27278%| 4163% 0.2% 05% 1,1% 1,3%
MERCOSUR 82921| 707128) 3208 71744|  as28|  22.354| -96,13%[-89.85% 51% 59% 03% 1,0%
RESTO NAFTA 5556 44048]  2551] 33839 793 13,26( -54,08%|-23,18% 03% 04% 03% 05%
CHILE 0527 10740  os574] 13207 2040  231s| 911%| 2381% 0,0% 01% 01% 0.2%
OTROS 0,555 3189  o0463] 2362] 5743]  5.007| -16,56%|-25.95% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
CAFTA-DR 1001 14530  o0q3s] 12e24] 13313 o1.431] -87,35%[13,12% 01% 0,1% 0,0% 0,2%
Grand Total 1.639,807] 11.976,588] 990,153 6.802 684 730 6.96] -30,62%] -42.45% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

\ lr regresar a INDICE
) / I e Exportaciones de Otros bienes de interés del sector textil, por tipo de producto y pais de destino
TEXTILES DEL ECUADOR
TIPO PRODUCTO: (Muttiple ltems) |-T |
PAISES DE DESTING

TON2016 | FOB 2016 | TON 2017 | FOB 2017 |PRE 2016 | PRE 2017 |TON. % TON 2016 |% FOB 2016 |% TON 2017 |% FOB 2017
TALIA 105350 1137311 105171] 1.061360] 10796 10,002 -0,17% -a‘ea% 0.4% 28% 0,5% 32%
CUBA a2886] 121427  oo00]  1465]  000%|  0,00% 0,0% 0,0% 0.4% 04%
VENEZUELA, REPUBLICA BOLIVARIANA 3202] 2e5401]  e174] 415571 6914 6793 59.30%|  5653%, 0.1% 0.7% 0,3% 1,3%)
BOLIVIA, ESTADO PLURINACIONAL DE 55571] 104786] 57754  62080] 1,886  1075]  393%| -40.76%) 0,2% 0,3% 0,3% 0,2%
PAPUA NUEVA GUINEA 2025 o4e8| 3sooo|  s7064| 0248 1502 1776,54%] 11363,23% 0,0% 0,0% 0,2% 0,2%
JAPON 63371] eassed|  32ear| atase1| 10077]  os4] -4851%| -5074%) 0,2% 1,6%) 0,2% 1,0%)
COREA (SUR), REPUBLICA DE 28053 285070] 31378] 222248] 9846]  7083]  838%| -2204%) 0,1% 0,7% 0,1% 0.7%
ESPANA 7251 e43243]  o7164| 240430 o2s] 9183 -61.88%| -6120%) 0,3% 1,6%) 0,1% 0,8%
ALEMANIA 16164] 205162 10714 12517 12603]  1168] -337o%[ -03.00% 0,1% 05% 0,1% 0,0%
SINGAPUR o600] 4282 0000 048]  000%|  0,00% 0,0% 0,0% 0,0% 0.0%
BRASIL 112762 821064]  see4| 57880  7281] 6666 -0230% -02.05% 0.4% 2,0% 0,0% 0,2%
TAIWAN go00]  1908] 0000 o476]  000%|  0,00% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
PARAGUAY 2020 4285 0000 1457  000%|  0,00% 0,0% 0,0% 0,0% 0.0%
NICARAGUA 1047 583 1438  oms|  2008] 6757 2517%[ 66.40% 0,0% 0,0% 0,0% 0.0%
AGUAS INTERNACIONALES 0030 64083 19| 45|  s452]  aseo[ -87ee%| -93.20% 0,0% 0,2% 0,0% 0.0%
CURAZAO, ISLA 05%4] soms| 1157 12571] 13931] 10885]  9476%|  51,80% 0,0% 0,0% 0,0% 0.0%




e Anexo: Analisis Van Westendorp

Analisis Van Westendorp
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Nota: Por la falta de datos en la encuesta realizada, este método no fue utilizado para poder
determinar el precio 6ptimo. El método utilizado fue el del promedio del precio justo que los
encuestados respondieron.

e Anexo: Tablas Dinamicas

Count of ;Cudl es su edad (en afios)? Column Labels | ~

Row Labels ~ | FACEBOOK INSTAGFTWITTER ~ SNAPCHAT Grand Total

=21-26 10,00%  0,00% 0,00% 0,00% 10,00%

Mujer 10,00%  0,00% 0,00% 0,00% 10,00% Edad en afios, Sexo, Redes

-271-32 30,00% 10,00% 0,00% 0,00% 40,00% Sociales
Mujer 30,00% 10,00% 0,00% 0,00% 40,00%

-3340 0,00% 30,00% 10,00% 0,00% 40,00% Uso de redes sociales por edad y
Mujer 0,00% 30,00% 0,00% 0,00% 30,00% sexo para determinar el medio
Hombre 0,00% 0,00% 10,00% 0,00% 10,00% éptimo por el cual se podr

- 4175 0,00%  0,00% 0,00% 10,00% 10,00% presentar al saco o los productos
Hombre 0,00% 0,00% 0,00% 10,00% 10,00% futuras

Mujer Count 40,00% 40,00% 0,00% 0,00% 80,00%
Hombre Count 0,00% 0,00% 10,00% 10,00% 20,00%
Grand Total 40,00% 40,00% 10,00% 10,00% 100,00%

Count of ;Cual es su edad (en afios)? Column Labels | ~ Edad en afios - Sacos con disefio regién

Row Labels ME! No Tal vez Grand Total andina

21-26 10,00%  0,00% 0,00% 10,00%

271-32 40,00% 0,00% 0,00% 40,00% .

3340 0.00% 10.00% 30.00% 40.00% Rango de edades que preferirian que el
41-75 0‘00% 0‘00% 10‘00% 10‘00% diSEﬁO del saco sea con ]mégEnES dela

Grand Total 50,00% 10,00% 40,00% 100,00% region andina ecuatoriana.




Count of ;Es usted hombre o mujer? Column Labels |+

Row Labels
= Mujer
21-26
27-32
3340
-'Hombre
3340
41-75
Grand Total

e Anexo:

Hipotesis nula
Hipdtesis Alternativa

Zona de rechazo:

~ Local Propio

20,00%
10.00%
10,00%
0.00%
0,00%
0.00%
0,00%
20,00%

1) HO: P=P0
2) H1: P12P0

Comprobacién Hipotesis

P 65%
PO 85.85%
Q0=1-P0 20,85%
n 10
£ 0,05
£/2 0.025

fobs=7E(2

Fobs</E(2

Centro C Grand Total Edad en afios - Sexo - Plaza

60,00% 80,00%

0.00% 10.00% En esta tabla podemos analizar el rango de
30,00% 40,00% edades dividos por sexo, para poder
30,00% 30,00% determinar en donde preferirian obtener el
20,00% 20,00% producto.

10.00% 10,00%
10,00% 10,00%
80,00% 100,00%

Los sacos de lana de alpaca tendran una aceptacidn del 65% en el mercado aleman
El 35% de los consumidores estan dispuestos ha adquirir los sacos de lana de alpaca

P-PO -20.85%
(PO*Q0)nN 0.0179

0,13379
Zobs -1,55841
70,025 0,0606
SE RECHAZA

NO SE RECHAZA






