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RESUMEN

El presente trabajo es un plan de negocios para la exportacion de bisuteria de
tagua al mercado de Estados Unidos, dentro del cual se ha hecho un analisis
tanto de las variables controlables, ya sean las estrategias por utilizar, como
incontrolables, es decir los factores externos del proyecto. El analisis externo
muestra que en la industria de la bisuteria se tiene mas oportunidades que
amenazas, por lo que se puede tener un desarrollo favorable. Después, el
andlisis cualitativo se realiz6 cuatro entrevistas, dos a expertas que poseen una
empresa exportadora de bisuteria de tagua y dos a clientes que son
compradores del insumo. Para el andlisis cuantitativo, se realizdé dos tipos de
encuestas, una a los clientes que en este caso se determiné que serian las
personas propietarias de tiendas, boutiques o almacenes que vendan bisuteria
en la ciudad de Nueva York; y otra a los consumidores finales quienes
demostraron que puede existir una oportunidad de negocio de ponerse un punto

de venta propio.

El mercado objetivo al que se busca llegar es el 0,8% de la poblacion total
determinada en la segmentacion que fue de 16.187. Esto se debe a la capacidad
instalada de la empresa y a la fuerte competencia que se tiene contra estables
economias como México, China e India quienes abarcan la mayor participacion
de mercado con un porcentaje de 60,50%. Con dicho preambulo se desarrolla
un plan de marketing donde se detallan las estrategias a utilizar. Para
posteriormente definir la estructura organizacional de la empresa junto con su

mision y vision.

Finalmente, se elabora el andlisis financiero que demuestra la viabilidad del
proyecto al obtener utilidades en el Estado de Resultados e indices financieros
positivos y superiores a los de la industria. Y también, criterios de inversion
favorables con un VAN para el proyecto de $9.950.91, un TIR de 42,19% y un
indice de rentabilidad de 1,86; con periodo de recuperacion contable de 4 afos.

Lo que muestra que el plan de negocios sera un proyecto viable.



ABSTRACT

The present work is a business plan for the export of tagua costume jewelery to
the United States market, within an analysis has been made of the controllable
variables (the strategies to be used) and the uncontrollable ones (the external
factors of the project). The external analysis shows that in the costume jewelery
industry there are more opportunities than threats, so it can have a satisfactory
development. Then, in the qualitative analysis four interviews were conducted,
two of them were for experts who have an export company of tagua costume
jewelry and the two others were for customers who are buyers of the input. For
the quantitative analysis, two types of surveys were conducted, one of them to
the clients that in this case it was determined that they would be the owners of
stores or boutiques that sell costume jewelery in New York City; and the other
one to the final consumers who demonstrated that there may be a business

opportunity to set up a point of sale to offer them the product directly.

Furthermore, the target market to be reached is 0.8% of the total population
determined in the segmentation, which was 16,187. This is due to the company's
installed capacity and the strong competition against great economies such as
Mexico, China and India. They have the largest market share in The United
States with a percentage of 60.50%. Thus, a marketing plan is developed,
detailing the strategies to be used. To later define the organizational structure of
the company together with its mission and vision.

Finally, a financial analysis is developed, and it demonstrates the viability of the
project by obtaining profits in the Income Statement and positive financial indices
which are higher than those of the industry. Also, the project has favorable
investment criteria with a NPV for the project of $ 9,950.91, an IRR of 42.19%
and a profitability index of 1.86; and an accounting recovery period of 4 years.

Everything shows, that the business plan is profitable.
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1. CAPITULO I: Introduccién

1.1 Justificacion del trabajo

El presente trabajo se centra en la comercializacion de juegos de aretes con
collar hechos con tagua que es la semilla del fruto de la palma conocida con el

nombre botanico de Phytelephas Aequatorialis. Esta planta crece en las selvas

tropicales de paises como Panamd, Colombia, Pert y Ecuador. Ademas, este
arbol produce frutos a lo largo de todo el afio por lo que la obtencién de materia
prima no es complicada y no dafia el ecosistema al momento de obtenerla, esto

facilita la produccion de la bisuteria de tagua. (NayaNayon, 2017)

La tagua tiene fama internacional y se le conoce como el marfil vegetal, por lo
gue es altamente cotizado a nivel mundial y gracias a las nuevas tendencias que
existen de los denominados “hipsters”, principalmente en Estados Unidos, los
cuales buscan productos naturales que no contaminen el medio ambiente y que
ofrezcan beneficios adicionales como un comercio justo, para mantener equidad

de beneficios con los agricultores. (ProEcuador, 2015)

De acuerdo con el Ministerio de Comercio Exterior, la produccién de tagua esta
siendo fomentada principalmente en Manabi, y entidades como ProEcuadory La
Asociacion de exportadores de Tagua del Ecuador (ASETAGUA) contribuyen al
fomento de esta industria que posee gran potencial puesto que la tagua es una
materia prima que al ser moldeable sirve para la fabricacion y elaboracion de una
gran variedad de productos como pueden ser: los botones, los pequefios

adornos, la bisuteria, entre otros. (Asetagua, 2017)

En conclusion, la bisuteria de tagua se encuentra en un mercado atractivo que

tiene amplia capacidad de crecimiento, ademas de ser un producto amigable con



el ambiente, que ofrece una opcién novedosa al consumidor, y asimismo aporta

al desarrollo artesanal y productivo del pais.

111

1.1.2

Objetivo General del trabajo

Analizar la factibilidad del plan de negocios para la exportacion de juegos

de aretes con collar hechos de tagua hacia el mercado de Estados Unidos.

Objetivos Especificos del trabajo

Analizar el entorno externo para determinar los posibles factores que
influyen a la industria por medio del analisis PEST, ademas del analisis
PORTER con el fin de determinar con estas herramientas las
oportunidades y/o amenazas que se pueden presentar en el proyecto.
Desarrollar un analisis del cliente a través de técnicas tanto cualitativas
como cuantitativas para determinar el mercado objetivo.

Elaborar un plan de marketing que determine la estrategia general de
marketing que se utilizard, la propuesta de valor y el mix de marketing que
incluye precio, plaza, producto y promocion.

Determinar la filosofia y la estructura organizacional mediante la
elaboracién de la mision, la visién y los objetivos a corto, mediano y largo
plazo de la organizacion, asi como su plan de operaciones mediante un
flujograma de procesos y su cadena de valor.

Disefar un andlisis financiero conjunto con una comparacion de las ratios
financieras de la industria con los del proyecto, tomando en consideracion

las necesidades y recursos econdmicos disponibles.



2. CAPITULO II: Andlisis entornos

2.1 Andlisis del entorno externo

2.1.1. Entorno Externo

Anélisis PEST del Ecuador

e Factor Politico
De acuerdo con el Doing business (2017), Ecuador se encuentra en el puesto
167 de 189 economias dentro de este ranking, para la facilidad de hacer
negocios. Ademas, el tiempo para exportar son de 96 horas con un costo
promedio de 140 USD mientras que para el resto de América Latina son 63
horas y el costo para exportar en promedio es de 111 USD para el resto de
América Latina. Tiempos y costos que afectan a la industria de la joyeria.
(Banco Mundial, 2017)
El riesgo pais del Ecuador es de 55 hasta el 2016, en una escala de 1 — 100,
donde 100 es un pais completamente estable y 1 es un pais completamente
inestable. Este riesgo ha aumentado también por las elecciones dadas el 02
de abril de 2017. (Datosmacro, 2017)
En el Registro Oficial N°446, en vigencia actualmente, la ley de Fomento
Artesanal contribuye a una exoneracion total de impuestos y derechos que
graven la exportacion de articulos y productos de la artesania, favoreciendo la
comercializacién al mercado internacional. (Registro oficial, 2004)
Uno de los instrumentos del comercio internacional que puede gozar Ecuador
es el Sistema Global de Preferencias Comerciales entre los paises en
desarrollo (SGPC), que estipula que los paises desarrollados deben otorgar
rebajas en los aranceles y sin discriminacion alguna, a los paises en vias de
desarrollo. Con lo que ciertos productos sobre todo artesanales no estan
gravados con aranceles. (Hernandez, K. & Celi, K.)
La tasa de impuesto sobre la renta es del 35%, y la de impuesto de sociedades
es del 22%. Otros impuestos incluyen al valor agregado del 12% vy a la herencia

de acuerdo con monto heredado. La carga fiscal total es igual a 19.6% del




ingreso nacional total. Tributos que paga la industria de la joyeria mas no las
artesanias. (The Heritage Foundation, 2017)

Andlisis: El entorno politico presenta varias amenazas puesto que la
incertidumbre politica, y la disminucion de la apertura en este &mbito, incentiva
la desconfianza en el pais y el aumento de la corrupcion, adicionalmente, las
dificultades para hacer negocios en el Ecuador representan una amenaza para
la industria. Sin embargo, la ley fomenta la produccién artesanal y nacional al
exonerar de otros impuestos a estos rubros, ademas de gozar del SGPC, un
acuerdo que disminuira los aranceles para exportar; lo que representa

ventajosas oportunidades para las artesanias.

e Economico
La variacion interanual del PIB en Ecuador fue del -1,7% para el afio 2016
(BCE, 2017). Indicando una recesion en la economia. Que se dio ademas
como consecuencia de la caida del precio del petrdleo desde fines de 2014 y
la apreciacion del ddlar. (Banco Mundial, 2016)
El Comercio se contrajo un 1,6% para el afio 2016 con respecto al afio anterior.
(Camara de Comercio de GYE, 2017). Inclusive, segun las Cuentas
Nacionales del Banco Central del Ecuador, la industria del comercio al por
mayor y menor ha disminuido su participacion en el PIB en los ultimos tres
afios siendo un 10,3% en el 2014, un 10,2% para el 2015 y un 9,9% para el
2016. (BCE, 2017)
De acuerdo con cifras del Banco Mundial (2017), desde 2014 el desempleo del
Ecuador ha tenido una tendencia creciente de 4,77% en el 2015 a 5,36% para
2016, siendo la ciudad de Quito la que muestra la mayor tasa. (BM, 2017)
El gasto del gobierno ha ascendido a 42,4 por ciento de la produccion total
(PIB) en los ultimos tres afios, y el déficit presupuestario tiene un promedio de
5,1 por ciento del PIB. (Banco Mundial, 2016). Ademas, el PIB per capita para
el 2014 es de $5,439 y para el 2015 fue de $5,367; lo que muestra una
disminucién del poder adquisitivo de las personas. (BCE, 2017)
El valor de las exportaciones e importaciones en conjunto equivale al 45% del

PIB. El sector financiero sigue siendo deficiente; de hecho, el nimero de




préstamos en mora ha ido en aumento. Por otro lado, de acuerdo con indice
de libertad econémica de Heritage Foundation, que analiza a 186 paises,
Ecuador ocupa el puesto 160 y tiene una calificacion de 49,3, siendo 0 para
nada libre econdmicamente y 100 completamente libre. (The Heritage
Foundation, 2017)

De acuerdo a TradeMap (2017), el principal destino de exportacion para la
partida 9602.00 (Materias vegetales o minerales para tallar, trabajadas, y
manufacturas de estas materias; manufacturas moldeadas o talladas de cera,
parafina, estearina, gomas o resinas naturales o pasta para modelar y demas
manufacturas moldeadas o talladas no expresadas ni comprendidas en otra
parte; gelatina sin endurecer trabajada (excepto la de la partida 3503), y
manufacturas de gelatina sin endurecer) es Estados Unidos con un valor
exportado de $666 mil para 2014, $625 para 2015 y $552 para 2016. Ademas,
para la exportacion de esta partida a Estados Unidos, la tarifa arancelaria es
de 0%. (ProEcuador, 2012)

Analisis: El desempleo en el pais ha crecido y ha disminuido el crecimiento
econdmico de la economia en general por lo que el panorama econdmico
muestra varias amenazas para el desenvolvimiento industrial, asimismo la
industria del comercio se contrajo lo cual es una amenaza. Por otro lado, las
exportaciones de la partida 9202.00 reflejan oportunidades al ser Estados

Unidos el principal mercado exportable y tener una tarifa arancelaria de 0%.

e Social

Segun el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) existe una tasa
de crecimiento poblacional de aproximadamente 1.95% anual. En 2016, la
industria de comercio no especializados tuvo predominio en la venta de
alimentos, bebidas o tabaco que registr6 12.329 establecimientos,
convirtiéndose en la actividad econdmica con mas empresas registradas, le
sigue la categoria de Actividades de restaurantes y de servicio mévil de
comidas con 9.744 establecimientos. (INEC, 2017)

De acuerdo con la CEPAL, el sector artesanal del Ecuador se ha fortalecido

en los ultimos afios lo que ha traido una mayor produccién local, ademas de




los incentivos gubernamentales para tener la tendencia de “Primero Ecuador”
con campafias y publicidad, generando una sociedad méas competitiva. Sin
embargo, el consumo nacional de artesanias es bajo a pesar de dichas
camparfas que no ha logrado aumentar el consumo nacional hacia productos
autoctonos como se esperaba. (CEPAL, 2017)

Andlisis: El crecimiento poblacional y una mejor distribucion de la riqueza son
oportunidades para el proyecto ademas que es beneficioso tener una

tendencia creciente de produccion local artesanal.

e Tecnolbgico

El gasto en investigacion y desarrollo del sector Artesanias y Joyas indica que
el 1,4% de establecimientos destinan recursos para dicho rubro. De igual
manera, el gasto en investigacion y desarrollo es mas alto en Guayas (39,4%)
y Pichincha (27,3%). Sin embargo, es muy bajo el nUmero de empresas que
destinan recursos para investigacion y desarrollo, 33 de 2.287 empresas de la
rama de artesanias y joyas. (FLACSO, 2012)

De acuerdo a la pagina oficial del Aeropuerto Internacional de Quito, este
ofrece todas las facilidades tecnoldgicas para el transporte tanto de pasajeros
como de mercancias y ha ganado premios internacionales como el Aeropuerto
Lider en Sudamérica por su gran infraestructura y sus cuidados al medio
ambiente; y el segundo lugar a nivel de Latinoamérica y el Caribe.

Analisis: El transporte de mercancias es una oportunidad al contar con uno
de los aeropuertos mas modernos de América Latina. Ademas, la facilidad
tecnoldgica para la comunicacion elimina las barreras de distancia y gracias a
la tendencia creciente de acceso de internet es facil acceder a comunicacion
via web en cualquier parte del pais lo que genera oportunidades. Sin embargo,
en la industria de las artesanias y joyas existe poco gasto en inversion y
desarrollo, lo que se traduce en una amenaza al ser mas dificil estar a la

vanguardia y a la par con los competidores internacionales.




Analisis PEST de Estados Unidos

« Politico

El 8 de noviembre del 2016, Donald Trump, gané las elecciones el actual
presidente de EE. UU., en camparia ofrecio politicas nacionalistas que incluian
quitar toda relacion comercial que mantenga Estados Unidos. Ademas, la
construccién de un muro en la frontera con México, lo cual pone en dudas las
relaciones comerciales que mantengan estos paises y la duracion del Tratado
de Libre Comercio para América del Norte. (BBC,2017)

Estados Unidos posee la tarifa mas baja a las importaciones en el mundo, con
una tasa arancelaria del 3% en promedio, pero sin contar los productos
agricolas. Ademas, posee varios tratados de libre comercio en América del
Sur, con Colombia, Pera y Chile. (BBC,2017)

Andlisis: Si Estados Unidos disminuye sus relaciones comerciales con México
gue es un pais de América Latina, entonces buscara nuevos proveedores por
lo que representa una oportunidad para Ecuador para aumentar su intercambio
comercial con este pais. Ademas, las bajas tasas arancelarias representan una
oportunidad para la exportacion a este mercado, a pesar de no tener un

acuerdo de libre comercio con Ecuador.

e Economico

El Producto Interno Bruto (PIB) del pais crecié a una tasa anual de 1,2 por
ciento en el 2016 con respecto al afio pasado, esto se debe a que aumento el
consumo. Ademas, no ha crecido por encima del 3% anual desde el 2005, lo
gue genera dudas sobre la solidez de recuperacion tras la crisis 2008-2010.
Estados Unidos es considerada la mayor economia a nivel mundial. Este pais
es el importador mas grande del mundo y el tercero que mas exporta. Su
economia es mixta, de caracter capitalista orientada hacia el mercado, en la
cual el sector privado tiene alta relevancia en las decisiones macroeconémicas
y el Estado desempefia un rol secundario. (ProEcuador, 2016)

El gasto per cépita anual de los consumidores en el 2016 es de USD 38.159
(aprox. USD 105 diarios). Esa cifra, un 2.5% mayor a la del 2015 en términos

reales, y se espera se mantendra creciente hasta el afio 2030. En el periodo




2015-2030, el crecimiento real promedio anual de dicho gasto se estima en
2.3% (Euromonitor, 2016).

El salario medio por hora, que en 2016 se incremento un 2,9 % hasta los 26
ddlares, tuvo la mayor alza desde 2009. Ademas, la tasa de desempleo de
Estados Unidos cay6 al minimo en 10 afios cerrando el 2016 con una tasa del
4,7%. (Banco Mundial, 2017)

Estados Unidos importa la partida 9602.00, “Materias vegetales o minerales
para tallar, trabajadas, y manufacturas de estas materias; manufacturas
moldeadas o talladas de cera, parafina, estearina, gomas o resinas naturales
0 pasta para modelar y demas manufacturas moldeadas o talladas no
expresadas ni comprendidas en otra parte; gelatina sin endurecer trabajada
(excepto la de la partida 3503), y manufacturas de gelatina sin endurecer”,
principalmente desde México y China, siendo Ecuador ubicado en el 22°
puesto con un total de exportaciones de $78 mil para el 2016, mayor cantidad
gue el 2015. (TradeMap, 2017)

Andlisis: Los factores economicos de Estados Unidos muestran varias
oportunidades ya que las principales variables econdémicas como el
desempleo, el gasto y el PIB, denotan una economia sélida, por lo que las
personas gozan de mayores salarios lo que aumenta su poder adquisitivo al
tener bajas inflaciones. Asimismo, la tendencia creciente de las importaciones

de la partida 920200 muestra una demanda creciente de este rubro.

e Social

El indice de desarrollo humano IDH que analiza la salud, educacion y los
ingresos, en el 2014 fue 0,915 lo que indica que esta economia tiene personas
preparadas, estudiadas, y que tienen un estilo de vida favorecedor. Con este
indice USA es 8vo de los 196 paises mas estudiados. (datosmacro, 2016).

La encuesta de tendencias de Mintel, muestra que el consumidor americano
busca productos de empresas con las que comparta creencias o valores
acorde a su moral. Por lo que la confianza que se le muestra como empresa
es fundamental. Las marcas tienen que mostrar transparencia, honestidad y

hechos, ya que tres de cada cinco americanos cambian de marca cuando ven




lo opuesto. El 84% de la poblacion americana se preocupa por el futuro de su
economia y su pais por lo que prefieren ya sea productos tecnoldgicos o
bienes que no dafien el medio ambiente. (Mintel, 2017)

Andlisis: El aspecto social muestra oportunidades que son: Tener personas
mas preparadas que aprecian mas los objetos artesanales que en su
elaboracién no afecten al ambiente, y las tendencias de consumo donde

prefieren bienes artesanales que se conecten con sus valores y moral.

o Tecnoldgico

Segun el Logistics Performance Index (LPI), en el afio 2016 Estados Unidos
se encuentra en el puesto 10 con un rendimiento 92,75% de eficiencia y
eficacia. Para la calidad del transporte y el servicio logistico esta el en 8vo
puesto, y para el tracking de la carga se ubica en el 5to puesto. Ademas, la
distribucion dentro de Estados Unidos es sencilla y poco costosa ya que
existen diversas empresas que ofertan el servicio, una de las mas conocidas
es Fedex que se puede transportar mercancia a todo lado del pais con bajos
costos. (Banco Mundial, 2017)

El marketing digital mas usado por las empresas americanas es el de paginas
web con un 84% de aceptacion, seguido de las redes sociales con un 78%. Lo
gue demuestra la manera mas eficaz de llegar al consumidor. (The Statistics
Portal, 2016).

Andlisis: Estados Unidos al ser una de las economias méas globalizadas
muestra una oportunidad en cuanto a facilidades de logistica al tener los

mejores indices a nivel mundial en este ambito, y la preferencia del marketing

digita también da oportunidades a la industria.

2.1.2 Andlisis de la industria (PORTER)

La actividad principal del proyecto esta dentro de la industria del comercio que

corresponde al CllU: G4649.97 Venta al por mayor de relojes, joyas y bisuteria.
e Poder de negociacion de los clientes

Segun una encuesta de la consultora Mintel, 8 de cada 10 consumidores

estadounidenses compran productos que son saludables o que son
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ambientalmente responsables. Los productos adquiridos con mayor frecuencia
son los organicos, completamente naturales o producidos localmente.
(ProEcuador, 2016)

Durante el periodo 2003- 2010, Estados Unidos es el mayor importador de las
joyas ecuatorianas. De hecho, para el afio 2010. Estados Unidos se constituye
en el mercado principal de las joyas ecuatorianas al destinarse el 81% del
producto, seguido de Espafia con el 19%. (FLACSO, 2012)

Andlisis: El poder de negociacion de los clientes es medio, puesto que prefieren
los productos naturales o artesanales, pero cuentan con varias opciones en el

mercado.

e Poder de negociacion de los proveedores

Es importante mencionar que, en el afio 2005, segun un estudio de Franco José
y Luis Jétiva de la universidad de FLACSO (2006), en el pais existian los
siguientes clusteres: para la Tagua y afines en las provincias de Guayas, Manabi
y Esmeraldas existian 348 talleres. Estos sectores poseen los mejores productos
en cuanto a bisuteria del pais. Manabi posee la mayor produccién de tagua del
pais, representa el 50% de la produccién total, estimada en 100 mil toneladas,
seguido de Esmeraldas con el 30% vy finalmente 20% de la region andina.
(Arteaga, G., 2013)

Andlisis: El poder de negociacion de los proveedores es bajo ya que existe 348
talleres de artesanos que ofrecen el producto requerido de la industria lo cual es
una oportunidad al tener varias opciones para la obtencién del mismo.

e Amenaza de entrada de nuevos competidores

La obtencion de la materia prima es una ventaja para el pais al tener un clima

tropical y una geografia adecuada para el cultivo de la palma que se puede dar
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Unicamente en paises como Panama, Perl, Colombia y Ecuador puesto que
crece en selvas tropicales, inclusive se necesitan artesanos especializados que
tengan conocimiento de la obtencién de la tagua y de cémo tallar este marfil

vegetal. (NayaNayon, 2017)

La inversion inicial no es alta al ser un producto artesanal que no requiere de alta
tecnologia o maquinaria. Como requerimiento, el empaque para la bisuteria de
tagua, el juego de collar y aretes, debe ser una caja de carton de 19 cm de largo
por 13 cm de ancho y 6 cm de profundidad y en la parte trasera debe estar el
logotipo con la informacion de la empresa. (Aduana del Ecuador, 2017)

Andlisis: Existen pocas barreras de entrada para la industria puesto que no se
requiere de un alto capital ademas de poseer pocos requisitos, por lo que la
competencia puede incrementar facilmente reflejando una amenaza alta; a pesar
de que la produccion de dicha materia prima sea limitada hacia ciertos paises

con selvas tropicales.

e Amenaza de sustitutos

Los sustitutos de la bisuteria artesanal son aquellos productos que de igual
manera sustentaran la necesidad de portar accesorios que mejoren la imagen
personal, es decir, bisuteria de diferentes materiales como metales preciosos,
acero inoxidable, diamantes, entre otros. Ademas, el principal abastecedor de
bisuteria para Estados Unidos es México, seguido de China del cual importa
productos principalmente de piedra y metales preciosos. (TradeMap, 2017)

Andlisis: La amenaza de sustitutos es alta, al tener una gran diversidad de
opciones en cuanto a la bisuteria, y varias opciones de proveedores los cuales

son fuertes economias lo que le hace una amenaza considerable.
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e Rivalidad de los competidores

De los establecimientos dedicados a la produccion de artesanias y joyas, las
empresas dedicadas a la elaboracion de joyas representan el 41.67%, las
empresas dedicadas a la elaboracion de artesanias el 33.33%, ademas se tiene
maquiladora de joyas, ventas al por mayor de joyas y comercializacion de
productos derivados de tagua, que cada uno representan el 8.33%. (Hernandez,
K. & Celi, K. 2015)

En cuanto a la competencia internacional, los principales paises exportadores de
la partida 9602.00 a Estados Unidos, son México, China e India con una
participacion de 60,46% de las importaciones totales de este rubro; mientras que
Ecuador posee el 0,04% de participacion obteniendo una alta rivalidad contra

fuertes economias. (TradeMap, 2016)

Andlisis: La rivalidad de los competidores es alta, ya que la competencia
internacional es fuerte al ser México, China e India la principal competencia con

un alto grado de participacion, y siendo economias fuertes, grandes y sélidas.

CONCLUSIONES:

Se determinan las conclusiones de acuerdo con analisis PEST y PORTER y en

base a la matriz EFE (Ver Anexo 1)

« El entorno politico del Ecuador posee mas amenazas que oportunidades
entre las cuales estan tener pocos impuestos y un beneficio arancelario
del 0% para productos artesanales con bajas regulaciones para la
industria. Pero la inestabilidad politica y la poca apertura para hacer
negocios dificulta la creacion de nuevos proyectos.

« En el entorno econémico Ecuador cuenta con varias amenazas por la
recesion que esta viviendo el pais, sin embargo, existen oportunidades de

exportacion en la partida arancelaria 9202.00, puesto que Estados Unidos
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tiene una tendencia creciente de importaciones de este rubro y con un
arancel del 0%.

En el Ecuador existen 58 empresas que se dedican a la exportacion de
bisuteria, sin embargo, apenas el 8,3 % se dedica especificamente a la
tagua, por lo que es una gran oportunidad de mercado al tener tendencias
de demanda creciente por parte de Estados Unidos, pero se debe
competir con grandes mercados internacionales como México y China
gue poseen alta participacion en abastecer la partida 92.0200.

Las ferias internacionales son una oportunidad ya que se tiene contacto
directo con los clientes para abaratar costos al recurrir a los clientes
directamente incluyendo que la ventaja de que la demanda internacional
es mucho mas alta que la local gracias las tendencias de consumo. Los
clientes americanos prefieren productos artesanales, naturales y que
respeten el medio ambiente.

La tecnologia ofrece oportunidades para la industria, primero Estados
Unidos uno de los paises de mejores indices para facilidades logisticas.
Luego, para el transporte de mercancias locales se cuenta con uno de los
aeropuertos mas modernos de América Latina y finalmente, las
disposiciones tecnoldgicas para la comunicacion eliminan barreras de
distancia.

Al ser las artesanias producidas en todo el pais, se tiene una oportunidad
donde los proveedores manejan bajo poder de negociacion, pero la palma
de la que se extrae las semillas de tagua se da principalmente en la
provincia de Manabi por lo que la mejor opcién de proveedores se ubica
en la Costa ecuatoriana.

Las pocas barreras de entrada para la industria hacen que la amenaza de
nuevos competidores sea alta ademas de requerir un bajo capital para
entrar en ella y como Unico obstaculo para la competencia internacional
es la obtencion de materia prima para elaborar el insumo. Y es alta
también la amenaza de productos sustitutos como es la bisuteria de
metales preciosos, de diamantes, o de otros productos naturales siendo

esto una amenaza alta para la industria.
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3. CAPITULO IlI: Analisis del cliente
3.1. Investigacion cualitativa y cuantitativa

3.1.1. Investigacion cualitativa

En la investigacion cualitativa se realizaron dos entrevistas a expertos para
determinar informacién relevante de personas que conocen el mercado, asi
como la industria, y dos entrevistas a clientes que compran la bisuteria de

tagua como mayoristas.

Entrevistas a expertos

La entrevista a experto se realizo el 06 de junio de 2017 a la Ing. Maria Eugenia
Freire, Gerente General de la empresa End Ecuador, y es considerada una
experta puesto que su empresa se dedica a ser intermediaria para la
comercializacién de bisuteria de tagua a los Estados Unidos. Se extrajo como

conclusiones y puntos clave de la entrevista lo siguiente:

A nivel internacional es bien reconocida la tagua tanto en mercado
norteamericano como europeo, sin embargo, tiene mayor acogida la bisuteria de
tagua en Estados Unidos dentro del cual, los principales Estados que demandan
este producto son Nueva York y California dentro de la cual las ciudades que
més buscan artesanias son San Francisco y Los Angeles. Ademas, como un
factor clave para la bisuteria son los disefios los cuales deben ir acorde a las
estaciones, es decir, modelos exclusivos para verano, invierno, otofio o
primavera. Por ejemplo, colores obscuros y collares largos se usa para el
invierno mientras que para el verano y primavera son colores claros y collares
cortos. Por lo que el negocio es rentable siempre y cuando esté enfocado a
estados que si tienen demanda de productos naturales ademas de mantener
disefios en constante cambio, asi como a la vanguardia de la moda y la

temporada.
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La principal competencia es desde China principalmente productos de piedra y
no se puede competir con los precios, otra competencia es India, pero posee un
porcentaje mucho menor de mercado e igual ofertan productos baratos. Se
mitiga a la competencia mediante la promocion y publicidad, al mostrar que son
productos naturales y amazonicos lo cual llama la atencion a los compradores, y
ademas de la tagua se complementa a la bisuteria con el cuero o el coco. Con

lo que se utiliza el comercio justo, asi como el cuidado al medio ambiente.

La inversion para entrar al mercado no es tan alta ademas se tiene la guia de
Pro ecuador, quien da ruta y capacitacion para ser exportador de los productos
artesanales y en un principio se necesita solo el muestrario por lo que no hay
dificultad en entrar a la industria. El cor esta en tener un catalogo online con
fotografias claras, ademas de un inventario pequefio y trabajar solo bajo pedido.
Ademas, se puede comercializar con tiendas, el beneficio esta en un precio alto
puesto que los volumenes son bajos; o a través de grandes distribuidores donde
los volimenes son muy altos pero los precios deben bajar, sin embargo en dicho
mercado se entra a competir contra los chinos lo cual es perjudicial y en la lucha
de precios se puede mermar la calidad del producto disminuyendo la ventaja de

la empresa.

También se promociona el producto en las ferias internacionales como “New
York Now”, una de las méas grandes de Estados Unidos; son ferias de negocios
que van dirigidas a empresarios, tiendas y boutiques, pero no se vende al
consumidor final, se concretan negocios para pedidos al por mayor. Existen
impedimentos para ciertas ferias como la nacionalidad, por lo que una opcion es
afiliarse con asociaciones para poder vender al consumidor final. Por otro lado,
existen compradores que piden el sello verde o el sello de comercio justo como
requisito para negociar. Los pagos se realizan generalmente el 50% con el
pedido y el otro 50% después de entregar el producto. No existen barreras
legales ni impedimentos dentro de este mercado mas que el pago de impuestos.
También, se sugiere un precio entre $35-$50 solamente el collar. Los clientes

permanentes compran cada mes y medio y mas que cantidad, buscan variedad,
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es decir diferentes disefios y modelos. La principal sugerencia es afiliarse con
ProEcuador que tienes toda la informacion y una desventaja son los costos de

los viajes para la entrega del producto personalmente.

La segunda entrevista a experto se realiz6 el dia lunes 12 de junio a la Sra. Olga
Echeverria quien es propietaria y administradora de la empresa Yurac Muyo la
cual lleva 18 afos en el mercado y exporta a mercados de Europa y Estados
Unidos. La calidad y el cumplimiento son su diferenciador para acceder a dichos
mercados. Ademas, trabajan bajo pedido, por lo que los clientes les mandan los
prototipos 0 muestras de los modelos que requieren y se les envia la cantidad
solicitada con dicho modelo. Respetan los disefios de cada cliente puesto que
se debe mantener la exclusividad lo cual es su ventaja competitiva.
Complementan la tagua con otro tipo de productos naturales como el cuerno de
vaca, cabuya, cuero, entre otros para hacer productos que no contaminen el

medio ambiente.

La competencia es alta en cuanto a talleres artesanales, pero pocos llegan al
mercado internacional debido a la alta calidad y a la capacidad productiva que
se requiere para exportar. En cuanto a la demanda del mercado, a Europa se
exporta mas las diferentes piezas de tagua mientras que a Estados Unidos se
exporta lo que es la bisuteria y el precio oscila entre $6 a $20 Unicamente el
collar con pedidos de grandes volimenes. Uno de los principales mercados de
compra es California por tener un clima calido y por el alto turismo que posee.
Las ventas se realizan solamente al por mayor a tiendas que distribuyen al cliente
final. Se ingresa al mercado por medio de redes sociales y ferias internacionales,
ademas se maneja Unicamente catélogos online con lo que se mantiene un bajo

inventario o stock.

Entrevistas a clientes

La entrevista se realizo al Sr. Danilo Freire el 17 de junio de 2017. Es cliente

porque posee una pequefia boutique en el estado de California y compra al por
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mayor mediante la importacion de diversos tipos de artesanias entre las cuales
esta la bisuteria de tagua. En esta entrevista detallé los principales mercados de
los cuales importa las artesanias que son: Colombia, Peru y México, pero entre
las artesanias no solo es bisuteria sino también mas tipo de accesorios como

adornos, decoraciones para el hogar, souvenirs, entre otros.

Por otro lado, afirmé que compra bisuteria de tagua cada cambio de estacion
donde las personas buscan productos diferentes y una de las temporadas de
mayores ventas es el verano donde aumenta el turismo. Los precios que
mantiene estan entre $100-$150 por el juego de collar y aretes de tagua. La
demanda paga dichos valores debido a los llamativos colores que se le puede
dar a la tagua y a los exclusivos modelos que encuentran con este material,
ademas que no perjudica al medio ambiente lo que da una percepcion de ser un

producto natural y costoso.

La siguiente entrevista fue a la Sra. Karina Amaluisa quien es propietaria de una
tienda de bisuteria en Nueva York que se dedica a la importacion y venta al
consumidor final de todo tipo de joyeria. El local oferta todo tipo de bisuteria
exotica, ya sea de cachos de toro, de piedras raras, asi como piezas tanto de
oro como de plata. La entrevistada afirmé que compra bisuteria de una a dos
veces cada dos meses, y que la demanda se focaliza en productos naturales
como es la tagua que es bastante llamativos para los consumidores finales
quienes buscan productos novedosos y diferentes con colores llamativos
generalmente. Existen dos tipos de nichos para su negocio, el alto que
demandan mas las joyas de oro y el que considera que tiene mas potencial es el
nicho que demanda productos naturales, puesto que por ciertos atributos
especificos como el comercio justo o el sello verde pueden estar dispuestos a
pagar precios mucho mas altos que oscilan entre los $125-$200 dodlares

anicamente por un collar dependiendo del largo de este, asi como del modelo.
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3.1.2. Investigacién cuantitativa
Se realiz6 dos tipos de encuestas (Ver Anexo 2 y 4), la primera se dirige a una
muestra de 10 distribuidores que son los clientes, obtenidos en Pro Ecuador y la

segunda se enfoca en el consumidor final; se obtuvo los siguientes resultados:

Tablas cruzadas de las encuestas:

Para determinar las variables de cruce de las tablas se determin6 la correlacion
de las mismas, para lo cual se toma en cuenta las de mayor correlacion;

mediante la tabla de correlaciones (Ver Anexo 3).

Tabla 1. Relacion de la Promocion de su preferencia con el precio que

consideran justo.

Promocion-Precio Precio

Promocién Entre $26-$36 Entre $37-$47 Mas de $47  Total
Indiferente 66,67% 25,00% 0,00% 30,00%
Me agrada 0,00% 25,00% 66,67%  30,00%
Me agrada mucho 0,00% 50,00% 33,33% 30,00%
Me agrada poco 33,33% 0,00% 0,00% 10,00%
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Para las personas de mayor agrado a la promocién 2x1, se inclinaron a un precio
justo de $47. Por otro lado, esta promocion les es indiferente para las personas
que consideran que el precio justo para el producto es de $26 a $36.

Tabla 2. Relacién de las ventas de los intermediarios con el atributo de los
collares que consideran mas importante.

Ventas-Atributos Atributos

Ventas de los collares Calidad Disefio Precio Total
Més vendido 28,57% 0,00%  100,00% 30,00%
4to en ventas 28,57% 0,00% 0,00% 20,00%

3ro en ventas 28,57% 50,00% 0,00% 30,00%
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2do en ventas 14,29% 50,00% 0,00% 20,00%
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

El atributo mas importante para que collares sean el articulo mas vendido es el
precio, es decir que los clientes si son sensibles al mismo. El atributo que le sigue
en importancia es el disefio, que depende de la época del afio; y finalmente la

calidad la cual no marca una importante diferencia.

Tabla 3. Relacion de los precios que estan dispuestos a pagar y la

frecuencia de compra de bisuteria de tagua.

Frecuencia de compra-precio Precio

Frecuencia de Compra De 25-335 De 36-$46 Mas de $47 Menos $25 Total

1 vez o mas al mes 50,00% 0,00% 0,00% 0,00% 30,0%
1 vez cada tres meses 16,67% 0,00% 0,00% 50,00% 20,0%
1 vez cada medio afilo o menos  0,00% 0,00% 0,00% 50,00%  10,0%
1 vez cada dos meses 33,33% 100,00% 100,00% 0,00% 40,0%
Total 100,00%  100,00% 100,00% 100,00% 100,0%

La mayoria de encuestados compran entre una a dos veces de manera
bimensual. Para los que compran una vez al mes su precio de preferencia es en
un rango de $25-$35, y para las personas que compran bimensualmente su
rango de precios puede oscilar ente $36-$47, que segun la tabla es de sus

mayores preferencias.

Tabla 4. Relacién de los precios que estan dispuestos a pagar con el

conocimiento que tienen del producto

Conocimiento-Precio Conocimiento

Precio No Si Total
De $25-$35 25,00% 83,33% 60,00%
De $36-$46 25,00% 0,00% 10,00%

Mas de $47 25,00% 0,00% 10,00%
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Menos de $25 25,00% 16,67% 20,00%
Total 100,00% 100,00% 100,00%

Los clientes ya sea que conozcan o no la bisuteria de tagua prefieren precios
que oscilen en un rango de $25 a $35. Por lo que se deduce que ese debera ser
el precio del producto para satisfacer al mercado objetivo. Una de las ventajas
es que la mayoria de los encuestados si tienen conocimiento del producto por lo
que se podré ofrecer mayor calidad del mismo.

Tabla 5. Relacion de los medios que prefieren los clientes para comprar el

producto con el tipo de empaque que mas les gustaria.

Medios de compra-Empaque Empaque

Cajas de Fundas de

Cajas de plastico plastico

Medios para comprar carton  transparente trasparente Total
Catalogos online 25,00% 0,00% 25,00%  20,0%
Catalogos online, Ferias Int. 0,00% 50,00% 25,00%  20,0%
Ferias Internacionales 25,00% 50,00% 0,00% 20,0%
Redes Sociales, Catalogos

online 50,00% 0,00% 25,00%  30,0%
Redes Sociales, Ferias Int. 0,00% 0,00% 25,00%  10,0%
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100%

Los encuestados demostraron que si buscan medios digitales para adquirir este
tipo de productos. Las mayores preferencias son las ferias internacionales donde
pueden negociar “Face to Face” y otro medio via web ya sean los catalogos
online o las redes sociales. La mayor preferencia para que los juegos de aretes
con collar sean empaquetados son las cajas de carton. De esta manera los
clientes quieren adquirir el producto en una caja de carton dentro de las ferias

internacionales principalmente.
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La segunda encuesta se realizd a los consumidores finales (Anexo 3) y se
demuestra que los mismos estan dispuestos a pagar por un juego de aretes y
collar un valor de $100, por lo que el porcentaje de utilidad de los intermediarios
es alto. Ademas, el consumidor busca que los disefios sean de acuerdo con las
estaciones del afio. Sin embargo, de los encuestados ninguno ha comprado
bisuteria de tagua, pero si quisieran adquirirla lo que refleja que es un producto

nuevo y novedoso, pero se necesita mayor publicidad para dar a conocerlo.

4. CAPITULO IV: Oportunidad de negocio

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por

el andlisis externo y del cliente

La tagua es una semilla de la palma Phitelephas Aequatorialis presente en la
Amazonia ecuatoriana y en las costas de provincias como Esmeraldas y
principalmente Manabi. A nivel mundial esta materia prima es conocida como
“marfil vegetal” debido a su dureza y a su color. Para la obtencion del insumo no
se necesita talar arboles o dafar el ecosistema, sino todo lo opuesto, se debe
fomentar la siembra de mas bosques de palma para obtener dichas semillas para
Su uso en distintas artesanias. Con lo que la tagua se abre paso al mercado
internacionales de diversas formas y presentaciones al ser un material duradero

gue no se decolora. (Pro Ecuador, 2012)

El Ecuador es un gran productor de la palma de la cual se obtiene la tagua, es
un producto totalmente natural, que fomenta la productividad del pais y se tiene
asegurada la obtencién de esta materia prima a lo largo de todo el afio al no
tener una produccion con estacionalidad. Con esto se contribuye también a
preferir este marfil vegetal en vez del marfil animal lo que disminuira la caza de
animales como es el caso de los elefantes cuyos colmillos se usan para

artesanias y adornos, pero perjudican el ecosistema. (Pro Ecuador, 2012)



22

Ecuador incentiva la produccion de diversas artesanias otorgando préstamos
dados por la Corporacion Financiera Nacional (CFN) o brindando ayuda,
respaldo y soporte con entidades del Estados, de hecho, en el caso de la tagua
especificamente, entidades como ProEcuador fomentan el desarrollo de
artesanias de dicha semilla al ser productos cotizados por el mercado
internacional especialmente el de Estados Unidos, seguido de Europa y la
Comunidad Andina. Adicionalmente, la tagua adquirié en el presente afio una
denominacion de origen ocupando el tercer lugar en productos ecuatorianos con
esta denominacion siendo el cacao el primero y el sombrero de paja toquilla el
segundo. (ProEcuador, 2016)

En el presente plan de negocios se ha evidenciado una oportunidad favorable de
negocio para la exportacion de collares y aretes de tagua que se logré definir
tanto con un andlisis externo como con una investigacion cualitativa y
cuantitativa. Primero, en cuanto al analisis externo se tienen mayores
oportunidades antes que amenazas; conclusién a la que se llegé con la matriz
EFE que arroja un promedio mayor en las oportunidades (Ver Anexo 1). En
cuanto a politicas, ambos paises favorecen la exportacion de bisuteria de tagua
a Estados Unidos desde el Ecuador al presentar pocas regulaciones

gubernamentales a los exportadores para insumos artesanales.

En cuanto al mercado estadounidense, el principal beneficio con el que se goza
como exportadores ecuatorianos es el pago de cero por ciento en aranceles.
Inclusive, la economia americana es estable, las personas gozan de un alto
poder adquisitivo lo cual promueve un mayor consumo; esto se complementa
con sus tendencias de compra hacia productos naturales y que tengan un
llamativo distinto a lo que encuentran de manera cotidiana, es decir modelos y

disefos diferentes orientados a una bisuteria artesanal.
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Para el estudio del entorno externo también se realizé un analisis de PORTER
el cual demostro y reforzé aspectos positivos para el negocio. A pesar de tener
una alta competencia en el mercado internacional; Ecuador goza de ventajas
competitivas y ventajas naturales para la obtencion de la materia prima y ademas
cuenta con mano de obra calificada que tiene afios de experiencia en la
elaboracion de artesanias. Todo esto le distingue al pais de los demas, los cuales
ofrecen variedad de bisuteria, pero de otro tipo de insumos. Por lo que esto
implica una gran oportunidad para los exportadores que buscan ser
intermediarios al mercado americano y alin mas cuando se sabe que la demanda

americana por joyeria de tagua esta en incremento.

Se identificaron a las joyas hechas a base de otros insumos como: oro, plata,
cobre, piedra, acero inoxidable, entre otros; como los principales productos
sustitutos. Sin embargo, estos materiales no poseen las ventajas de la tagua de
ser productos naturales que fomentan el cuidado del medio ambiente, que
buscan el desarrollo artesanal del pais con un comercio justo, ni pueden adquirir
cualquier tipo de color como es el caso de la tagua, ademas de la durabilidad
gue esta posee al ser un material no perecible.

El andlisis cualitativo demostrd que la bisuteria de tagua puede ser vendida a
precios mas altos que la competencia debido a las preferencias del mercado por
este exclusivo producto, el cual es llamativo y natural. Ademas, el empaquetado
se lo puede realizar de manera sencilla en cajas de carton lo cual disminuye los
costos. Como intermediario, se compra los productos de tagua a bajos costos a
los artesanos, los precios de la bisuteria oscilan entre $6-$15 para los collares y
entre $2-$6 para los aretes dependiendo del modelo y el tipo de pulido que
tengan. Posteriormente se realiza la venta al mercado internacional que segun
la encuesta sera en precios entre $26-$46 el conjunto de collar con aretes; con

lo que se observa que se pueden obtener ganancias en este negocio.
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En cuanto al andlisis cuantitativo, las encuestas arrojaron datos asi mismo-
positivos, donde se demostr6 que el mercado norteamericano tiene buena
acogida del producto, pero principalmente en Estados del este de Estados
Unidos sobre todo Nueva York. Se evidencié que este mercado compra estos
insumos en un promedio de dos veces por mes, lo cual demuestra que habra
ventas durante todo el afio. Los clientes a los cuales se va a dirigir la empresa
son distribuidores y personas propietarias de negocios que vendan la bisuteria
al consumidor final. Para esto Pro Ecuador proporciona una lista de posibles
clientes junto con el contacto para poder realizar contactarse con dichas tiendas.
Ademas, la mejor manera de vender la bisuteria es por medio de catalogos on-
line y también se puede hacer publicidad y dar a conocer los modelos mediante
las ferias internacionales que realiza Nueva York anualmente para negociar
directamente con los empresarios duefios de tiendas, boutiques, entre otros; es

decir, los clientes potenciales que dan un total de 16.187 personas.

Por otro lado, se determina que las caracteristicas mas importantes para estos
productos de tagua son la calidad y el disefio. Por lo que los aretes y collares
mantendran modelos Unicos, que se actualizaran cada cierto periodo de tiempo
y se utilizara tagua de mayor calidad para la fabricacion de estos insumos. Existe
una gran diversidad de artesanos que elaboran la bisuteria de tagua por lo que
se tiene gran cantidad de opciones para los proveedores, por lo que hay la opcién

de cumplir con pedidos de gran magnitud en el caso de ser necesario.

Finalmente, se puede observar la oportunidad de negocio que posee el ser
intermediario para la exportacion de collares y aretes de tagua al mercado
estadounidense en la Ciudad de Nueva York, donde inclusive el turismo fomenta
la venta de productos artesanales. Ademas, segun la institucion oficial
coordinadora del turismo en Nueva York, NYC & Company se pronostica que de
acuerdo con datos de afios anteriores que, en el 2017, el nimero de turistas
internacionales sera de 11,7 millones de personas y junto con el turismo interno,

el nimero de visitantes normalmente llega a 61,7 millones de turistas. Entonces,
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gracias a factores como el amplio potencial de mercado y a la demanda de
productos naturales por parte del mercado internacional, entre otros. Se

concluye gue este negocio dara réditos positivos. (NYC & Company, 2017)

5. CAPITULO V: Plan de marketing

5.1 Estrategia general de marketing

En cuanto la estrategia general de marketing se busca llegar al mercado objetivo
de manera eficaz con el fin de aumentar la competitividad del negocio, siempre
cuidando aspectos de calidad, disefio y tendencias de la moda para mantener
satisfecha la demanda y a sus necesidades, entonces se aplicaran las siguientes

estrategias:

Estrategia de diferenciacion:

Debido a los atributos del producto, la mejor opcion es la estrategia de
diferenciacion. Los collares y aretes de tagua contaran con certificacion de
comercio justo y el sello verde. Ademas, los modelos seran disefiados en base
a las tendencias de la moda y en base a las estaciones de clima en Estados
Unidos, lo colores se basan en estos mismos factores. Es un producto novedoso,
ecoldgico, artesanal y duradero que no se decolora, elaborado por artesanos que

cuidan los detalles del labrado de la tagua.

Estrategia de internacionalizacion:

Para el mercado de Estados Unidos se busca satisfacer los gustos y preferencias
de ese mercado de acuerdo con su cultura y tradiciones por medio de una
encuesta acerca de sus habitos de consumo, por lo que se opta por una
estrategia de localizacion, donde se modifiquen los disefios de los collares y

aretes de acuerdo con la moda americana y sus exigencias de colores.
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5.1.1 Mercado objetivo

El mercado objetivo ha sido determinado por todo el previo analisis que se ha
realizado en el presente informe, y se toma como base la investigacién tanto
cualitativa como cuantitativa; por lo que el mercado objetivo serdn mujeres y
hombres mayores de 18 afios y menores de 65 afos, que se encuentren en la
poblacién econd6micamente activa y que sean minoristas duefios de pequefias
empresas. En la siguiente tabla se determina la segmentacion de mercado con

datos basados en el Censo de Nueva York, obtenidos de United Census Bureau.

Tabla 6. Segmentacion de mercado

Variables Cantidad

Variables Geograficas:

Pais: Estados Unidos 325,457,716
Estado: Nueva York 19,75 millones
Ciudad: New York City 8,491 millones de personas

Variables demogréaficas:

Sexo: Hombres y mujeres
Edad: Entrel8 a 65afios (66,3%) 5,629,533

Variables psicogréficas:

Poblacionales: Poblacion econémicamente 3,580,383
activa (63,6%)

Propietarios de pequeilas empresas 539,447
(15,07%)

Empresas dedicadas a la venta de joyeria 16,187
(3%)

TOTAL, SEGMENTO OBJETIVO 16,187

Adaptado de: United States Census Bureau

El mercado objetivo esta delimitado para la ciudad de Nueva York ya que las
encuestas arrojaron que ahi radican el mayor niumero de posibles clientes,
siendo asi una poblacién de 8,491 millones de personas; de las cuales el 66,3%

son hombres y mujeres de entre 18-65 afios de edad, De dicha poblacion, el
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63,6% pertenece a la poblacion econdédmicamente activa y el 15,07% son
propietarios de empresas, de entre las cuales el 3% estan en la industria de
tiendas de joyeria dando asi un resultado de 16,187 personas como segmento
objetivo. De esas 16.187 personas, segun las encuestas el 100% estarian
dispuestas a comprar el producto y el 70% busca como principal caracteristica,
la calidad. Asimismo, la misma proporcién (70%) demostré que es importante
gue sea un producto natural que no contamine el ambiente. Finalmente, al tomar
en cuenta la capacidad instalada de la empresa, se llegara al 0,8% del mercado

objetivo al tener una comercializacién anual de 1320 juegos de aretes con collar.

5.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor “es el factor que hace que un cliente se incline por una u
otra empresa y lo que busca es solucionar un problema o satisfacer una

necesidad del cliente de manera innovadora”. (Osterwalder, 2010, p.32)

Con dicho preambulo, como propuesta de valor se tiene en primera instancia la
obtencion de los insumos los cuales seran hechos con la tagua de mayor calidad
que es mas resistente a caidas o golpes, ademas se utilizara productores
artesanos para fomentar la industria y la productividad del Ecuador con la
certificacion de “Fair Commerce” para mostrarlo al cliente. Luego se ofrece un
producto de calidad al consumidor, es decir un producto duradero que no perece
ni cambia de color con el tiempo, sin0 que se mantiene permanentemente.
Inclusive es una materia prima 100% natural, ya que usa la tagua y como

insumos complementarios usa hilos de fibra vegetal y amarres de cuero.

Para la diferenciacion, se ofrece un producto novedoso, lo que se busca es que
mantenga modelos Unicos que no se repitan para que el consumidor sienta la
exclusividad de estos insumos al usarlos y pueda pagar precios mas altos por un
bien que le dara dicha satisfaccion. Inclusive se tomaré en cuenta el detalle del
labrado para procurar mantener la calidad. Para una mejor comprension a

continuacion se detalla el modelo Canvas de la empresa.
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Socios clave

* Artesanos productores
de la bisuteria de tagua.
* Transporte para
logistica.

* Empresa de servicios
contables.

Actividades claves
* Recepcion del producto y
control de calidad.
* Empaquetado y etiquetado
de cada juego de aretes con
collar.

Recursos claves
Personal: Artesanos capacitados y
con experiencia.
Infraestructura: Oficina para
empaquetado y almacenamiento.
Capital: Aportacion de los
inversionistas
Tecnologia: Administracion pagina

Propuesta de Valor

* Producto artesanal, 100%
natural que no contamina el
ambiente y para la obtencidon del
insumo se incentiva la siembra de
palma.

* Calidad alta para ofrecer un
producto duradero y resistente.
* Colores llamativos y disefios de
acuerdo con las tendencias de
moda y a las estaciones del afio.
* Certificacién de Comercio Justo

Relacion con clientes
Mantener una pégina web
actualizada para recibir quejas
y sugerencias con los clientes,
ademés de ofertar sus
productos de manera directa
via online para comodidad de
los mismos.

Canales

* Distribucidn por medio
de intermediarios
* Venta on-line

Segmento de Clientes

Hombres y Mujeres
adultos de 18 a 65 afios
que sean duefios de
pequefias empresas y
vivan en la ciudad de
Nueva York-Estados
Unidos.

web con catdlogos online y
manejo de las redes sociales.

Estructura de Costos X
Fuentes de ingresos:

Ventas de los productos.

Costos de venta: ) ) i
Pago mediante transferencias bancarias.

Costos Fijos:

Servicios basicos Empaquetado
Arriendo de oficina Envio
Sueldos Impuestos

Figura No 1. Modelo Canvas de Ecoarts

e Posicionamiento
Se utilizara la estrategia de ‘mas por lo mismo’, al ofrecer al cliente un producto
organico que no se deteriora el color, ademas de la Certificacion de Comercio
Justo, disefios Unicos e irrepetibles de acuerdo con las tendencias de moda. El
precio que se entregara al intermediario-distribuidor, es el que esta dispuesto a
pagar; el cual segun las encuestas oscila en un rango de entre $25 hasta $46.

El fin es dar la idea de calidad al cliente, pero con el precio que le parece justo.

5.2 Mezcla de Marketing

Se utiliza informacion basada en las encuestas las cuales reflejaron que las

mejores estrategias en las cuatro P’s de marketing son:
Producto
Atributos: Cada caja tendra un collar con un juego de aretes. Los colores de

dichos juegos varian de acuerdo con el disefio el cual ira cambiando conforme

las estaciones del afio y las tendencias de la moda. Se utilizar4 tagua de alta
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calidad, fabricados por artesanos ecuatorianos. El largo de los collares sera entre
60cm-80cm y el de los aretes serd en promedio de 4cm.

COD.END-CO301

Figura No 2. Juego de collar con aretes de tagua

Empaque: Se ofrece al cliente un juego de collar con un par de aretes que
combinen. Cada juego de collar y aretes sera empaquetado en pequefias cajas
de carton, color negro, de 19cm de largo x 13 cm de ancho y 6¢cm de profundidad,

segun establece la ley para exportar este producto.

Figura No 3. Empaque de los juegos de aretes con collar

Marca y Slogan: La marca de la bisuteria se llamara Ecoarts, que proviene de

palabras clave como el ecosistema y la ecologia que busca reflejar el producto y
el arte, ya que la creacion de este producto artesanal es el arte de labrar y disefiar
modelos en el marfil vegetal. El Slogan es “Be fashion and feel the nature” lo que
significa “Estate a la moda y siente la naturaleza”; con el fin de dar la idea de lo
natural y de estar a la moda al mismo tiempo, ya que se ofrecen ambos

beneficios.
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Isologo: Toma este nombre ya que el texto y el icono se encuentran juntos y se
complementan. El logo muestra el producto base de la empresa para demostrar
a qué se dedica la misma; y con el fin de reflejar que es un producto natural
hecho con tagua que sale del arbol de la palma se incorporé un collar al lado
izquierdo del nombre con las piedras de tagua color crema y café, se utilizd
dichos colores porque el café refleja la armonia y relaciona la vida con la
naturaleza al representar a la tierra y el color crema significa elegancia. (Grope,
2015). Ademas, lo que se busca con la caja color negro y la marca creada es dar
al cliente una percepcion de calidad con cierto toque de distincion y originalidad

junto con lo natural.

{ ¥ ScoArts

J Be Fastiiory and feel the Natare

Figura No 4. Isologo de Ecoarts

Etiguetado: En la parte posterior de la caja ird una etiqueta que muestra el sello
de comercio justo que maneja la empresa y las caracteristicas del producto, asi
como una breve explicacién de su proveniencia que conectara al cliente con la
flora del Ecuador y le permitira explorar las selvas tropicales del mismo.
Finalmente, el modelo de la caja queda para la venta a los clientes de la siguiente

manera.

Soporte: Para dar una mejor atencién al cliente se receptar4 via online
sugerencias o quejas por parte de los compradores del producto lo cual se hara
mediante la pagina web de la empresa y las redes sociales que se va a manejar
con una empresa ecuatoriana de publicidad llamada “Above & Beyond
Advertising”. La recepcién de las quejas servira para reponer productos dafiados

si fuese el caso y asi poder mantener un buen prestigio en la marca.
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6 cm

Figura No 5. Muestra del producto empaquetado y etiquetado

Precio

Estrategia de precios basada en el valor agregado: “Aumentar caracteristicas y

servicios de valor agregado para diferenciar las ofertas de la empresa y apoyar

asi un precio mas alto que la competencia.” (Kotler, 2013, p. 260)

Se utilizara esta estrategia para poder fijar precios un poco mas altos que la
competencia, con la informacién de las encuestas en la pregunta 13 (Anexo 2)
determinaron que el precio justo rige en un rango de $26-$36; por otro lado que
les parece costoso, pero si comprarian a un precio de $37. Como valor agregado
se ofrece un producto natural, sin contaminacion y duradero, es decir de alta
calidad. Se entrara al mercado con un precio de $36, lo que permitira a los
intermediarios (clientes) obtener altas ganancias al venderlo al consumidor final
quienes segun las encuestas estan dispuestos a pagar $100,00 por cada juego,

valor que consideran precio justo.

El juego de aretes con collar tendra un costo de $16,30. Entonces, al ser una
empresa pequefia catalogada como PYME, se determinara el precio del
producto en términos FOB, Free on Board, para evitar costos altos de envio ya
gue se tendran ventas proyectadas mensuales de 128 juegos de aretes con

collar para el inicio del proyecto las cuales iran en aumento.



32

e Estrategia de ajuste:

Segun Kotler existen siete estrategias de ajuste de precios. Entre ellas esta la
estrategia de fijacion de precios de descuento y de bonificacion. La cual se basa
en ofrecer recompensas a los clientes por ciertas respuestas positivas. (Kotler,
2013). Se ofrecera un descuento por volumen para los clientes que adquieran

altos cantidades, que sea superior a 200 juegos de aretes con collar, mensual.
Plaza
La distribucién sera directa hacia mercado objetivo, se hara contacto directo con

los clientes via web, ademas que ellos pueden adquirir el producto mediante los

catalogos online por lo que no se requiere de mas intermediarios.

Productores de las L
Intermediarios

o Empresa ropietarios de
Artesanos de la exportadora: tiSnd’;s ofertantes Consumidor Final
provincia de EcoArts de bisuterfa

Manabi

Figura No 6. Diagrama de distribucién

Se utilizard una estrategia de distribucion selectiva, para llegar a un nimero
limitado de intermediarios con el fin de que exista cierta exclusividad en el
producto, pero los consumidores finales puedan acceder al mismo en diversos
lugares. La empresa se dirige a intermediarios mas no al consumidor final. Cabe

recalcar que en las encuestas al consumidor final se evidencia que una
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oportunidad a futuro es poner un propio punto de venta para dirigirse al mismo
directamente. A continuacion, se muestra el diagrama de distribucién

evidenciando una distribucién indirecta para el cliente final.

Se asistira a ferias internacionales en las cuales se podrd dar a conocer el
producto y negociar para aplicar la estrategia selectiva y determinar quiénes
seran los intermediarios que distribuiran el producto al consumidor final. Se

aplica un canal indirecto hacia el consumidor final.

Se mantendra una oficina en la ciudad de Quito, en la Av. Amazonas y Av. Colon
esquina, para el manejo de las operaciones internas de la empresa, con el fin de
tener una ubicacion donde los clientes puedan contactarse con la empresa,
ademas que sera el lugar donde se almacene el inventario. Es un lugar céntrico,
para estar al alcance de toda institucion bancaria, publica o privada; con servicio

de guardiania las 24 horas y camaras de video incluidas.

Promocion

Se aplicara la estrategia de empuje: “El oferente promueve su producto con los
miembros del canal quienes a su vez lo promueven a los consumidores finales”
(Kotler, 2013, pg. 364). Por lo que, el producto se va a publicitar via web mediante
catalogos online donde se mostrara los diferentes disefios que se ofertan en
donde el cliente podra hacer su pedido de acuerdo con sus preferencias, via

Internet.

Es muy importante el uso de marketing digital por lo que ademas de la pagina
web de la empresa con los respetivos catalogos, se contratara a la empresa
“Above and Beyond” que se encargue del seguimiento y actualizacion de las
redes sociales en Facebook e Instagram; y seran encargados también de la
actualizacion constante de la pagina web de la empresa. El marketing directo

que se utilizara es la pagina web que ofrece los catalogos online y las redes



34

sociales, estos mecanismos segun Kotler (2013) son los mas eficientes para
llegar a un mayor numero de clientes y forma rapida y con bajos costos.

Se llegaré al cliente mediante el uso principalmente de promociones de ventas
como los descuentos dependiendo de la cantidad y frecuencia de compra, pero
con un techo limite para no perjudicar el porcentaje de utilidad. Finalmente, en
Nueva York, se realiza dos veces al afio la feria New York Now, a la cual acuden
mas de 35,000 oferentes de todo el mundo. Esto permite un contacto directo
entre los clientes para dar a conocer mas el producto y poder mostrar sus
atributos y beneficios. También, el New York Gift Show que se enfoca

principalmente en bisuteria y regalos. (Hernandez, K. & Celi, K, 2015)

Para las relaciones publicas se maneja el sello de comercio justo, que muestra
el compromiso de la compafiia con la sociedad y con el justo desarrollo de la
productividad del pais. Esto ayudara a ganar la confianza de los proveedores y
de los compradores quienes podran verificar los valores corporativos que se

maneja.

5.2.1 Presupuesto para el marketing mix

A continuacion, se muestra una tabla con el presupuesto de marketing para los
cinco afos del proyecto donde se calcula los costos de la publicidad, la pagina
web y las redes sociales con una empresa publicitaria ecuatoriana llamada
“Above and Beyond”, de acuerdo con la cotizacién otorgada por dicha empresa

y a las inflaciones promedio de Estados Unidos y Ecuador.
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Tabla No 7. Presupuesto anual de marketing para el proyecto

TABLA DE PRESUPUESTO DE MARKETING

ACTIVIDADES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Registro S 65,00 | S 35,00 (S 35,00 (S 35,00 | S 35,00
ﬁ Cuota del stand S 395,00 | $ 401,02 | S 407,14 | S 413,35 (S 419,65
g Hospedaje S 294,00 | $ 298,48 | $ 303,04 | $ 307,66 | $ 312,35
‘S |Boletos aéres S 531,81 (S 539,92 | S 548,15 | S 556,51 | $ 565,00
s g Gastos bdsicos S 160,00 | S 162,44 | S 164,92 | S 167,43 | S 169,99
E E TOTAL $1.445,81 $1.436,87 $1.458,25 $1.479,95 $1.501,99
_ Redisefio del Logo S 100,00 | S - S - S - S -
o g Disefio Institucional |$ 120,00 | $ S S S -
B 'S g |Disefio Pégina Web $ 500,00 |$ - IS - IS - IS -
S £ £ |Disefio Etiquetas S 65,00 | $ - S - S - S -
& 2 8lrotaL $ 785,00
o T |Asesoramiento de
T3
g 2 |redes $ 4.800,00|$ 4.96421|$ 5.13403[$ 530967|$ 5.49131
% 2
8 & |TOTAL $ 5.650,00 $ 4.964,21 $ 5.134,03 $ 5.309,67 $ 5.491,31
TOTAL GASTOS MARKETING $7.880,81 $6.401,08 $6.592,28 $6.789,62 $6.993,30

Inflacion USA 1,525% Inflaciéon Ecuador 3,421%

*Para ajustar los valores de ferias se tomé el promedio de la inflacion anual de USA de 2012-2016

*Para ajustar los valores de publicidad se tomd el promedio de la inflacién anual de Ecuador de 2012-2016

6. CAPITULO VI: Propuesta de filosofia y estructura organizacional

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

Misién

Tabla No 8. Componentes de la misién

COMPONENTE DESCRIPCION
1. Clientes Mercado americano
2. Productos y servicios Bisuteria de tagua de calidad, natural y
ancestral.

Mercados Mercado americano

4. Tecnologia Uso tecnolégico de canales logisticos
Preocupacion por la Fomentar la sostenibilidad
supervivencia
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6. Filosofia

- Ofrecer un producto de calidad
- La sostenibilidad y la responsabilidad

social

7. Concepto de si misma

Fomenta la sostenibilidad y la
responsabilidad social

8. Preocupacion por su

imagen publica

Fomentar la responsabilidad social

9. Preocupacion por los

empleados

Personal Calificado

Somos una empresa dedicada a la exportacion de bisuteria de tagua al mercado

americano mediante el uso tecnolégico de canales logisticos y un personal

capacitado, con el fin de ofrecer a los clientes un producto de calidad, natural y

ancestral que fomenta la sostenibilidad y la responsabilidad social.

Visiéon

Para el 2022, ser una empresa exitosa en el mercado americano y comprometida

con el cuidado del medio ambiente mediante la venta de productos de alta

calidad los cuales se adaptan a las necesidades y a las nuevas tendencias de

moda en bisuteria ofreciendo una mezcla de ecolégico con lo moderno.

Objetivos de mediano plazo:

e Desarrollar 10 modelos nuevos de juegos de aretes con collar cada 3 meses

de acuerdo con las épocas del afio.

¢ Incrementar las ventas de los juegos de aretes con collares en un 15% de

manera anual durante los primeros cinco afos.

¢ Incrementar la cartera de clientes en un 2% cada afio para incrementar las

ventas el producto.
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Objetivos de largo plazo:

e Obtener una participacion de mercado de 4% para el final del quinto afio
mediante estrategias de marketing.

e Aumentar la productividad de la empresa en un 15% para el mes de
diciembre de 2022.

6.2 Plan de Operaciones

Para el plan de operaciones se determind las etapas que le generan valor
agregado a la empresa y las actividades que realizara la misma; por lo que a
continuacion, se detallan la cadena de valor junto con el mapay el flujograma de

procesos de la empresa:

Cadena de Valor de la empresa

Infraestructura: Planificacion de exportaciones y negociacion directa con proveedores y clientes.
% Supervision de la calidad del producto junto con el empaquetado y etiquetado del mismo.
g Administracién de Recursos Humanos: Se recluta a poco personal que esté capacitado.
g Analisis de los problemas encontrados en las sugerencias de los clientes.
E Desarrollo tecnolégico: Uso de la web con los catalogos online, las redes sociales y los medios de comunicacion para contactarse con
% los compradores.
= Abastecimiento: Compra del menaje de oficina, de las etiquetas y de las cajas en donde se empaquetara el producto.
Logistica de Entrada: Operaciones: Logistica de Marketing y ventas: Servicio:
Evaluacion y seleccion de | Entrega de disefios a los salida: Manejar un catalogo web Ofrecer servicio
los proveedores. artesanos proveedores para | Contratar y actualizado el cual va a variar posventa mediante la
Compra de los aretes y la fabricacion de la manejar una cada estacion del afio con el comunicacion por la
collares de tagua a los bisuteria. empresa logistica | cambio de modelos. pagina web o las redes
@ | artesanos seleccionados Evaluacion de la calidad de | experta en el Ofrecer descuentos a los sociales.
'E de la provincia de Manabi. | los productos al momento campo para llevar | compradores de acuerdo con la | Brindar la opcion de
‘S | Requerir utilizar la tagua de | de adquirirlo de los la mercancia al cantidad de compra. reposicionamiento de
é mas alta calidad a pesar de | artesanos. puerto de Realizar negociaciones directas | producto en el caso
% gue sea un poco mas Empaquetado de los juegos | Guayaquil. con el cliente en las ferias gue llegue dafiado o
E costosa. de aretes con collar, en internacionales. no cumpla con las
cajas. Contar con una empresa especificaciones del
Etiquetado de las cajas con encargada de las redes sociales | cliente.
la etiqueta técnica y el logo que actualice la informacion de
de la empresa. la empresa y saque anuncios
periddicamente.

Figura No 7. Cadena de Valor de EcoArts

En la cadena de valor se tiene actores como a los proveedores con los cuales
se realiza un convenio para entregarles los disefios requeridos mientras se les

paga de manera justa conforme lo establecido en el sello de Comercio Justo que
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maneja la empresa, dichos proveedores se les pedird como requisito utilizar la
tagua de mayor calidad para que sea mas duradero el producto y se les
entregard un catalogo de disefios propios de la empresa. Se utilizard como
proveedor a Naya Nayon que es una empresa ecuatoriana dedicada a la
fabricacion de productos de tagua de calidad, quienes poseen trayectoria y
experiencia en dicho mercado al tener 15 afios de funcionamiento. Esto asegura
y garantiza que el producto que ofrecera EcoArts tendra acabados detallados y

utilizara la mejor materia prima.

Posteriormente se realizara el control de calidad previo al empaquetado en las
cajas negras. Se etiquetara el producto con el logo de la empresa y el sello de
“Fair Commerce” ademas de la etiqueta técnica la cual llevara una breve
descripcion de los beneficios que ofrece un producto artesanal de tagua y el sello
de Comercio Justo que muestra que la empresa esta comprometida con el
fomento de la productividad nacional y la sostenibilidad del ecosistema.
Finalmente, se empaquetara las cajas en una caja mas grande la cuales seran

enviadas mediante la empresa de logistica llamada Contecon Guayaquil.

Después el siguiente actor de la cadena son los compradores, es decir los
propietarios de tiendas o boutiques que vendan bisuteria en el mercado
estadounidense. Con ellos se ofrece una negociacion directa gracias a las ferias
internacionales en las cuales se va a participar y una comunicacion constante
con el uso de la tecnologia para no descuidar sus sugerencias las cuales seran

analizadas para mejoramiento de la empresa.

Ademas, se les otorga descuentos dependiendo de la cantidad de compra la cual
la pueden realizar facil y rapidamente en linea por medio de la pagina web que
ofrece los catalogos online los cuales son actualizados con los nuevos modelos
de cada estacion del afio. Para complementar el proceso se ofrece el servicio
posventa al darles la opcién de tener una reposicion del producto en caso de

dafio o de que el producto no cumpla con las especificaciones requeridas.
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El flujograma describe las actividades principales que realiza la empresa para la
exportacion de los juegos de collar con aretes, este proceso empieza con el
contacto con el comprador que se dara gracias a las ferias internacionales en las
cuales se va a participar y mediante medios web con la ayuda de ProEcuador
quien otorga facilidades para poder comunicarse con los clientes al tener una
base de datos de estos. Posteriormente, se fijara el precio FOB (Libre al costado
del buque) y las formas de pago seran 50 porciento al momento del pedido y

50% al momento de la entrega de acuerdo con la industria.

Una vez hecho el pedido por parte de los compradores, se emite la orden de
elaboracion del producto a los artesanos, dandoles los modelos y disefios
preestablecidos; al momento de recibir los collares y aretes del proveedor, se
inspecciona la calidad, si cumple con lo requerido se procede a empaquetar el
producto en cajas negras, esta labor la realiza el empleado quien ademas pone
la etiqueta con el logo de la empresa en la parte frontal de la caja y la etiqueta
técnica con la informacion del producto en la parte posterior. Se procede a
empaquetar las 128 cajas en una caja de carton mas grandes de 48 cm x 104
cm x 152 cm para que la empresa transportista, es decir, Contecon Guayaquil
(quien cobrara un valor de $192,50 por sus servicios), la lleve al puerto de

Guayaquil, en donde el comprador recibira la carga.

TN

Figura No 10. Caja de cartdn para el embalaje

48 cm
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Finalmente, para mejorar la satisfaccion del cliente se hara una encuesta online
sobre la calidad del producto y en caso de haber algun juego dafiado, se le dara
una reposicion del mismo el cual sera enviado en el siguiente pedido. Se tomara
en cuenta igualmente las quejas o sugerencias del cliente. Todo el manejo de
redes sociales y pagina web se encargara la empresa de publicidad “Above and
Beyond” con un costo mensual de contratacion de $400. Para las actividades de
soporte, es decir los servicios contables, se recurrira a un contador de
experiencia y confianza la Ing. Rita Alban quien cobrara por sus servicios un

mensual de $190 por ser ECOArts una empresa pequefia.

6.3 Estructura Organizacional

Se mantiene una estructura organizacional con pocos empleados al ser una
empresa pequefia, lo que ofrece a la compariia una ventaja para el manejo de
personal y pago de ndminas. Al ser una estructura pequefia se prefiere tercerizar

los procesos contables y logisticos.

Figura No 11. Organigrama de la estructura organizacional de EcoArts

Dentro de la industria, las compafiias poseen estructuras organizacionales
horizontales al ser negocios que dependen de los proveedores artesanales y
generalmente no se encuentran formalmente legalizadas dentro de la

Superintendencia de Compainiias. Sin embargo, de acuerdo con la informacién
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otorgada por las expertas, sus empresas manejan poco personal y cada persona
se encarga de funciones diferentes y especificas como son: una persona el
proceso de calidad, otra persona el proceso de marketing y publicidad, otro se
encarga de las ventas y el contacto con proveedores y finalmente un cuarto
integrante se encarga del proceso de exportacién. Es decir que basan sus
organigramas en una estructura por procesos. Una de las exportadoras mas
conocida de bisuteria de tagua es Naya Nayon la cual posee cinco personas
dentro de su estructura organizacional y alrededor de 50 proveedores, pero al
tener bajo su cargo a poco personal, su estructura es débil y horizontal. (Naya
Nayoén, 2017)

e Constitucion de la empresay marco legal

La compaiiia limitada es: “Una sociedad mercantil con denominacién o razén
social, de capital fundacional, dividido en participaciones no representables por
titulos negociables, en la que los socios sélo responden con sus aportaciones,
salvo los casos de aportaciones suplementarias y accesorias permitidas por la

ley.” (Rodriguez, Tratado de Sociedades Mercantiles, pg. 358)

Y segun la Ley de Compafias del Ecuador: Art. 92.- “La compafia de
responsabilidad limitada es la que se contrae entre dos 0 mas personas, que
solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén social o

denominacion objetiva...”

Por lo que, la empresa sera una compainiia limitada, serd una PYME, por lo que
la persona juridica tendra una responsabilidad limitada. Ademas, para iniciar
actividades se necesita el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) otorgado por
el Servicio de Rentas Internas (SRI), para el negocio es indispensable el registro
de patente de marca que tiene un costo de $208, segun el Instituto Ecuatoriano
de la Propiedad Intelectual (IEPI), 2017.
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Su centro de operaciones sera una oficina de 100 m2, ubicada en la Av. América

y Av. Coldn, tercer piso; con el fin de estar en un lugar estratégico y central, es

decir cerca de instituciones financieras, y demas empresas; inclusive existe

facilidad de transporte para llegar a dicha localizacion. Dentro de la oficina se

mantendra una mesa de trabajo de acero inoxidable para poder empaquetar y

etiquetar el producto, ademas de almacenar el inventario. El costo de arriendo

de la oficina es de $300. A continuacion, se detalla los perfiles necesarios para

los trabajadores de la organizacion.

Tabla No 9. Perfil del Gerente General

Gerente General
Hombre o Mujer
Entre 25 afios a
50 afios

Nivel salarial:
$1.100,00

Educacién Superior

Titulo de tercer nivel en carreras de administracion de
empresas, ingenieria comercial o afines.

Idiomas: Manejo del inglés al 100%.

Experiencia minima de 3 afios en empresas exportadoras
Habilidades: Liderazgo, toma de decisiones, trabajo en

equipo, capacidad de negociacion.

Las funciones del gerente incluyen el contactarse con los proveedores y clientes,

verificar la calidad del producto, supervisar el trabajo del obrero, elaborar

estrategias para cumplir con los objetivos de la empresa.

Tabla No 10. Perfil del empleado

Empleado
Hombre o Mujer
Entre 20 - 45 afios

Nivel salarial:
$400,00

Educacion media

Titulo de bachiller.

Idiomas: inglés nivel intermedio

Experiencia minima de 1 afio en trabajos previos.
Habilidades: Pensamiento critico, saber aceptar

responsabilidades, eficiencia.

Las funciones del empleado son el empaquetar el producto en cajas y etiquetar

dichas cajas para su posterior embalaje en la caja de cartbn mas grande,

manejar y supervisar los inventarios.
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7. CAPITULO VII: Evaluacién financiera

7.1 Proyeccidén de ingresos, costos y gastos

Los ingresos se proyectan de acuerdo con la investigacion cualitativa y
cuantitativa que arrojo un estimado de ventas mensuales de 100 a 200 juegos
de aretes con collar, por lo que para iniciar el proyecto como empresa nueva se
estima vender en el primer afio 1.536 juegos. Por otro lado, se calculo el
crecimiento mensual de la industria de comercio en Estados Unidos que segun
un promedio desde el afio 2012 al 2016, dicho crecimiento es de 1,92% vy
ademas se toma en cuenta un promedio de la inflacion anual de los Gltimos cinco
afios de Estados Unidos que es 1,53%, para ajustar el precio conforme pasan
los afios. También, se maneja la politica de cuentas por cobrar de 50% por
anticipado y 50% para 30 dias después, basadndose en las empresas de la

industria.

El costo de cada juego representa el 42,11% del precio por lo que si se pueden
obtener ganancias. En el primer afio el costo de los bienes vendidos es de $15,16
para ajustarlo se toma en cuenta un promedio de la inflacion anual del Ecuador
en los ultimos cinco afios que da como resultado 3,421%, ya que la produccién
y la obtencion de los insumos se hara localmente. Se utiliza una estructura de
inventarios del 8% para productos terminados y el 100% de la materia prima de
la produccion del proximo mes. Con una politica de pago del 40% al contado al
hacer el pedido y 60% a 30 dias después. (Ver Anexo 10)

Los gastos de publicidad representan el 10,46% de los ingresos por ventas ya
que la empresa al ser comercializadora necesita grandes esfuerzos de
marketing. Por lo que, ademas, como gasto de publicidad inicial institucional se
tiene un valor de $695. Otro gasto representativo es el de la Certificacion de “Fair
Commerce”, sin embargo, debido al tipo de negocio, esto es indispensable para

tener una diferenciacion. (Ver Anexo 11)
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7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

La Inversion inicial del proyecto es de $9.578,35 al tener un capital de trabajo de
$6.990,04 el cual se estimé de acuerdo con flujo de efectivo. Se tomo en cuenta
el mes de flujo mas bajo antes de insertar capital, por ser dicha cantidad la de
mayor necesidad del proyecto, y se le agreg6 un respaldo financiero para los
gastos efectivos del 15%. Con aquel valor se establece a la estructura de capital
de acuerdo con las generalidades de la industria siendo 80% propio y 20% de
deuda, la cual al ser un monto bajo se ha decidido que sea a corto plazo, en un
periodo de 12 meses para evitar un alto monto de intereses. Segun datos del
Banco Central (2017), para préstamos de esta naturaleza se debe usar una tasa
de interés activa de 11,83%, dejando una cuota fija de $170,05. Por otro lado,
dentro de los intangibles esta la patente de marca que tiene un costo de $208 y

segun el IEPI (2017), y se amortiza a 10 afios.

Tabla 11. Inversion y estructura de capital

INVERSION INICIAL
Inversiones PPE S 1.255,00 ESTRUCTURA DE CAPITAL

Inversiones intangibles S 208,00 Propio Deuda CP
Inventarios S 76,80 80% 20%
Gastos efectivos $8.038,55 S 7.662,68|S 1.915,67

TOTAL INVERSION INICIAL | $9.578,35

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja

El estado de resultados anual muestra la proyeccion de ventas con todos los
costos y gastos dejando como resultado una pérdida para el primer afio del
proyecto, una muy baja utilidad en el segundo, pero a partir del tercero ya se
obtienen ganancias las cuales van en incremento hasta el final del proyecto. La
depreciacién es baja, ya que para comercializar no se necesita de fuertes
inversiones en activos al no necesitar maquinaria. Todo esto arroja utilidad neta

positiva desde el segundo afio del proyecto.
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Tabla No 12. Estado de resultados anual de EcoArts

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $ 55.296,00 $63.663,19 $81.314,55 $103.971,29 $132.940,90
Costo de los productos vendidos $ 22.897,93 $25.676,23 $29.980,36 $ 35.352,53 $ 42.371,19
UTILIDAD BRUTA $ 32.398,07 $37.986,96 $51.334,19 $ 68.618,76 $ 90.569,71
Gastos sueldos $ 16.278,80 $17.960,50 $18.562,10 $ 19.184,28 S 19.827,75
Gastos generales $ 19.305,95 $17.797,22 $18.278,49 $ 18.776,22 $ 19.290,98
Gastos de depreciacion S 311,33 $ 313,00 $ 313,00 $ 316,33 S 316,33
Gastos de amortizacion S 20,80 $ 20,80 $ 20,80 $ 20,80 $ 20,80
|UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIPACIONES $ -3.518,81 $ 1.895,44 $14.159,80 $ 30.321,12 $ 51.113,85
Gastos de intereses S 12496 $ - S - S - S -
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ -3.643,78 $ 1.895,44 $14.159,80 $ 30.321,12 $ 51.113,85
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $ - $ 28432 $ 212397 $ 454817 $ 7.667,08
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ -3.643,78 $ 1.611,12 $12.035,83 $ 25.772,95 S 43.446,77
22% IMPUESTO A LA RENTA S - S 35445 $ 2.647,88 $ 5.670,05 $ 9.558,29
UTILIDAD NETA $ -3.643,78 $ 1.256,68 $ 9.387,94 $ 20.102,90 $ 33.888,48

Dentro del Estado de Situacion Financiera, los activos aumentan mas que los
pasivos con un crecimiento promedio de 47,72% debido a la baja cantidad de
deuda que se requiere, es mas, al tener una deuda de corto plazo no se tienen
pasivos corrientes, por lo que la principal fuente de incremento es la cuenta de
Caja. Asimismo, al no requerir maquinaria los activos no corrientes son bajos ya

gue las inversiones en propiedad, planta y equipo son minimas.

Tabla No 13. Estado de situacién financiera anual de EcoArts

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

ANO 0 ANO 1

ACTIVOS $ 9.578,35 $ 6.010,49 $ 7.561,94 $ 17.444,18 $ 38.183,32 $ 72.780,40
Corrientes $ 811535 $ 4.87962 $ 6.764,88 $ 16.980,91 $ 37.357,18 $ 72.291,40
Caja $ 6.83535 $ 1.105,88 S 1.988,14 $ 10.933,93 $ 29.691,22 S 66.148,07
Cuentas por Cobrar S - S 230400 $ 293879 $ 3.757,63 $ 4.804,62 $ 6.143,33
Inventarios Prod. Terminados S - S 165,17 $ 198,60 $ 224,72 S 261,10 S -

Inventarios Materia Prima $ 512,00 $ 521,83 $ 655,74 S 825,85 $ 1.040,10 $ -

Inventarios Suministros Fabricacion $ 768,00 $ 782,75 S 983,61 $ 1.238,78 $ 1.560,15 $ -

No Corrientes $ 1.463,00 $ 1.130,87 $ 797,07 $ 463,27 $ 826,13 $ 489,00
Propiedad, Planta y Equipo $ 1.25500 $ 1.255,00 $ 1.25500 $ 1.255,00 $ 1.955,00 S 1.955,00
Depreciacién acumulada S - S 311,33 $ 624,33 S 937,33 $ 1.253,67 $ 1.570,00
Intangibles $ 208,00 $ 208,00 $ 208,00 ¢ 208,00 $ 208,00 $ 208,00
Amortizacién acumulada S - S 20,80 S 41,60 S 62,40 S 83,20 S 104,00
PASIVOS $ 191567 $ 1.991,58 $ 2.286,36 $ 2.780,66 S 3.416,89 $ 4.125,49
Corrientes $ 191567 $ 1.991,58 $ 2.286,36 $ 2.780,66 S 3.416,89 $ 4.125,49
Cuentas por pagar proveedores S - S 191,58 $ 234,60 S 295,36 S 371,99 S 468,49
Sueldos por pagar $ - $ 180000 $ 1.84861 S 1.89888 $  1.950,87 $  2.004,63
Impuestos por pagar S - S - S 203,16 $ 586,42 $ 1.094,04 S 1.652,37
Deuda a corto plazo $ 191567 $ - S - S - S - S -

PATRIMONIO $ 7.662,68 $ 4.01890 $ 5.275,58 $ 14.663,52 $ 34.766,43 S 68.654,91
Capital S 7.66268 S 7.662,68 S 7.662,68 S 7.662,68 S 7.662,68 S 7.662,68
Utilidades retenidas S - $ -3.643,78 $§ -3.83162 S 7.000,85 S 27.103,75 S 60.992,23

Comprobacién S - S - s - S - S - 8 =
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Actividades Operacionales
Utilidad Neta
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacion
+ Amortizacion
-ACxC
- A Inventario Productos terminados
- A Inventario Materia prima
- A Inventario Suministros fabricacion
+ A CxP PROVEEDORES
+ A Sueldos por pagar
+ A Impuestos

Actividades de Inversion
- Adquisicidn PPE y intangibles

Actividades de Financiamiento
+ A Deuda Corto Plazo
+ A Capital

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO

$-1.250,00 | $-4.762,30 | $ 123,80 | $ 8.011,82 |$ 18.250,74 | $ 34.825,60
$ - |$-4.640,77|S 502,12 |$ 8.441,23|$ 18.874,14 | $ 32.308,58
$ $ - |$ - S - |$ - S -
$ $ 311,33|$ 313,00($ 313,00|$ 31633|$ 316,33
$ $ 2080|$ 2080|$ 2080|$ 20,80 | $ 20,80
$ $-2.250,00|$ -619,91|$ -799,65|$ -1.022,45|$ -1.307,34
$ - |$ -166,75|$ -19,28|$ -4041|$ -3638|$ 262,83
$ -500,00|$ -960|$ -130,77|$ -166,13|$ -209,23 |$ 1.015,72
$ -750,00|$ -14,40|$ -196,15|$ -249,19|$ -313,84|$ 1.523,58
$ - |$ 18709|$ 4201|$ 5934|S 74,83 | $ 94,24
$ $ 1.800,00|$ 4861|S  5027|$ 51,99 | $ 53,77
$ $ - |$ 16338|$ 38256|% 49454|S 537,08
$-1.463,00 | $ $ - IS - |$ -700,00|$ -
$-1.463,00 | $ S - s $  -700,00|$
$11.615,89 | $ -2.323,18 | $ - |$ $ - s
$ 2.323,18|$ -2.323,18 | $ R $ - s
$ 9.292,71|$ - s - s $ - s
$ 8.902,89|$-7.085,48 |$ 123,80 |$ 8.011,82|$ 17.550,74 | $ 34.825,60
0|$ 8.902,89|$ 1.817,41|$ 1.941,21|$ 9.953,04|$ 27.503,78
$ 8.902,89 |$ 1.817,41|$ 1.941,21|$ 9.953,04 |$ 27.503,78 | $ 62.329,38

El Estado de Flujo de Efectivo muestra flujos positivos a lo largo de todo el

proyecto con un crecimiento promedio de 51,64% anual debido al aumento de

utilidad y la eliminacién de la deuda. En el cuarto afio se reinvierte en propiedad,

planta y equipo debido a las necesidades de la empresa.

Tabla No 15. Flujo de Caja del Proyecto

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
0 1 2 3 4 5
S -9.57835|S 82,85 |5 -0,00 | S -0,00 | $ 0,00 S 70.579,16
$ -9.578,35|S -9.495550|S -9.495,50 |S -9.495,50|S -9.495,50 S 61.083,66

El flujo de caja del proyecto muestra que el proyecto no tiene flujo para los afios

2, 3y 4 ya que el capital de trabajo cubre el flujo de efectivo del proyecto mas no

ofrece ni ganancias ni pérdidas en dicho periodo. Como tasa de descuento se

utilizé el WACC de 13,29% y una tasa de impuesto de 33,7%, las cuales se

obtuvo con datos de la industria y la empresa.
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7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, célculo de la tasa de

descuento, y criterios de valoracién

Tabla No 16. Flujo de Caja del Inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA
0 1 2 3 4 5
$ -9.292,71|S -2.323,18 | S -0,00 | S -0,00 | $ -0,00 | S 67.109,78
$ -9.292,71 | $-11.615,89 | $-11.615,89 | $-11.615,89 | $-11.615,89 | S 55.493,89

El flujo de caja del inversionista muestra que el inversionista no obtiene
ganancias hasta el final del periodo 5, donde recupera la inversion; sin embargo,
un punto positivo es que no es necesaria mas inyecciéon de capital durante la

duracioén del proyecto.

Tabla No 17. Tabla de datos para obtener las tasas de descuento

Tasa libre de riesgo 2,19%
Rendimiento del Mercado 11,42%
Beta 0,84
Riesgo Pais 4,68%
Tasa de impuestos 33,70%
CAPM 14,65%
WACC 13,29%

Como tasa de descuento se utiliz6 el CAPM de 14,65% se obtuvo una beta
apalancada de la empresa de 0,84 que es menor a la de la industria que es 1,02.
Se des apalancd dicha beta para volver a apalancarla con la Razon deuda/capital
de la empresa. (Ver Anexo 13). Los datos que se utilizaron fueron obtenidos de

Damodaran y del Banco Mundial.

Tabla No 18. Tabla de criterios de inversion

Criterios de Inversion

Criterios de Inversion Proyecto | Criterios Inversion Inversionista
VAN $15.414,18|VAN $15.269,82
IR $2,61]IR 2,99
TIR 49,27%]|TIR 51,21%
Periodo Rec. 4,13|Periodo Rec. 4,14
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Con una TIR positiva del proyecto de 49,17% se muestra que la inversion inicial
rendira dicha tasa de interés, por lo que se ve un alto porcentaje de ganancia.
Sin embargo, el criterio mas adecuado de analisis es VAN, el cual es positivo
tanto para el inversionista como para el proyecto lo que muestra que el valor de
mercado de la inversibn es mayor que sus costos de adquisicion, ademas al
analizar el indice de rentabilidad se tiene que por cada ddlar de inversion se llega
a obtener $1,61 ctvs. de ganancia. Finalmente, se recupera la inversion para el

cuarto afo, por lo que si se puede invertir en este proyecto.

7.5 indices financieros

Tabla No 19. Tabla de los indicadores financieros de EcoArts

INDICADORES

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 INDUSTRIA 2016
Razon Circulante 2,45 2,96 6,11 10,93 17,52 1,2286
Prueba Acida 2,37 2,87 6,03 10,86 17,52 0,7935
Periodo de Cuentas por cobrar 15,21 16,85 16,87 16,87 16,87 39,6741
Periodo de Cuentas por pagar 13,15 13,11 12,48 12,00 11,33 33,5197
Lol Periodo de Inventario 20,40 20,89 22,38 23,64 24,65 31,673
Ciclo de Efectivo 22,47 24,63 26,76 28,51 30,19 37,8274
Ciclo Operativo 35,61 37,74 39,24 40,50 41,52 71,3471
Margen de Utilidad Bruto 0,59 0,60 0,63 0,66 0,68 0,2682
Margen de Utilidad Neto -0,07 0,02 0,12 0,19 0,25 0,0093
Rentabilidad del Activo (ROA) -0,38 0,21 1,24 1,15 0,89 0,0102
Rentabilidad del Patrimonio (ROE) -0,48 0,31 1,78 1,37 0,97 0,0799

LIQUIDEZ

RENTABILIDAD

Para el desarrollo y andlisis de los indices financieros se tom6 como fuente
principal al libro de Fundamentos de Finanzas Corporativas de Ross, Westerfels
y Jordan, (2013).

La razon circulante al ser una medida de liquidez a corto plazo muestra que la
empresa tiene para el primer afio $2,45 de activo circulante para cada dolar de
pasivo circulante. Sin embargo, a partir del afio 3, este indice crece
considerablemente lo que puede demostrar que la empresa tiene una utilizacién
insuficiente de efectivo. La prueba acida es muy similar a la razén circulante por
lo que se deduce que la empresa no tiene dependencia de sus inventarios dentro
de sus activos corrientes. Sin embargo, los indices de la industria estan por
debajo de los de la empresa, se deberia reconsiderar el uso del efectivo como
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reinversion para aumentar la capacidad instalada de la empresa y dirigirse a un
mayor numero de clientes. (Ross, 2013)

Para las medidas de eficiencia o actividad, se observa que los periodos de
cuentas por cobrar en promedio es de 16,53 dias y el de cuentas por pagar es
de 12,51 dias, los cuales son menores que los de la industria, esto se da
principalmente porque a pesar de estar en la industria de la bisuteria, el proyecto
se desarrolla en la rama artesanal, que requiere diferentes politicas de pago y
cobro ya que los proveedores son artesanos y los precios de las artesanias esta
muy por debajo de la joyeria fina. El periodo de inventarios va mas acorde a la
industria con un promedio de 22,24 dias ya que las ventas de estos bienes se
deben hacer periédicamente debido a las cambiantes tendencias de la moda.
Entonces, el ciclo efectivo se da en 26,26 dias en promedio que es el tiempo que
se financia el inventario, es decir que la empresa se demora 26,26 dias entra
que recibe el dinero de las ventas y paga por el inventario; y el ciclo operativo
tiene periodo promedio de 38,77 dias, que es el tiempo entre la compra del

inventario y la recoleccion del dinero de la venta de este. (Ross, 2013)

Finalmente, para los indices de rentabilidad neto es negativo el primer afio
porque no se tiene utilidad, pero tiene una tendencia creciente para los siguientes
afios siendo en promedio 0,09 lo que significa que por cada délar de venta la
empresa genera en utilidad bruta $0,09 ctvs. lo cual esta por sobre el indice de
la industria. Es importante recalcar que el margen de utilidad bruto es superior
con un promedio de 0,63 que es casi el triple de lo de la industria; esto se debe
a que el precio de venta de EcoArts esta muy por encima de sus costos y que
los gastos reducen la utilidad considerablemente, esto se debe a que es una
empresa comercializadora y no productora por lo que sus costos no son altos.
En cuanto al ROA, la utilidad por dolar de activos es en promedio el 72% mientras
gue el ROE que mide el beneficio de los accionistas es en promedio de 79% que
estd muy por encima de la industria lo cual muestra las ganancias que podra

generar la empresa. (Ross, 2013)
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8. CONCLUSIONES GENERALES

Al haber realizado el analisis externo, cualitativo, cuantitativo y financiero del
proyecto se concluye que es un modelo de negocio rentable ya que se tiene un
alto grado de opcién de expansién; al ser una empresa comercializadora no
requiere de maquinaria por lo que la inversion inicial apenas de $9.578,35,
ademas que se necesitan de pocos trabajadores para sus operaciones. Todo
esto reduce los gastos, entonces al dirigirse a un mercado tan grande como es
el de Nueva York-Estados Unidos, se tiene una gran oportunidad de aumento de
mercado para obtener altos réditos.

Primero, el analisis del entorno externo que es un factor incontrolable arroja un
mayor numero de oportunidades que amenazas que se demostré con la matriz
EFE (Ver Anexo 1), siendo entre las mayores ventajas una tendencia creciente
de importaciones de la partida 9602.00 por parte de Estados Unidos que ademas
ofrece un 0% de arancel para este rubro y el Ecuador localmente exonera de
impuestos a las artesanias. Esto representa ventajas para el desarrollo del
proyecto en dicha industria.

Existe una gran aceptaciéon por parte del mercado internacional, la demanda de
bienes naturales ha aumentado y segun el analisis cuantitativo y cualitativo se
puede vender mensual inicialmente 128 juegos de aretes con collar a cada
intermediario de manera mensual por lo que si se incrementa la productividad se
podra incrementar también la participacion de mercado para obtener mayores
ingresos, ya que el precio de venta a los intermediarios es casi el doble que su
costo. Con dicho preambulo se recomienda ver una nueva oportunidad de
negocio a futuro, para abrir un punto de venta propio ya que segun el analisis
cuantitativo los consumidores finales estan dispuestos a pagar como precio justo
$100 por el producto lo cual ofreceria mayores beneficios para la empresa y los

inversionistas ademas que evitaria a los intermediarios.
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Con lo mencionado anteriormente, el analisis financiero muestra resultados
favorables los cuales arroja un VAN positivo tanto con el flujo de caja como para
el inversionista. Posee un indice de rentabilidad favorable de 2,99 para el
inversionista, es decir que por cada doélar de inversion obtendra $1,99. de
ganancia. Ademas, segun los balances financieros de la empresa, se obtiene
utilidades a partir del afio 2 las cuales van en aumento y no se requiere de una
deuda a largo plazo por la baja inversion inicial necesaria. Por el lado de los
indices financieros, los indices de liquidez muestran una gran solvencia de la
empresa y se recomienda utilizar mejor los activos corrientes para no tenerlos
improductivos sino utilizarlos para incrementar el nimero de clientes a los cuales
se dirige la empresa junto con la capacidad instalada de la misma. Ademas, los
indices de rentabilidad son favorables y mas altos que la industria puesto que el
producto es diferente a la bisuteria ordinaria y ofrece multiples beneficios como
son el cuidado medio ambiental, el comercio justo, y es un bien duradero que no
se decolora, todo esto si valora el consumidor por lo que segun el analisis previo

estan dispuestos a pagar un precio superior que el regular.



53

REFERENCIAS:

Aduana del Ecuador. (2’17). Servicios para OCE’s. Recuperado de:
https://www.aduana.gob.ec/index.action
Aeropuerto Internacional de Quito. (2017). Premios obtenidos. Recuperado de:
http://aeropuertoquito.aero/index.php/es/premios
Agencia publica de noticias del Ecuador. (2015). Ecuador uno de los paises de
Ameérica Latina en que mas crecio el acceso al internet en los ultimos tres
anos. Recuperado de: http://www.andes.info.ec/es/noticias/ecuador-uno-
paises-america-latina mas-crecio-acceso-internet-ultimos-tres-anos.html
Arteaga, G. (2013). Andlisis de las Politicas del Gobierno Ecuatoriano para
incentivar la produccion y exportacion de artesanias ecuatorianas en el
periodo 2000-2010. Recuperado de:
http://dspace.udla.edu.ec/bitstream/33000/3050/1/UDLA-EC-TLNI-2013-
02%28S%29.pdf
Banco Mundial. (2017). Desempleo Ecuador. Recuperado de:
http://datos.bancomundial.org/indicador/SL.UEM.TOTL.ZS?locations=EC
Banco Mundial. (2016). Ecuador: Panorama General. Recuperado de:
http://www.bancomundial.org/es/country/ecuador/overview
Banco Mundial. (2017). GINI Index. Recuperado de:
http://data.worldbank.org/indicator/SI.POV.GINI?locations=US
Banco Mundial. (2017). International LPI Global Ranking. Recuperado de:
https://Ipi.worldbank.org/international/global?sort=asc&order=LP1%20Scor
e#datatable
Céamara de Comercio de Guayaquil. (2017). Informe de Posicién Estratégica 168.
Recuperado:
http://www.lacamara.org/website/Estadisticas/IPE%20168%20Comercio%
202016%20y%20Perspectivas%202017-%20Rev.05.pdf
Contecon Guayaquil. (2017). Tarifas Generales. Recuperado el 04 de enero de:
http://www.cgsa.com.ec/Files/ZonaDescarga/ServiciosTarifas/TarifasGene
rales2017Mayo.pdf



54

Damodaran. (2017). Betas by Sector (US). Recuperado de:
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/

FLACSO. (2012). Boletin Mensual de Analisis Sectorial de MIPYMES No. 23:
Artesanias y joyas para  exportacion. Recuperado  de:
http://lwww.industrias.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2012/08/23 _
2012_Boletin_Artesanias_y_Joyas_de_exportacion.pdf

Flocernet. (2017). Fair Trade. Recuperado de: https://www.flocert.net/
Freedom House. (2016). Ecuador. Recuperado de:

https://freedomhouse.org/report/freedom-world/2015/ecuador

Grope. (2015). Colores Marrén, Beige y Crema. Recuperado de:
http://groppeimprenta.com/noticias/39-informacion-tecnica/135-psicologia-
color-cafe.html

Heritage  Foundation. (2017). Index Ecuador. Recuperado de:

http://www.heritage.org/index/country/ecuador

Hernandez, K. & Celi, K. (2015). Plan de Exportacion de bisuterias a base de
tagua. Recuperado de: http://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789
/9919/1/UPS-GT000934.pdf

IDE Business School. (2017). Recuperado de:
http://investiga.ide.edu.ec/index.php/revista-agosto-2004/836-el-consumo-
en-ecuador-indicadores-

INEC. (2017), Tras las Cifras de Quito. Recuperado de:
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/tras-las-cifras-de-quito/

Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual. (2017). Tasas justas para un
comercio justo. Recuperado de:
https://www.propiedadintelectual.gob.ec/tasas/

Kotler, P & Armstrong, G. (2013). Fundamentos de marketing. (Ed. 11va). México
D. F.-México: Pearson Educacion de México.

Ministerio de Comercio Exterior. (2017). Empezdé nueva etapa de
desmantelamiento  de las  salvaguardias. Recuperado  de:
http://www.comercioexterior.gob.ec/ejecucion-primertramodelcronograma-
de-desmantelamiento-de-la-medida-desalvaguardia-porbalanza-de-pagos-
para-el-2017/



55

Mintel Group Ltd. (2017). Consumer Trends 2018: Revista Online. Recuperado
de: http://www.mintel.com/north-american-consumer-trends/thank-you.php

NayaNayon. (2017). The Company. Recuperado de:
https://nayanayon.com/en/info/nayanayon.htm

NYC & Company. (2017). NYC Visitation Statistics. Recuperado de:

http://www.nycandcompany.org/research/nyc-statistics-page

Osterwalder. (2010). Innovacion en modelo de negocios. John Willie and Sons.

New Yersey: Estados Unidos.

ProEcuador. (2016). Guia Comercial. Recuperado de:
http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-comercial-de-estados-
unidos-2016/

ProEcuador. (2012). Ficha  Producto/Mercado. Recuperado  de:
http://www.proecuador.gob.ec/pubs/bisuteria-de-tagua-estados-unidos/

Registro official. (2004). Recuperado de:

https://www.registroficial.gob.ec/index.php/registro-oficial
web/publicaciones/registro-oficial/item/6183-registro-oficial-no-446.html

Rodriguez, J. (1947). Tratado de Sociedades Mercantiles. Editorial Porrua.

México D. C.: México.
Ross, A., Westefield R., Jordarn B. (2013). Fundamentos de Finanzas
Corporativas. (Décima Edicion). México: McGraw-Hill

S&P Dow Jones Indices. S&P 500 TOP 50. Recuperado de:

http://us.spindices.com/indices/equity/sp-500-top-50

The Statistics Portal. (2016). Popularity of marketing channels among companies

in the United States. Recuperado de:
https://www.statista.com/statistics/624949/marketing-channel-use-usa/

TradeMap. (2017). Lista de Mercados Importadores para un producto exportado

por Ecuador. Recuperado de:
http://www.trademap.org/Country_SelProductCountry_TS.aspx?nvpm=3|2
18|]||960200]||6]1]1]2|2|1|2]1|1

TradeMap. (2017). Lista de Mercados Importadores para un producto exportado

por Ecuador. Recuperado de:



56

http://www.trademap.org/Country_SelProductCountry_TS.aspx?nvpm=3|2
18|]1960200]||6]1|1|2]2|1|2]1]1

United States Census Bureau. (2012). Stadistics of New York City. Recuperado
de:https://lwww.census.gov/quickfacts/fact/table/newyorkcitynewyork/SBO

030212#viewtop
United States Census Bureau. (2017). 2015 SUSB Annual Data Tables by
Establishment Industry. Recuperado de:

https://www.census.gov/data/tables/2015/econ/susb/2015-susb-
annual.html

United States Census Bureau. (2017). Business and Industry: Time Series.
Recuperado de:
https://www.census.gov/econ/currentdata/dbsearch?program=MARTS&sta
rtYear=2012&endYear=2017&categories%5B%5D=448&dataType=SM&g
eolLevel=US&adjusted=1&notAdjusted=1&submit=GET+DATA&releaseSc
heduleld=



ANEXOS

57



ANEXO 1. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Factores Clave

Ponderacion

Calificacion

Puntuacién
Ponderada

Oportunidades

La ley de Fomento Artesanal contribuye a una
exoneracion total de impuestos y derechos que graven
la exportacidon de articulos y productos artesanales.

0,11

0,44

Arancel de 0% por parte de Estados Unidos para la
partida 96.0200.

0,07

0,21

Ferias Internacionales realizadas por Estados Unidos
que se tiene apoyo de ProEcaudor, como New York
Now y New York Gift Show.

0,09

0,18

Ecuador se ubica en el 22° puesto de las importaciones
de Estados Unidos con un valor de $78 mil para el
2016, mayor cantidad que el 2015.

0,08

0,24

En Ecuador existen 58 empresas que se dedican a la
bisuteria y artesanias, siendo un 8,33% enfocado en la
produccion de los derivados de tagua.

0,1

0,3

El salario medio por hora de Estados Unidos en 2016
se incrementd un 2,9% hasta los 26 ddlares, es decir
que tienen poder adquisitivo al comparar con una
inflacion de 0,1%.

0,05

0,15

El Aeropuerto de Quito ofrece facilidades tecnoldgicas
para el transporte tanto de pasajeros como de
mercancias.

0,04

0,08

Total

1,60

Amenazas

1.

Recesidon del Ecuador con un decremento del PIB del
1,7% para finales del 2016.

0,11

0,44

Existen sustitutos en la bisuteria de tagua ya que
puede ser de diferentes materiales como metales
preciosos, acero inoxidable, diamantes, entre otros.

0,09

0,18

33 de 2.287 empresas del Ecuador de la rama de
artesanias y joyas destinan recursos a investigacion y
desarrollo

0,04

0,08

Alta competencia internacional, principalmente por
grandes economias como China, México e India.

0,07

0,21

Para el 2016, el Ecuador mostrd una inflacion del 4%
ademas de la apreciacién del délar americano, lo que
hace al pais menos competitivo internacionalmente.

0,06

0,18

Ecuador se encuentra en el puesto 167 de 189
economias dentro de este ranking, para la facilidad de
hacer negocios, lo que dificulta el desenvolvimiento
industrial.

0,04

0,08

El tiempo para exportar son de 96 horas y con un
costo promedio de 140 USD mientras que para el resto
de América Latina son 63h. con un costo de 111 USD.

0,05

0,15

Total

1,32

Total, Ponderado

3,06




Analisis: El total ponderado es 3,06 es decir sobre el promedio, siendo las
oportunidades mas fuertes de las amenazas. La principal oportunidad es la ley
del Ecuador seguido de la tendencia creciente para importar la partida 9602.00
por parte de Estados Unidos. Por otro lado, la amenaza mas grande es la
recesion econdmica actual del Ecuador que afecta a toda industria seguido de la

alta y fuerte competencia internacional.

ANEXO 2. Encuesta a los clientes

Esta encuesta es Unicamente con fines académicos, la informacion
proporcionada es anénima y confidencial. La finalidad de la presente encuesta
es determinar las preferencias de los consumidores con respecto a la bisuteria
de tagua. Por favor llene el formulario con informacion veridica. El tiempo para

realizarlo es de un méximo de 4 minutos.

1. Indique su género

a) Femenino b) Masculino
2. ¢Cual es su edad?

a) 18-25 b) 26-36 c) 37-47 d) Més de 48
3. ¢En qué Estado radica su negocio?
4. ¢;Conoce a la'tagua' y sus multiples ventajas de uso? * (Si su respuesta
es Si, continle con la siguiente pregunta, si es No, por favor lea la descripcion
antes de contestar la siguiente pregunta.)

a) Si b) No
Ventajas de la Tagua
Es una semilla proveniente del fruto de la palma, que se produce naturalmente
en zonas calidas tropicales, se obtiene el insumo de la tagua mediante la pulida
de dicha semilla lo que no dafia el medio ambiente ademéas es altamente
amoldable por lo que se le utiliza para diversas cosas como es la bisuteria o las
artesanias. Inclusive se fomenta la siembra de palma en las regiones que se
utiliza este producto natural conocido como "marfil vegetal".

5. ¢ Qué material de bisuteria tiene mayores ventas en su negocio?



a) Plata b) Oro c) Acero d) Productos naturales

6. ¢ Qué tipo de bisuteria se vende mas en su negocio?

Menos

Mas vendido 2do en ventas 3roenventas 4to en ventas .
vendido

Aretes O O 0O O U
Collares O O O 0 O
Pulseras O O O O O
Anillos O O O O O
Gargantillas O O O O O

7. En la escala del 1-5 qué tan importante considera a los productos

naturales que no contaminen el ambiente *

1 2 3 4 5
Nada importante Muy importante

8. ¢Qué tipo de medio de comunicacion utiliza para conocer sobre nuevos

productos?
a) Internet b) Flyers c) Tv
d) Periddicos o revistas d) Otro:

9. (,Como le gustaria conocer y poder comprar este producto?
a) Redes Sociales b) Catalogos online c) Ferias Internacionales
d) Intermediarios del Estado
10. Segun su criterio, seleccione el atributo que considera mas importante
para la bisuteria de tagua
a) Precio b) Disefio  c) Marca d) Calidad e) Ecolégico

11. ;Cbémo le gustaria que se empaquete la bisuteria de tagua?
a) En cajas de carton b) En fundas de plastico trasparentes
c) En cajas de plastico transparentes d) Otro:



12. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un juego de collar y aretes de

tagua? *
a) Menos de $25 b) De $25-$35 c) De $36-$46 d) Méas de $47

13. Cuél seria el valor de los juegos de collar con aretes para que usted
piense lo siguiente: *
Menos de $15 Entre $15-$25 Entre $26-$36 Entre $37-$47 Mas de $47

Demasiado barato

que dudaria de la D D D D l:l

calidad
comprara. O O O a
Precio justo O O O O
ceeees 0 0 O OO

Demasiado

costoso que no D D D D l:l

comparia

0 d

14. De acuerdo con sus preferencias, qué tipo de promociones son de

mayor agrado, califique

Me agrada Me agrada Indiferente Me agrada No me
mucho poco agrada
Descuentos por
cantidad de O O O O O
compra
2x1 O O O O O
Cupones O O O O O

Muestras gratis O O O O O

16. ¢ Con qué frecuencia compra la bisuteria de tagua?

a) 1 vez o mas al mes b) 1 vez cada dos meses

c) 1 vez cada tres meses d) 1 vez cada medio afio 0 menos
17. ¢Cuantos juegos de collar con aretes esta dispuesto a comprar de
acuerdo con su frecuencia de compra de la pregunta previa?

a) Menos de 50 b) Entre 50-100

c) Entre 100-200 d) Mas de 200



18. ¢Los disefios de los juegos de aretes con collar va de acuerdo con las
estaciones del afio?
a) Si b) No

19. ¢Existe estacionalidad de ventas en la bisuteria de tagua? *
Si su respuesta es positiva pasar a la siguiente pregunta, si es negativa es el
final de la encuesta. Muchas gracias.

A) Si b) No

20. Si su respuesta fue "Si" en la pregunta 19, ¢en qué épocas del afio se
dan las mayores ventas?

a) Invierno b) Verano c) Otoiio d) Primavera

ANEXO 3. Tabla de Correlacién de las preguntas de la encuesta a los
clientes

Género  Edad 3do resider de la bisutales de biss de bisutencias de tncias de Encias de Encias de £ del factor de comuni conocer & conocer empaquetac Precio 3io muy barato pero recio justctoso pero io muy cos-canidad omocidn 2.cidn Cupcidn muestrie bisuteriancia de ce@ juegos gucorde a latacionalide [a estacic
Género 1
Edad 069985 1
Estadores -0,3656 0,042644 1
Conocimie 0583333 040825 -0,3656 1
Materiaes 0860268 -0,39681 -0,40982 0,664753 1
Tipos de b -0,14003 0587995 -0,03413 031506 -0,06571 1
Preferenci 0256632 -0,82105 0,285942 0,256632 0,034406 -0,75465 1
Preferenci -0,12133 0244225 -0,51083 0485518 0192226 0101979 -0,1869 1
Preferenci 0 -0,05932 -0,04132 -0,33903 -0,03977 -0,26484 497E-17 -0,46295 1
Preferenci 0035007 -0,0245 0,392489 -0,14003 -0,14784 -0,10294 0,015401 -0,5%913 -0.21363 1
Importanci -0.43479 0011703 -0,10597 -0,60201 -0,47866 -0,26694 0,176566 -0,07916 0374184 -0,1967 1
Medios de -0,60858 0,319438 0,222497 -0,30429 -0,49975 -0,12783 013367 0277009 -0,1857 -0,12783 0,30531 1
Medio pari -0,05455 003818 0,186154 -0,32733 -0,28159 0,045835 0,096003 -0,4569 0,221948 0,160422 -0,02169 (0,39841 1
Medo par 00408248 0447214 0,333333 0522233 0,3973 -0.46852 0,686803 -0,66227 0 0,569 0447214 -0,70711 1
Empaqueti -0,6001 0,610883 0,186154 -0,6001 -0,40958 0,389597 -0,38401 0,039731 0443897 -0.5271 0,306529 (0,39841 0285714 0 1
Precio 0243733 -0,3838 -0,26713 0,649956 0162022 -0,2901 0,375299 0,377199 0041317 -054607 0,269 -0,07417 0053187 -0,30151 -0,07978 1
Preciomu #DIVIO! #DIVI0!  #DIVIO!  #DIVIO!  #DIVIO!  #DIVIO!  #DIVIO!  #DIVIO!  #DIVIO! #DIVIO! #DIVIO!  #DIVIO!  #DIVIO! #DIVIO!  #DIVIO!  #DIVO! 1
Precio bar 0,089087 -0,21822 -0,62969 0,089087 0,14631 -044909 0,235159 (0,34062 0,09061 -0,26197 0,661453 0,16265 -0,17496 -044721 017496 0,021713 #DIVIO! 1
Precio just 0 -045175 -0,31466 0322749 0 -0,67791 0,567962 0352575 0,131306 040674 0,518128 0 -042258 -057735 -0,21129 0471988 #DIVIO!  0,690066 1
Precio cos 0 -0,36886 -0,25692 0,263523 0123655 -0.44281 0463739 0575753 0 086420 042305 019245 -051755 0 00,385376 #DIVI0! 0563436 0,816497 1
Precio muy -0,10206 -0,28571 -0,14926 -0,10206 -0,04789 055737 0,404112 0,074329 0207614 -0,12862 0,77827 0 -046771 -0,44721 0,13363 014926 #DIVIO! 0,763763 0,790569 0,645497 1
Promocidn 0344031 0,017198 -0,03594 0,098295 0.219087 0640026 -0,17298 -0,02684 04989 0,020646 050298 -0,08973 0450443 0,185695 -0,03217 0,03852 #DIVIO! -0,34151 -0,57104 -0,46625 -0,66212 1
Promocign 0272166 05873 -0,21006 0272166 0180923 -0,32394 0,51886 0173435 0322985 -0,70505 0,457 -0,24845 -0,23757 046852 0,059391 0,674414 #DVIO! 0,266711 0,702728 0,747219 0,388889 -0,17389 1
Promocidn 0456435 -0,21296 -0,14833 00428353 0,333482 -0,13367 -0,16621 0,061898 -0,12783 0 -0,77778 -0,30841 044721 0,099 -0.14833 #DIVIO! 0 0 00,186339 0,269191 0,331269 1
Promocidn -0,40825 0,183673 0469089 -0,11664 -0,25998 -0,2695 0,333553 0,031855 -0,17795 0,097999 0,128735 0,745356 0419982 0,447214 0229081 -0,0995 #DIVIO! 0,093522 0 00071429 0017198 -0,26984 05324 1
Compras ¢ #DIVIO! #DIVIO!  #DIVIO! #DIVI0! #DIVIOI #DIV/O! #DIVIO!  #DIVIO!  #DIVIO!  #DIVIO! #DIVIO!  #DIVIO! #DIV/O!  #DIVIO!  #DIVIO!  #DIVIO!  #DIVIOI #DIVIO!  #DIVIO!  #DIV/0!  #DIVIO!  #DIVIO! #DIVIO! ~ #DIVIO!  #DIVIO! 1
Frecuenciz 0120823 -0,01514 -0,07383 -0,08655 -0,09138 0,345397 -0,13327 -0,05515 -0,04401 -0,10907 -0,33867 0,237023 0,594922 00169978 024259 #DIVIO! -0,39323 -0,5028 -027369 0,742 0523196 -0,08244 -0,31603 -0,16657 #DIVIO! 1
Nimero de 0063758 0,290037 -0,29526 0,083758 0,104711 0348187 -0,53294 0243774 -0,06485 -0,05357 -042221 0,116405 0083478 0,707107 0083478 0,01554 #DIVIO! 030672 -0,49366 -0.20162 -0,6247 0131608 -0,3297 -0,34922 037928 #DIVIO! 0,711839 1
Los disefic -0,08909 -0,09352 0412556 -0,53452 -0,35533 0074848 -0,03919 066502 045305 0,261968 0,053631 -0,16265 0,174964 044721 0,174964 -0,23885 #DIVIO! -0,52381 -0,34508 -0,28172 -0,21822 -0,18369 -0,02405 0 -040526 #DIVI0! 0,393228 0,306719 1
Estacioral 0,25 0,116642 0,162489 -0,16667 0,117309 0,315083 -0,43994 -0,63724 0,169516 0665133 -040134 -0,60858 0,054554 0021822 044684 #DIVIO! -053452 -0,6455 -0,79057 -0,40825 0147442 049897 0,30429 -046657 #DIVIO! 0,086548 0,255031 0534522 1
Epocade| #DIVIO! #DIVIOL #DIVIO! #DIVIO! #DIVIOL #DIVIO!  #DIVIO #DIVIO! #DIVIOL #DIVIO! #DIVIO! #DIVIOL#DIVIO! #DIVIOL #DIVIOI #DIVIOL #DIVIO! #DIVIO! #DIVIOL #DIVIO! #DIVIOL #DIVIOI #DIVIOL #DIVIO! #DIVIO! #DIVIO!#DIVIO! #DIVI0L#DIVI! #DIVIO 1

ANEXO 4. Encuesta alos consumidores finales

1. Género: a) Femenino b) Masculino
2. ¢Cudl es su edad? *

a) Menos de 18 afos b) Entre 19y 29

c) Entre 30y 40 d) Entre 41-50 Mas de 50



¢En qué Estado de los Estados Unidos vive?

3. ¢,Conoces 'tagua' y sus multiples ventajas de uso? *

a) Si b) No

4. ¢ En qué lugares prefiere comprar bisuteria? *

a) joyerias b) Tiendas de todo tipo de articulos

c) Islas en centros comerciales d) Otro:

5. ¢Alguna vez has comprado joyas de tagua? *

a) Si b) No c) Tal vez

6. ¢ Cual seria el precio del collar de tagua con pendientes para que pienses
que es demasiado barato y dudarias de la calidad? *

7. ¢Cual seria el precio de los conjuntos de collar de tagua con pendientes
para que pienses gque es demasiado caro y que no comprarias el producto
8. ¢ Cual seria el precio del collar de tagua con pendientes para que pienses
que estads pagando un precio justo? *

9. ¢ En qué época del afio prefieres comprar joyas hechas a mano? *

a) verano b) Invierno c) Primavera d) Otofio

10. ¢Le gustaria que los disefios de la joyeria artesanal estén de acuerdo
con las estaciones del afio *

a) Si b) No

11. ;/Qué caracteristica considerarias que es la mas importante para la
bisuteria de tagua? *

a) Precio b) Colores c) Disefio d) Calidad
12. ¢, Como te gustaria que las joyas de tagua sean empacadas? *

Cajas de cartén

Cajas de plastico transparente

Cubiertas de plastico transparente

13. ¢Cuantas veces al afio compras joyas hechas a mano? *

a) 0-1 b) 2-5 c) 5-8 d) Mas de 8
14. ;Cbémo te gustaria saber sobre este producto? *

a) Catalogos en linea b) Medios de comunicacion social

c) Television d) Revistas / periodicos

e) Otro:



ANEXO 5. Principales destinos de importacion por parte del Estados
Unidos para la partida 9602.00

Lista de d d del p importado por los Estados Unidos de América en 2016 i
Producto: 960200 Malerlas vegetales o minerales para tallav, trabajadas, y manutacturas de sstos materiales, ncop; articulos de cera mold o tallados, de p. de estearina,
de gomas o o de pastas para modelar, y otros articulos mol dos, nep; ina sin end bajada, y articulos de gelatina sin endurecer,

nep “

Las importaciones de los Estados Unidos de América representan el 24% de las impor i de este prodk , SU i ion en las importaciones mundiales es 1

m—_ [Licilaciones publicas JLDatos de IED Datos J[aranoelarios J LNotmas

Descarger B8 0] & | Filas por pgina Predeterminado (26 por pagina) v

Aoy Crecimiento " . Tarifa
Participacion & Distancia .
-~ en Valos  Srecimiento Crecimiento ¢ o imiento Ranking e PTopOrCion de . media entre  Concentracion ”":"":'“
anza o oortaciones alor "o of valor o anking paises socios SXPOrtaciones oo de todos log  (=Stimada)
comercial unitario cantidad paises socios totales en ry aplicada
2016 de los importads Unidad (U D/ import, impo o r en las i ke socios y paises
(miles de Estados 'W 2016 cuantitativa 2d) entre 2012- ntre 2012- 5- ctack mclones socios todos sus  importadores
usbﬂ F Unidos de = 2016(‘/- pa) 2015 ,' 'Mm ;.'mu mundiales (%) % tr 23320 mercados  de los paises
) América (%) Y mundiales : - 5','. importadores  socios 1
. [N R
Mundo 198,460 -06.086 100 58| Montones| 35,076 12 9 3 100 0
@ |Méco 41,140 207 [ 1 2 7 7 48 1 1,695 095 9
B  [China 39,796 201 1 N 34 31 1 4 68 diecisérs 6265 009 25
®= India 39,012 34 916 197 1 Montone EX) 29 7 3 107 9 8782 017 0
@ |Corea. republca de 17.000| 16676 86 487 Montones| 35,082 8 5 3 6 54 7 9,038 023 0
@B | Colombia 16,876 16655 85 481  Montone 8 -10 -26 12 23 -19 4903 016 [
@ |Canada 14300) 14538 72 4 Montones | 35,071 23 20]  decsés 13 22 28 1214 098 [
B |VietNam 10,718 10631 54 6| Montones| 3¢ 1 8 23 10 26 10 9,076 024 25
o] Taipei_chino 9239 8681 47 1" 7 39 20 11 49 11,489 081 25
@ |Japon 2122 11 4,787 1 2 231 21 11 3 8546 032 25
Tomado de: TradeMap, 2017
. . . ., .
ANEXO 6. Principales destinos de exportacion del Ecuador para la partida
Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Ecuador
Producto: 9602 Materias vegetales o minerales para tallar bajadas, y sus f: , N.C.O.p.; factt das o talladas de cera, parafina, estearina,
g o resi o pasta para modelar y d f Id lladas, n.c.o.p.; gelatina sin end bajada y sus
n.c.o.p.
Unidad - miles Délar Americano
Tabla ;| Er
W E | = Perfodo (nimero de columnas) : W | 5 por pagina v ¥ lineas por pagina : Por defecto (25 por pagina) v
Bilateral
a4 Valor exportada en 2012 Valor exportada en 2013 Valor exportada en 2014 Valor exportada en 2015
digitos
Mundo 1.005 812 666 625 552
B  |Estados Unidos de América 298 289 312 265 294
& |Francia 98 151 133 133 109
()  |Paises Bajos 46 83 46 42 45
] Béigica 73 13 17 12 19
B  |Alemania 16 34 9 26 18
[ |Curacac 4 5 5 4 8
[ |Austia 12 33 26 29 8
B |[Canada 18 22 17 28 6
= Australia 12 1 0 10 5
B |CostaRica 5 4 5 5 4

Tomado de: TradeMap, 2017

ANEXO 7. Tiendas de bisuteria en Estados Unidos segun el Censo



of Firms, Number of I ts, Employment, and Annual Payroll by Enterprise Employment Size for the United States, All Industries: 2015
'SOURGE: 2015 Gounty Business Patterns. For information on confidentiality protection, sampling error, and error, see censu: htmi
For see censu y.htmi
ENTERPRISE
NAICS EMPLOYMENT NUMBER OF NUMBER OF
CODE NAICS DESCRIPTION SIZE FIRMS ESTABLISHMENTS | EMPLOYMENT

4483 Jewelry, Luggage, and Leather Goods Stores 01: Total 16.187 23.182 129.005
4483 Jewelry, Luggage, and Leather Goods Stores 02: 0-4 11.293 11.322 21523
4483 Jewelry, Luggage, and Leather Goods Stores 03: 59 3.265 3326 21170
4483 Jewelry, Luggage, and Leather Goods Stores 04: 10-19 1.133 1301 14.706
4483 Jewelry, Luggage, and Leather Goods Stores 05: <20 15.691 15949 57.399
4483 Jewelry, Luggage, and Leather Goods Stores 06: 20-99 381 827 11.754
4483 Jewelry, Luggage, and Leather Goods Stores 07: 100-499 76 789 9.200
4483 Jewelry, Luggage, and Leather Goods Stores 08: <500 16.148 17.565 78.353
4483 Jewelry, Luggage, and Leather Goods Stores 09: 500+ 39 5617 50652
44831 Jewelry Stores 01: Total 15727 22160 122728
44831 Jewelry Stores 02: 0-4 10.992 11.020 21.008
44831 HJewelly Stores 0359 3178 3234 20646
44831 Jewelry Stores 04: 10-19 1.094 1254 14278
44831 :Jewelry Stores 05; <20 15.264 15.508 55932
44831 iJewelry Stores 06: 20-99 363 769 11.209
44831 iJewelry Stores 07: 100-499 65 672 8.257
44831 Jewelry Stores 08: =500 15692 16.949 75398

| US, a]l industries
Tomado de: United States Census

ANEXO 8. Calculo estimado del Certificado de Comercio Justo

certification.

Tomado de: Flocert

ANEXO 9. Cotizacién de publicidad de la empresa “Above and Beyond

Advertising”

Elocert Initial Estimated Certification Cost

CALCULATE YOUR ESTIMATED COST

Your Fairtrade Certification estimated cost for
the 1st year: approx. €3,700.00

e Covers the Cost of Initial Customer Certification including some surplus one-
time costs and a fee for processing your application (550€).

e The Initial Certification Cost covers the first 12 months of your Fairtrade

Your Fairtrade Certification estimated cost for
the 2nd year (and following): approx. €2,600.00




ABOVE
&
BEYOND

Publicidad - Markeling - Diseiiu - Management

Proforma Eco Arts

Descripeion Valor Uni Valor Cant |Precio Total
Redisefio de Logotipo 100 1 $100
Disefio Institucional (Papel, Sobre, Tarjeta, Carpeta) $120 1 §120
Disefio Pagina Web - Sitio Web Informativo (5 secciones) 5500 1 5500
Disefio Cnvase Baja Complejidad (Ctiguetas o Cnvolturas) 570 1 565
Disefiv Envase Mediana Complejidad (Cajas - Empagues) 590 1 530

S875

Comunnity Manager
Asesoramiento de redes 5400  © 52.400
Generacion de Contenido
1 Posteo Al dia 3 dias de la semana |
Valor mensual contrato minimo b meses $2.400

El contrato se realizara por un total & meses.

El tiempo de respuesta de los trabajos es de 3 dias para la
entrega del arte final segun el fotmato reguerido.

La forma de pago es mensual al inicio de cada mes

Los Costos no incluyen IVA

ANEXO 10. Tabla de los costos de la materia prima

COSTOS MATERIA PRIMA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Costo Variable Unitario S - S 11,20 $ 11,58 $ 11,98 S 12,39 §$ 12,81

Incremento 3,421% 3,421% 3,421% 3,421%
Materia Prima Directa
Inventario Inicial M.P.D S - S 3.600,00 | S 4.089,45|S 5.144,83 |$S 6.479,53 | S 8.160,48
Compras M.P.D S 400,00 |$ 4.807,68|S 5.562,14 | S 6.998,86 | S 8.814,54 S  10.077,87
Inventario Final M.P.D S 400,00 |$ 4.807,68|S 5.562,14 |$ 6.998,86 | S 8.814,54 |S  10.077,87
Costo de Produccién M.P.D S - S 4.800,00 (S 5.457,26 | S 6.865,62 | S 8.646,73|S  10.889,91
TOTAL COSTO M.P.D $ 400,00 | $ 9.607,68 | $11.019,39 | $13.864,48 | $17.461,27 |$  20.967,78

Materia Prima Indirecta

Inventario Inicial M.P. S - $ 7.200,00 | $ 8.185,88 | $10.298,43 [ $12.970,10 | $  16.334,86
Compras M.P.| S 600,00 |$ 7.211,52 | S 8.343,21|$10.498,29 | $13.221,81 |$S  15.116,80
Inventario Final M.P.| S 600,00 |$ 7.211,52 | S 8.343,21|$10.498,29 | $13.221,81|$S  15.116,80
Costo de Produccién M.P.| S - S 7.200,00 | $ 8.185,88|$10.298,43 [ $12.970,10 | S  16.334,86
TOTAL COSTO M.P.I $ 600,00 | $14.411,52 | $16.529,09 | $20.796,72 | $26.191,91 |$  31.451,66




ANEXO 11. Gastos generales anuales de EcoArts

Incremento Gastos 3,421% 3,421% 3,421% 3,421%
Gastos Suministros de Oficina [ S 360,00|S 372,32|$ 38505|S 398,23(S 411,85
Servicios basicos S 1.020,00|$ 1.054,89 (S 1.090,98 |$ 1.128,30|S 1.166,90
Gasto arriendo S 3.600,00|S$ 3.723,16 | S 3.850,53 S 3.982,25|S 4.118,48
Publicidad S 5.649,96 | $ 5.843,25|S 6.043,14|S$ 6.249,88 | S 6.463,69
Publicidad inicial institucional |S 695,00 | $ - S - S S -
Certificacion S 4.375,18|S 3.074,45|S$ 3.179,62 | S 3.288,40 | S 3.400,90
Ferias internacionales S 1.445,81|S 1.495,27 |S 1.495,27 |S 1.495,27 | S 1.495,27
Servicios logisticos S 2.358,00|$ 2.438,67 |S 2.438,67 |$S 2.438,67 |S 2.438,67
Servicios contables S 2.160,00|$ 2.233,89 (S 2.233,89|$ 2.233,89 |S 2.233,89
GASTOS TOTALES $21.663,95 | $20.235,89 | $20.717,16 | $21.214,89 | $21.729,65
ANEXO 12. Célculo de la beta de EcoArts
CALCULO DE LA BETA DE LA EMPRESA
Beta Apalancada Industria: 1,02| R Deuda/Capital Industria: 52,13%
Beta Desapalancada 0,72| R Deuda/Capital Empresa: 25,00%

Betea Apalancada Empresa: 0,84 Tasa Impuestos Ind. 21,29%
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