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RESUMEN

‘Andean Spirit” tendra como mision exportar suéteres de lana elaborados
artesanalmente a Nueva York, satisfaciendo las necesidades y expectativas de sus
clientes con productos innovadores de alta calidad, precios competitivos y

puntualidad en las entregas.

En el capitulo |, se plantea el problema con sus antecedentes y los objetivos
desarrollados durante el proceso de investigacion, la justificacion, la metodologia e
hipétesis, siendo relevante indicar que esta investigacion contiene una

investigacion de mercado, estudio técnico, plan organizacional y analisis financiero.

En el capitulo Il, se destaca la situacion actual de las exportaciones de suéteres de
lana elaborados artesanalmente a nivel global, su comercializacion en el mercado
mundial, los principales importadores, los principales exportadores, analisis del
sector artesanal en el Ecuador, caracteristicas de la produccion textil artesanal a

nivel nacional.

En el capitulo I, de acuerdo a los datos obtenidos de la investigacién de mercado,
se define la demanda a satisfacer, asi como la oferta de suéteres de lana. El primer
afo en que entrard en operacién la empresa, existirdA una demanda anual
insatisfecha de 319.772 suéteres. “Andean Spirit” cubrira el 6,38% de esa demanda
insatisfecha al exportar 20.400 unidades el primer afo, hasta alcanzar las 35.592
unidades el décimo afno de operacion. El precio sera de USD 39,13 dolares por
cada suéter del modelo 1, USD 20,04 ddlares el modelo 2 y USD 20,63 ddlares el

modelo 3, precio menor al que se ofrece en el mercado por productos similares.

El capitulo IV, genera informacién relacionada al funcionamiento y la operatividad
del proyecto. “Andean Spirit” estara ubicado en la ciudad de Quito en el sector norte,
ubicacion estratégica para disminuir costos de transporte y por encontrarse cerca
de distintas instituciones publicas y privadas. El establecimiento estara adecuado

para una bodega de almacenamiento de materias primas e insumos, area de
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trabajo, area de almacenamiento del producto listo para exportar y para el area

administrativa.

En el capitulo V, se define la estructura organizacional de la compania y el numero
de personas que intervendran en el proceso. La empresa se constituira como

compafia limitada.

El capitulo VI, muestra un diagnéstico financiero. La inversion se realizara en el
periodo pre-operativo, alcanzando el valor de USD 114.272,63 ddlares, distribuidos
de la siguiente forma: activos fijos operativos 28,50%; activos fijos de

administracion y venta 2,30%; activos diferidos 9,60% y capital de trabajo 59,60%.

Acorde con los resultados financieros del proyecto a diez afios, se espera una tasa
interna de retorno de 55,00% y un VAN de USD 298.733,28 ddlares a una tasa de
descuento de 15,83%. Recuperando la inversién al cabo de 2,2 afios después que

la empresa empiece sus operaciones.

Palabras clave: Exportaciones, Sondeo, Flujo de fondos, Analisis de riesgo, Analisis

de sensibilidad.
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ABSTRACT

"Andean Spirit” will have mission to export handmade wool sweaters to New York,
for meeting the needs and expectations of its customers with innovative high quality

products, competitive prices and punctual delivery.

In Chapter |, proposes the problem with its background and objectives developed
during the research process, justification, methodology and hypothesis, for being
relevant to indicate that this research contains a market research, technical study,

organizational plan and financial analysis.

In Chapter Il, stands out the current situation of exports of wool sweaters handmade
globally, marketing on the world market, main importers, major exporters, analysis
of handicraft sector in Ecuador, handmade textile characteristics at the national

level.

In Chapter lll, according to data from market research, is defined demand and
supply of wool sweaters. The first year for which the company will start operating,
there will be an annual 319.772 sweaters unmet demand. "Andean Spirit" will cover
6,38% of that unsatisfied by exporting 20.400 units the first year, reaching 35.592
units in the tenth year of operation. The price is $ 39,13 per model 1, $ 20,04 dollars
per model 2 and $ 20,63 dollars per model 3, price less than that offered in the

market per similar products.

Chapter 1V, generates information related to the functioning and operation of the
project. "Andean Spirit" will be located in the northern sector of Quito city, strategic
location to reduce costs of transport and for being close to various public and private
institutions. The place will be suitable for storage of raw materials and inputs, work

area, storage area for the product that will be exported and administrative area.

In Chapter V, the organizational structure of the company and the number of people
who will be involved in the process is defined. The company will be incorporated as

a private limited company.
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Chapter VI, displays a financial diagnosis. The investment will be made in the pre-
operative period, reaching a value of $ 114.272,63 USD, distributed as follows:
30,80% fixed assets; 9,60% deferred assets and 59,60% working capital.

According to financial results of the project to ten years, is expected an internal rate
of return of 55,00% and a NPV of USD 298.733,28 dollars at a discount rate of
15,83%. Thereby the investment will retrieve after 2,2 years that the company
begins operations.

Keywords: Exports, Survey, Cash Flow, Risk Analysis, Sensitivity Analysis.
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1. CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1PLAN DE TESIS

Tema: “Estudio econdmico-financiero de factibilidad para la exportacion de

suéteres de lana elaborados artesanalmente hacia Nueva York-Estados Unidos”
1.1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los mercados exteriores permiten el desarrollo de las economias, cuando un pais
exporta puede obtener beneficios a nivel macroeconémico, como también las

empresas pueden lograr altos beneficios con politicas microeconémicas eficientes.

En la actual coyuntura, Ecuador necesita promover el desarrollo de las actividades
de exportaciéon para sustentar el esquema monetario de dolarizacion. Al no tener
una moneda propia se requiere de fuentes permanentes y crecientes de divisas. El
sector externo de nuestra economia se caracteriza por la concentracion de sus
exportaciones de petroleo, lo que representa un problema debido a que los precios
al igual que la oferta son volatiles ante la influencia de factores exdgenos; de alli se
desprende la necesidad de diversificar las exportaciones y buscar nuevos

mercados para poder generar un mayor dinamismo de la economia nacional.

El sector artesanal ecuatoriano ha manifestado un notable progreso. Al respecto,
cabe mencionar que en la ultima década la participacion de las exportaciones de
los productos no tradicionales se ha incrementado del 7% al 26%, dentro del cual

se encuentran los suéteres de lana elaborados artesanalmente.

Se denota un aumento en el mercado de consumidores que buscan productos
hechos a mano, la individualidad, lo auténtico, lo artesano y autéctono, como

contrapunto a la produccién en masa. Las artesanias textiles constituyen un nicho

1 BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. Anilisis empirico de la sostenibilidad externa: El caso del Ecuador.
http://www.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Catalogo/Memoria/1999/Cap8.PDF
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con gran proyeccion comercial en mercados externos, primordialmente entre
consumidores norteamericanos (aproximadamente el 50% de las importaciones
mundiales) y europeos (27%)?, quienes buscan productos elaborados a mano que
lleven impreso la tradicion cultural de los pueblos que la elaboran y que ademas

pueda ser funcional.

Exportar a Estados Unidos resulta mas atractivo por diferentes razones: la cercania
del pais, ya que existen exportadores ecuatorianos de suéteres de lana elaborados
artesanalmente que sirven a ese mercado y porque ofrece aranceles preferenciales
(ATPDEA) que exoneran del pago a los articulos hilados en telar artesanal, tipicos
y realizados a mano. Aunque la demanda ha sido evidente en Estados Unidos,
Nueva York ha sido la ciudad que mas dinero ha destinado a la compra de
artesanias, gastd 1.076,6 millones de ddélares en el 2007 y tiene una participacion

del 22% del total de las importaciones de artesanias que realiza Estados Unidos?.

Otra consideracion que hace atractivo este mercado, es que los consumidores
tienen un poder adquisitivo elevado. El Producto Interno Bruto (PIB) de Nueva York
es de 826.488 millones de dolares estadounidenses, un 8,2% del total nacional. De
ser Nueva York un pais independiente, seria una de las 15 principales economias
del mundo.* Ademas, los inviernos tienen temperaturas medias de entre 1°C y 7°C,
lo cual seria una ventaja para que los suéteres de lana elaborados artesanalmente

puedan ser utilizados como prenda de abrigo.

El aumento de la demanda internacional proporciona nuevas oportunidades para
que Ecuador pueda dinamizar las exportaciones de dicho producto. Sin embargo,
en el pais, quienes se dedican a la exportacién de suéteres de lana elaborados
artesanalmente presentan deficiencias en los aspectos relacionados con el
marketing, la adecuacion del producto a los requerimientos del mercado externo y

el acceso a adecuados canales de distribucion. Esta situacion es el reflejo de:

2Boletin Prompex: Oportunidades de Negocio en el Mercado de las Artesanias en el Mundo. Comisién para la
Promocidén de Exportaciones de Peru.

3 COMTRADE

“Nueva York City Economic Development Corporation (ed.): «NYC Business Climate - Facts& Figures».
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e La carencia de estudios, con proyeccion a mediano y largo plazo previa a la
toma de decision de los inversionistas.

o La toma de decisiones sobre la marcha de los acontecimientos, sin un previo
analisis de las variables que afectan la decision.

e La falta de concientizacién de los inversionistas y directivos acerca de la

importancia de un estudio de factibilidad.

Las circunstancias antes mencionadas pueden llevar al sector textil artesanal a
desaprovechar las oportunidades de negocios que ofrecen el medio y las fortalezas
con que cuenta el mercado internacional, mientras que, para los inversionistas,
pérdida de rentabilidad a mediano y largo plazo. Por lo que dejarian de aportar al

crecimiento del comercio, generacion de empleo y por ende al desarrollo del pais.

Esta situacion presenta una oportunidad para la realizacion del presente estudio
que consiste en evaluar la factibilidad técnica, comercial y financiera para exportar
suéteres de lana elaborados artesanalmente hacia Nueva York - Estados Unidos,
en el que se indique el “qué” hacer y el “cdmo” hacerlo con proyeccion a mediano

y largo plazo.

1.1.2  FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

La pregunta concreta a ser respondida en el presente proyecto sera:

¢, Qué factores influyen en el correcto proceso de exportacion de suéteres de lana
elaborados artesanalmente hacia Nueva York, que puedan afectar la rentabilidad

del proyecto?

Ante esta inquietud se desagregan las siguientes preguntas especificas que el

estudio pretendera resolver:

e ;Cual es la demanda por este producto?
e ;La demanda de este producto esta creciendo, es estable o esta

disminuyendo?
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¢, Cual es la oferta del producto?

¢, Dbnde se obtendra el producto? ; Quiénes seran los proveedores? ¢ La oferta
es segura durante todo el afo, o es estacional?

¢, Cuales son las fortalezas y debilidades de los competidores? Cuales son las
fortalezas que va a tener este negocio sobre la competencia?

., Como se establecera el precio del producto? ;Como establece la
competencia los precios de sus productos?

¢ A quién se vendera el producto? (¢, quién es el cliente?)

¢, Cuales son los requerimientos para acceder al mercado norteamericano, asi
como las exigencias de producto, empaque, documentacion aduanera y
certificacién que podrian condicionar la exportacién al mencionado mercado?
¢, Coémo se vendera el producto? (canal de distribucion)

¢, Cual es el capital de inversion y capital trabajo necesario para empezar este
proyecto?

¢ Qué gastos operacionales tendra la empresa ademas de materia prima y
mano de obra?

¢ Cuales son las ventas y utilidades probables?

¢ Cual es la rentabilidad del proyecto?

1.1.3 OBJETIVOS

1.1.3.1 Objetivo general

Determinar la factibilidad de exportar suéteres de lana elaborados artesanalmente

en Ecuador a Nueva York, bajo parametros de manejo técnico y financiero.

1.1.3.2 Objetivos especificos

Realizar una investigacion de mercado que permita estimar la oferta, la
demanda y el plan de mercadeo del producto en Nueva York.
Efectuar un estudio técnico para determinar el proceso de exportacion y la

logistica en funcién del producto y el mercado.
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i)  Definir la estructura organizacional adecuada, a partir de la distribucion racional
de jerarquia y responsabilidades.
iv) Dimensionar cuantitativamente la inversion necesaria para la ejecucion del

proyecto y la viabilidad financiera del mismo.

1.1.4 JUSTIFICACION DEL PROYECTO

1.1.4.1 Justificacion tedrica

Dentro de la elaboracion del estudio de factibilidad para la exportacion de suéteres
de lana elaborados artesanalmente, no se ha considerado una justificacion teorica
ya que el proposito del presente proyecto no sera de verificacion, rechazo o
aportacion de aspectos tedricos en relacidén con el objeto de conocimiento y el

estudio de campo.

1.1.4.2 Justificacion metodologica

Para lograr el cumplimiento de los objetivos de estudio, se acudira al empleo de
técnicas estadisticas como el muestreo, a través del disefio de un cuestionario se
recolectara informacion indispensable para estimar los costos, estudiar la oferta,
estudiar la demanda y los precios. Las proyecciones financieras seran verificadas
con costos, gastos y ventas reales del mercado. Asi, los resultados de la
investigacién se apoyaran en la aplicacion de técnicas de investigacion validas para

la toma de decision del inversionista.

1.1.4.3 Justificacion practica

Desde el punto de vista practico, el proyecto pondra en manifiesto los
conocimientos adquiridos durante la carrera y permitira sentar las bases para otros
estudios que surjan partiendo de la problematica aqui especificada. Este proyecto
sera una guia que permitira abrir nuevos caminos para empresas que presenten

situaciones similares a la que aqui se plantea.
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De acuerdo a los objetivos del estudio, el presente proyecto describira y explicara
especificamente que tan factible es la exportacién de suéteres de lana elaborados
artesanalmente hacia la ciudad de Nueva York - Estados Unidos, cual sera el mix
de mercado, cual va a ser la logistica integrada adecuada y como seran conducidas

las finanzas del proyecto.

En consecuencia, el desarrollo del “Estudio econdmico-financiero de factibilidad
para la exportacion de suéteres de lana elaborados artesanalmente hacia Nueva
York - Estados Unidos” ayudara al inversionista a tener un mejor conocimiento
sobre los beneficios y los inconvenientes de ejecutar el mencionado proyecto,
dadas las condiciones actuales del pais y el exterior y como resultado, que el

inversionista incursione exitosamente en el mercado norteamericano.

1.1.5 MARCO TEORICO

El marco tedrico a utilizarse se basara especificamente en los conceptos relativos

al estudio de factibilidad de exportacion.

Comercio internacional: Es el intercambio de bienes y servicios entre dos paises,
de tal manera que se da origen a salidas de mercancia de un pais (exportaciones)
y entradas de mercancias (importaciones) procedentes de otros paises®. No
habiendo un flujo internacional altamente positivo en la cuenta de capital, el
aumento de las exportaciones se torna vital para financiar el desarrollo econémico
y social de un pais, debido a que inyecta dinero a la economia a través del ingreso

de divisas.

Los mercados exteriores permiten el desarrollo de las economias, cuando un pais
exporta genera bienestar economico y social, estabilidad de los precios,
disminucién de la tasa de desempleo, aumento de la productividad y competitividad,

menor riesgo de pérdidas econdmicas y crecimiento de las economias de escala,

>Maubert Viveros, Claudio. Comercio internacional: aspectos operativos, administrativos y financieros.
México 1998. Editorial Trillas.
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es decir, al aumentar la cantidad producida para satisfacer un mercado mas amplio,

los costes medios disminuiran.

Por ello, la insercién comercial se ha convertido en el objetivo primordial que busca
cada economia. Sin embargo, muchas personas fracasan en su intento por
incursionar en otros mercados porque toman malas decisiones al enfocarse
unicamente en los aspectos positivos que nos ofrece el mercado internacional. El
proceso de definir un nuevo negocio es critico, por tal motivo es imprescindible

realizar un estudio de factibilidad.

El estudio de factibilidad es una herramienta que pretende medir objetivamente
ciertas magnitudes cuantitativas resultantes del estudio del proyecto para
determinar si una oportunidad de negocio es posible, realizable y viable. Esta
herramienta permite tomar decisiones con mayor solidez informativa, porque evalua
el estado actual y futuro del negocio, definiendo los requerimientos de recursos de
todo tipo en el tiempo y sus formas de consecucion, siendo una carta de

presentacion ante posibles fuentes de financiamiento.

La estructura de un estudio de factibilidad esta dada por los siguientes estudios:

= Estudio de Mercado: Describe la situacion del mercado en cuanto a la Oferta-
Demanda, incluyendo el crecimiento previsto, definiendo para ello la demanda
selectiva y el mercado meta. En el tema de mercado se detalla cuanto se debe
producir, a qué precio, especificando las caracteristicas del producto y canal de
distribucion. De los resultados obtenidos en esta etapa, dependera el desarrollo

del estudio técnico, operativo y financiero.

» Estudio Técnico-Operativo: El aspecto técnico operativo de un proyecto
comprende todo aquello que tenga relacion con el funcionamiento y la
operatividad del proyecto. Este estudio pretende analizar y determinar el
tamafio oOptimo, la localizacién oOptima, las inversiones y la organizacion

requerida para llevar a cabo, en este caso, la exportacion.
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» Estudio Financiero: Sintetiza numéricamente todos los aspectos
desarrollados en el plan de negocios. Tiene por objeto dimensionar
cuantitativamente tanto las inversiones que se requieren, asi como también
todos los ingresos y egresos de caja reales y contables, con el propdsito de

determinar, en la forma mas precisa, la rentabilidad del proyecto®.

La informacion que se incluira en el plan financiero sera: capital inicial
requerido, resumen de estados financieros, resultados de la aplicacién de
métodos de evaluacion como: periodo de recuperacion de la inversion, tasa
interna de rendimiento (TIR) y valor actual neto (VAN) y el analisis de

sensibilidad.

1.1.6 HIPOTESIS DE TRABAJO

1.1.6.1 Hipétesis general

La exportacion de suéteres de lana elaborados en Ecuador hacia Nueva York, es

factible en los aspectos comercial, técnico, organizacional y financiero.

1.1.6.2 Hipétesis especificas

e Los precios de los suéteres para adulto se estima que oscilaran entre los USD
23,00 y USD 32,00 dolares de acuerdo al tipo de produccion.

e El nivel de aceptacion del producto es mayor entre los consumidores
mayores a los 25 anos. Siendo la calidad el factor que mas incide en la
decision de compra entre estos consumidores.

e El nivel de aceptacion del producto supera el 50%.

e Laexpectativa del ingreso total para el primer afio de operacion por concepto
de venta de suéteres de lana elaborados artesanalmente varia entre los USD
80.000 y USD 100.000 ddlares.

e Para el primer afo la utilidad neta esperada es positiva y asciende a 23.000

dolares.

6 José M. Sapag, “Evaluacién de proyectos” — Pag. 336.
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o El capital de trabajo necesario para empezar este proyecto se estima en un

monto no menor a los $ 70.000 ddlares

1.1.7 ASPECTOS METODOLOGICOS

Para llevar a cabo este proyecto de factibilidad para la exportacion de suéteres de
lana elaborados artesanalmente en Ecuador a Nueva York, se trabajara con una

combinacion de disefos de investigacion:

1. Investigacion exploratoria: En esta etapa inicial se trabajara con datos
secundarios para familiarizarse con el fendbmeno que se investiga y definir el
problema con mas precision, se identificara las acciones a seguir, aislando y

clasificando las variables fundamentales como dependientes o independientes.

Los datos secundarios se recolectaran a través de diferentes indicadores
economicos elaborados por: el Ministerio de Industrias y Productividad (MICIP),
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), Banco Central del Ecuador
(BCE); documentos y estudios elaborados por entidades como: Federacion
Ecuatoriana de Exportadores (FEDEXPORT), Corporacion de Promocion de
Exportaciones e Importaciones (CORPEI), Corporacién Aduanera Ecuatoriana
(CAE); y, paginas de internet que ayudaran a tener un panorama general de la

situacion.

2. Investigacion deductiva: Debido a que partimos de un analisis general del
Comercio Exterior a la especificacion de la demanda mediante un sondeo y de

la oferta a través del desarrollo de criterios muestrales.

Para determinar la demanda y caracterizar a los consumidores actuales y
potenciales, identificando sus preferencias, habitos de consumo, motivaciones,
etc.; se consideroé a una poblacion compuesta por los habitantes de clase media-
alta de la ciudad de Nueva York, ya que las artesanias no son bienes destinados
a satisfacer una necesidad, sino que se consideran bienes suntuarios o bienes

de lujo.
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El instrumento empleado para la recoleccion de datos sera un formulario de
encuesta traducido al idioma inglés, con preguntas dicotomicas, de respuesta
abierta y de respuesta jerarquizada acerca del producto, punto de venta,
preferencias del cliente, precios y caracteristicas de los clientes. Para llevar a
cabo las encuestas, se visitaran ferias artesanales ya que son lugares de
concurrencia masiva de personas que cumplen el perfil al que la investigacion

se dirige.

El muestreo es la técnica para la seleccidon de una muestra a partir de una
poblacién’,de modo que al elegir una muestra se espera conseguir que sus
propiedades sean extrapolables a la poblacion, lo cual permite ahorrar recursos,
y a la vez obtener resultados confiables que se alcanzarian si se realizase un

estudio de toda la poblacion.

Para inferir el volumen de produccion de los suéteres de lana elaborados
artesanalmente se utilizara el muestreo aleatorio simple, la encuesta sera
aplicada a una muestra de artesanos indigenas de la provincia de Imbabura,
debido a que alli se concentra el 81%°2 de la produccion nacional. La poblacién
considerada en este caso, esta constituida por los productores inscritos en la

Union Nacional de Indigenas del Mercado Centenario de Otavalo (UNAIMCO).

3. De campo: Este tipo de investigacion se apoya en informaciones que provienen
de observaciones, conversaciones con profesionales, expertos y conocedores
del tema. Debido a que es un producto poco explotado, los expertos podran

ofrecer ideas valiosas para modificar o recolocar los productos.

4. Estudio descriptivo: Mediante este tipo de investigacion, se identificaran las
caracteristicas del universo de investigacion, formas de conducta y
comportamientos concretos. Con los datos obtenidos a través de entrevistas y
cuestionarios tipo encuestas se busco especificar las propiedades importantes

del fendmeno sometido a analisis.

’"Mendenhall, Scheaffer & Ott, “Elementos de muestreo”. Pag. 19.
8Ministerio de Competitividad - Mapa de Artesanias y Oferta Exportable del Ecuador.
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La metodologia que se utilizara no sera lineal, sera multidireccional e interactiva. A
medida que se avance en su desarrollo se producira retroalimentacion, que
implicara ajustes ulteriores; a fin que todos los componentes del estudio deben
encajar y ser consistentes. En definitiva la metodologia que se seguira en forma

resumida sera:®

Estudio
técnico

Investigacion
de mercados

Plan
organizacional

Analisis
financiero

Estudio de
Factibilidad

Conclusiones y
recomendaciones

°En el estudio técnico se contemplan los procedimientos aduaneros, los aspectos legales vy
requisitos de funcionamiento necesarios para exportar.
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2. CAPITULO II: ANTECEDENTES

2.1COMERCIO INTERNACIONAL

La parte de la economia que se dedica al estudio de las relaciones entre diferentes

paises en el proceso de asignacion de recursos es el Comercio internacional.

El Comercio Internacional es el intercambio de bienes econémicos que se efectua
entre los habitantes de dos o mas naciones, de tal manera que se dé origen a
salidas de mercancia de un pais (exportaciones) y entradas de mercancias
(importaciones) procedentes de otros paises '°. Se genera a partir de los
excedentes de produccién de los distintos paises que al especializarse pueden
producir mayor cantidad de aquellos bienes que le resultan menos costosos e
intercambiar su exceso de produccion por los bienes que otros paises producen en
forma mas barata o por aquellos bienes que no puede producir dada la carencia de
recursos naturales. Por lo tanto, la existencia de comercio internacional favorece la
especializacién y la division internacional del trabajo, logrando una utilizacion mas

eficiente de los recursos a nivel global.

2.1.1 PRINCIPALES CORRIENTES DE PENSAMIENTO SOBRE COMERCIO
INTERNACIONAL

2.1.1.1 Ventaja absoluta (Adam Smith)

De acuerdo con la formulacién de Adam Smith, en su obra Investigacion sobre la
Naturaleza y Causas de la Riqueza de las Naciones, “un pais exportaria aquellas
mercancias en las que tuviera ventaja absoluta de costes, esto es, aquellas
mercancias cuyo coste total de produccion en términos absolutos fuera inferior en
dicho pais con respecto a los costes derivados de producir la misma mercancia en

el otro pais considerado; ello redundaria, a su vez, en un incremento del bienestar

®Maubert Viveros, Claudio. Comercio internacional: aspectos operativos, administrativos y financieros.
Meéxico 1998. Editorial Trillas.
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de ambos paises y del mundo en su conjunto. Y se importaria aquellos en los que

tuviera una desventaja absoluta™.

El pensamiento de Adam Smith destaca la importancia del libre comercio
internacional en el incremento de la riqueza de las naciones, siempre y cuando
existan ventajas absolutas, las mismas que se verifican cuando un pais puede
producir un bien a un costo absolutamente menor, medido en unidades de trabajo,
con respecto a otro pais. En este sentido, se desencadena un abaratamiento de los

costes productivos y economias de escala.

Tabla No. 1: Ventajas absolutas

Bien 1 Bien 2
Pais 1 100 60
Pais 2 90 80

Fuente: Adaptado de Blaug (1985).
Elaborado por: Génesis Charco

El comercio Internacional es justificado dado que cada pais tiene ventajas absolutas
en la producciéon de uno de los bienes. Asi, el pais 1 tiene ventajas absolutas con
respecto al pais 2 en la produccion del bien 2, necesitando para ello menor cantidad

de horas de trabajo para la produccion de una unidad de producto.

Mientras que para la produccion del bien 1, el pais 2 tiene ventajas absolutas. De
modo que, al pais 1 le conviene especializarse en la produccién del bien 2 y

vendérselo al pais 2; por su parte, al pais 2 le conviene vender el bien 1.

2.1.1.2 Ventaja comparativa (David Ricardo)

El principio de la ventaja comparativa se fundamenta en que “un pais exportaria la
mercancia que produce con un menor coste relativo, en términos de la otra
mercancia, es decir, los paises deberian exportar las mercancias que pueden

producir mejor y después intercambiar estos productos por los productos que otros

11 Bajo Rubio, Oscar. TEORIA DEL COMERCIO INTERNACIONAL. Primera edicién, 1991.Pag. 15
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paises producen mejor. De este modo, la diferente productividad del trabajo en los
dos paises determinaria el patron del comercio internacional, el cual llevaria a un
aumento del bienestar en ambos paises, en el sentido de que la especializacién

productiva permitiria un mayor volumen de produccion”'2,

Ricardo rechaza la hipétesis de que son las ventajas absolutas las que determinan
que el comercio internacional sea rentable, su conclusion es que, siy solo si existen
ventajas relativas, es decir, cuando un pais produce bienes en los que tiene mejor

productividad de la mano de obra, el libre comercio sera ventajoso.

Por lo tanto, cuando cada pais se especializa en la produccién de aquellos bienes
en el cual tiene una ventaja comparativa, el producto total a nivel mundial aumenta
como resultado de que todos los paises mejoran los niveles de produccion, lo cual
se traduce en mayor bienestar, ya que, al disponer de mayor cantidad de bienes en

el mercado, los precios de los mismos disminuyen.

Tabla No. 2: Ventajas comparativas

Bien 1 Bien 2 Bien 1 /bien 2 Bien 2 / Bien 1
Pais 1 100 120 0,83 1,20
Pais 2 90 80 1,12 0,88

Fuente: Adaptado de Blaug (1985).
Elaborado por: Génesis Charco

El pais 2 tiene ventajas absolutas con respecto al pais 1 en la produccion de ambos
bienes. Sin embargo, en términos de ventajas comparativas, considerando la razén
entre el numero de horas de trabajo que cada bien requiere, ambos paises se
beneficiarian si el pais 1 produjese y vendiese el bien 1 al pais 2, mientras que el
pais 2 se especialice en el bien 2 y lo vendiese al pais 1. Con este ejemplo se hace
evidente lo equivocado que estaba Smith, si bien es cierto el pais 2 ocupa menos
horas para producir el bien 1y el bien 2. No obstante, le conviene vender el bien 2
puesto que el tiempo que invierte para producir una unidad del bien 1 es mayor que

el empleado en producir el bien 2.

12 TEQRIA DEL COMERCIO INTERNACIONAL, Oscar Bajo Rubio. Primera edicién, 1991.P4g. 17
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2.1.1.3 Modelo neoclasico (Heckscher — Ohlin)

Este modelo parte de la teoria de David Ricardo de la ventaja comparativa y
establece que “un pais tiene ventaja comparativa en la produccién de aquel bien
que utiliza mas intensivamente el factor abundante en ese pais y por lo tanto ese

bien sera exportable”'3.

En el periodo siguiente a la teoria de David Ricardo, se dio mayor énfasis a la
tecnologia, dotaciones relativas de los factores y diferencias en las condiciones de
la demanda. El modelo neoclasico fundamenta sus bases en el equilibrio de estos
tres factores para lograr una mayor disponibilidad y calidad de recursos utilizando
mejores técnicas de produccion y satisfaciendo la diversidad de gustos, de tal forma
que implique un aumento del bienestar global. A esta teoria también se le denomina

la teoria pura del comercio internacional.

En la actualidad, predomina el pensamiento de la escuela neoclasica, cada pais
busca abaratar los costos de sus productos a través de mejor tecnologia y la

especializacion de mano de obra.

2.2 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL A NIVEL GLOBAL

Durante los ultimos afios, la tendencia mundial es la globalizacién de la cultura. De
acuerdo con Ono, M. M."* “La adopcién de un disefio global, demanda la creacion
de productos con un lenguaje universal, capaz de penetrar todas las barreras
culturales, sociales, econdémicas, de variados mercados, no respetando las

particularidades locales”.

Si bien es cierto, durante los Uultimos afos ha aumentado el nimero de
consumidores que buscan la individualidad, lo auténtico, lo artesano y autéctono,

como contrapunto a la produccién en masa. Sin embargo, diferentes estudios

13 TEQORIA DEL COMERCIO INTERNACIONAL, Oscar Bajo Rubio. Primera edicién, 1991.Pag. 39
40ONO, M. M. Design and globalization —the role of the designering relation to question of cultural diversity.
A case study at Electrolux of Brazil S. A. and Multibrass S. A.
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realizados en los exigentes mercados internacionales de artesanias indican que los
motivos folcléricos de decoracidon ya cumplieron su ciclo, entrandose ahora en el

camino de la artesania utilitaria.

En este sentido la exportacién de suéteres de lana elaborados artesanalmente
constituye una oportunidad de negocio. Por un lado, es un producto que goza de
gran demanda en el mercado internacional debido a la tendencia de consumir los
productos hechos a mano y; por otro lado, porque es una artesania util (funcional)
al ser usado como prenda de abrigo en climas frios. Adicionalmente, este producto
cuenta con la ventaja de no competir con precios por cuanto su oferta es mas

escasa y sus disefos son considerados completamente exclusivos.

2.2.1 COMERCIALIZACION EN EL MERCADO MUNDIAL

La artesania a nivel internacional se encuentra ubicada dentro del segmento de
productos como: “Gifts and Home Decor & Handicrafts” (Articulos de regalos,
accesorios de decoracion y artesanias), mercado que compra al afio mas de 50.000

millones de dolares.

Grafico No. 1: Demanda internacional de artesanias, 2007.
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Fuente: Prompex'’: Oportunidades de Negocio en el Mercado de las Artesanias en el
Mundo.
Elaborado por: Génesis Charco.

15 PROMPEX: Comisidn para la Promocidn de Exportaciones de Peru.
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Estados Unidos y los paises de Europa, que son mercados potenciales, tienen
inviernos humedos y frios con temperaturas medias de entre 1°C y 7°C lo cual seria
una ventaja para los suéteres de lana elaborados artesanalmente como prenda de
abrigo para climas en estas condiciones. Lo atractivo de estos mercados es que los
consumidores tienen un poder adquisitivo elevado. Asi mismo, sus consumidores
se caracterizan porque exigen altos estandares de calidad, disefio y otros requisitos

relacionados con el etiquetado, empaque y, embalaje.

Grafico No. 2: Importaciones de artesanias dentro de la Unién Europea, 2007.
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Fuente: Comisidon Europea de Estadisticas - Eurostat.
Elaborado por: Génesis Charco.

En Europa, Alemania es el pais que mas dinero destina a la compra de artesanias,
gast6 1.076,6 millones de euros en el 2007 y tiene una participacion del 22% del
total de las importaciones de artesanias que realiza la Unién Europea. El segundo
lugar, con una participacion del 15%, es el Reino Unido que gastod alrededor de
729,6 millones de euros. Entre otros grandes mercados, se encuentran Francia con
612,7 millones de euros, Noruega con 336 millones, Italia 482,2 millones y Espana

con 406,1 millones de euros.

Del total de la demanda mundial de artesanias, el 25,53% corresponde a fibras

vegetales; el 25,47% a articulos de madera; el 19,65% a textiles y prendas de vestir;
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9,81% a joyeria de oro y plata; el 9,47% a articulos de cuero. En el ultimo grupo,
con una participacion del 10,07%, se incluyen productos como: articulos de piedra,

orfebreria, bisuteria, ceramica e instrumentos musicales.

Grafico No. 3: Demanda mundial dividida por lineas artesanales, 2007.

H Fibras vegetales B Madera- Manufacturas y Muebles
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Fuente: Centro de Comercio Internacional, basados en estadisticas de COMTRADE.
Elaborado por: Génesis Charco.

Cerca del 40% de los textiles artesanales que se comercializan a nivel mundial son
prendas de vestir y complementos de lana, lo que significa que las prendas de vestir

de lana representan el 7,8% de las artesanias demandadas en el mercado mundial.

2.3ANALISIS DEL SECTOR ARTESANAL EN EL ECUADOR

2.3.1 EXPORTACIONES ECUATORIANAS

La produccion exportable del Ecuador tiene su base en la produccion de productos
primarios - petroleros. EI comportamiento de las exportaciones petroleras es mas
dindamico que las exportaciones no petroleras, llegando a tener una participacion
del 63% del total de las exportaciones ecuatorianas en el 2008. Aunque las

exportaciones no tradicionales'® tienen un protagonismo secundario, es importante

Dentro de las exportaciones no tradicionales estdn enmarcadas las exportaciones de suéteres de lana
elaborados artesanalmente.
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resaltar el desempeno que han tenido durante los ultimos afos. Su tendencia
creciente supero las exportaciones de los productos tradicionales, tanto asi que en
el 2008 representa el 21,3% del total de las exportaciones, por lo que es importante
promover el desarrollo y crecimiento de diferentes sectores como es el caso del

sector artesanal.

Grafico No. 4: Exportaciones ecuatorianas por grupo de productos, 1998-2008
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Fuente: Banco Central del Ecuador. Cuentas Nacionales.
Elaborado por: Génesis Charco.

Durante 1998, Ecuador experimentd un proceso de inestabilidad y altos niveles de
déficit fiscal como consecuencia de la caida de los precios del petréleo en el
mercado internacional, la misma que se desencadend por la crisis asiatica del afo
anterior. El precio del crudo nacional sufrié una reduccién de 54,65%; pasando de
15,40 ddlares por barril en 1997 a casi 7,00 dolares por barril en 1998. A esta
situacion se suma la presencia del fenomeno de El Nifio que afecto la produccion

nacional agropecuaria y que incidio en la debilidad fiscal.

En 1999, a pesar de que el precio promedio del crudo ecuatoriano se recupero a
15,50 ddlares por barril, la economia ecuatoriana enfrenté una crisis financiera y
econdmica. El sector textil artesanal registr6 una contraccion de la produccion
debido a la depreciacién del tipo de cambio (aumento de la inflacion), devaluacion

anual cercana al 200%, que coadyuvo a una caida de las importaciones de materias
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primas. La desvalorizacion de la moneda nacional se da como resultado del feriado

bancario y el congelamiento de los depdsitos del sistema financiero.

A partir del afio 2000, Ecuador tiene una economia dolarizada, se observa una
tendencia creciente de las exportaciones tanto de productos tradicionales como de
los no tradicionales hasta la actualidad, a una tasa promedio anual de 18,1% debido
principalmente al progresivo incremento del precio del crudo a nivel internacional,
lo que se traduce en estabilidad econémica. Sin embargo, su crecimiento es lento
como consecuencia de la crisis generalizada tras los atentados del 11 de
septiembre del 2001, la devaluacion del délar frente al euro desde 2003 y la crisis
inmobiliaria, financiera y econémica de los Estados Unidos en el 2009 se transformo

en una crisis global al significar una menor demanda en el mercado externo.

El sector artesanal constituye una importante actividad econémica que tiene una
muy sensible implicacion social. Esta actividad se caracteriza por ser intensiva en
el uso del factor del trabajo, fomentando la capacitacién y formacion de operarios y
aprendices. Su constante crecimiento ha contribuido econédmicamente al pais con
la generacion de empleo a mas de 46.240 artesanos que trabajan en los distintos
talleres artesanales del pais. Ademas, favorece el desarrollo regional porque

genera una serie de encadenamientos al utilizar materias primas locales.

De acuerdo con el Banco Central, los destinos a los que mas export6 el pais en el
2009 fueron: Estados Unidos, Francia, Italia, Reino Unido, Canada y Chile. El
principal consumidor de suéteres de lana elaborados artesanalmente es Estados
Unidos, capté el 34,2% de nuestras exportaciones, mostrando un crecimiento anual
de 8,8%"' en el periodo 2000-2010. EI mercado americano es el principal socio
comercial de Ecuador (mas del 60% de las exportaciones totales del pais) 8,
teniendo en cuenta los acuerdos preferenciales del ATPDEA '° del que es

beneficiario el pais.

7Basado en estadisticas de Comercio Exterior, proporcionados por el Banco Central del Ecuador.

18 Basado en estadisticas de Comercio Exterior, proporcionados por el Banco Central del Ecuador.

19 ATPDEA: Sus siglas en inglés son Andean Trade Promotion and Drug Eradication Act, significa Ley de Promocion de
Preferencias Arancelarias Andinas y Erradicacion de Drogas. Es un tratado firmado el 4 de diciembre de 1991 por Estados
Unidos y varios paises latinoamericanos, entre ellos Ecuador. La ATPDEA permite la exportacidon a EE.UU., libre de
aranceles, en reconocimiento de la lucha antidrogas en la region. La ley esta vigente hasta el 31 de julio del 2013.
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2.3.2  PRODUCCION TEXTIL ARTESANAL A NIVEL NACIONAL

En el pais existen aproximadamente 25.300 talleres artesanales con potencial
exportable, de los cuales el 21% se situan en la provincia de Imbabura. Las
actividades o ramas que destacan dentro de la produccion de artesanias son: las
fibras vegetales 37,8% y los productos textiles y tejidos autéctonos 30,5%. A pesar
que las fibras vegetales constituyen un rubro importante se ha descartado debido
al riesgo que implica su condicion perecible. En contraste, los productos textiles y
tejidos autoctonos tienen la ventaja de permanecer almacenados sin correr el riesgo
de perecer. Ademas, actualmente son los de mayor acogida y constituyen un nicho
con gran proyeccidon comercial en mercados externos. Por este motivo se

selecciond el area textil artesanal para la realizacion del presente proyecto.

En el pais la produccion textil artesanal fue impulsada por los indigenas otavalefios.
En uninicio, la produccién textil artesanal era para el autoconsumo, para protegerse
del clima frio. Sin embargo, gracias a los viajes que realizaron los indigenas
emigrantes llevando consigo su vestimenta tradicional, su musica, instrumentos
musicales y artesanias decorativas propios de su cultura, dieron a conocer
alrededor del mundo las tradiciones y cultura de los pueblos indigenas
ecuatorianos, convirtiendo asi a la produccion textil artesanal en la actividad mas

comun, después de la agricultura, para sostener econémicamente a sus familias.

Esta actividad se distribuye a lo largo de todo el pais, pero en la Sierra se concentra
cerca del 94% de la produccion de textiles artesanales, donde interviene

activamente la poblacién indigena.

En la provincia del Carchi se concentra el 10,83% de talleres de textiles y tejidos
autoctonos, su principal actividad es el tejido de cobijas, sacos de lana, gorras y
guantes. Una de las principales zonas tradicionales se encuentra ubicada en los

cantones de Mira, El Angel, Espejo y Montufar.

En Azuay se concentra el 11,65% de talleres textiles y tejidos autoctonos, en donde

se destacan los tejidos tefiidos con la técnica del ikat, ponchos, macanas, cobijas,
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pantalones, blusas y chompas bordadas, polleras (traje tipico) como otras prendas

realizadas en telar de cintura.

Grafico No. 5: Produccion textil artesanal por provincias, 2009
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Fuente: Ministerio de Competitividad - Mapa de Artesanias y Oferta Exportable del Ecuador.
Elaborado por: Génesis Charco.

Chimborazo representa el 15,02% de la actividad textil artesanal nacional, entre las
principales zonas se encuentran los cantones de Alausi, Colta, Guamote, Guano,
Penipe y Riobamba, estos pueblos se dedican a la elaboracién de ponchos, shigras

de lana, las famosas alfombras de Guano, fajas, cintas para envolver el pelo, etc.

Imbabura cuenta con la mayor actividad textil del pais, los pueblos otavalefios
llevan a cabo el 46% de la produccién de textiles artesanales, su principal actividad
es el tejido de suéteres de lana cuya produccion se concentra en las comunidades
indigenas de Carabuela, Peguche, Agato y Otavalo. Los articulos que mas exportan
son ponchos, chalinas, bufandas y sacos, tal como se muestra en el siguiente

cuadro:
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Tabla No. 3: Productos ofertados en la provincia de Imbabura

Producto Cantidad Pais de exportacion o destino Meses de demanda
semanal
Ponchos orlén 2.595 | Colombia, México Mayo, diciembre
Bufanda de chinilla 3.100 MeX|co,.Espana, EE.UU,, Chile, Mayo, noviembre, diciembre
Colombia

Bufandas de lana 1.860 |EE.UU., Espafia, México, Chile | Mayo, diciembre

Chalinas 4.195 | EE.UU., Colombia, México Mayo, noviembre, diciembre
Juli t tiemb

Sacos de lana 3.855 |EE.UU., Europa u'lo, agosto, sepriemure,
octubre, noviembre, diciembre

Gorras de Orlén 2.800 |Colombia Enero, febrero, mayo, septiembre

Fuente: Unidad Artesanal de la Oficina de Desarrollo Econémico Local del Municipio de Otavalo, 2007.
Elaborado por: Génesis Charco.

Dentro de la rama de actividad “Productos artesanales o tejidos autéctonos”, el
suéter de lana elaborado artesanalmente es el producto de mayor consumo por
turistas extranjeros y nacionales, con una participacion de 80%2° respecto a las
demas artesanias textiles. Imbabura exporta alrededor de 185.000 suéteres
anualmente, convirtiéendose en la tercera fuente de generacion de divisas por

concepto de exportaciones, luego de Guayaquil y Quito?.

Grafico No. 6: Exportacion de suéteres de lana, periodo 1999-2009
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Fuente: Valor Agregado Bruto por industria / PIB, Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Génesis Charco.

20 MICIP, Direccién de Competitividad de microempresas y artesanias, Informativo No. 3.
21 MICIP, Direccién de Competitividad de microempresas y artesanias, Informativo No. 3.
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Las exportaciones ecuatorianas de suéteres de lana elaborados artesanalmente

han tenido un comportamiento variable como resultado de shocks internos vy

externos ocurridos desde 1999:

La dolarizacion fue una crisis que afecté en cadena a toda la poblacion, los
productores no podian financiar el proceso de produccion debido a que sus
cuentas fueron congeladas y el tipo de cambio (sucres a ddlares) disminuyo

enormemente su poder adquisitivo.

Otros factores internos que contribuyeron a la disminucién de las exportaciones
de artesanias son la falta de innovacion de los productos, lo que los ha hecho
menos competitivos. A esto se suma la venta de artesanias peruanas,
colombianas y bolivianas como artesanias otavalefias, lo cual ha hecho decaer
a la produccion local por la mala percepcion que éstas tienen en cuanto a

calidad.

La recesion de la economia norteamericana en el 2001, periodo que se
caracterizoé por el agotamiento de una fase expansiva y la sobreinversion de
capital, incidi6 en forma negativa sobre el comportamiento de las
exportaciones. Durante la década de los noventa la economia de Estados
Unidos registré un crecimiento importante, sobre todo gracias al sector de la
tecnologia este panorama con excelentes condiciones incentivd un incremento
en el consumo, por ende, un déficit en la balanza de pagos y un aumento del
endeudamiento. Todo ello se manifestd por una caida de las ganancias de las

empresas que terminé afectando los indices bursatiles y la inversion.

Para contrarrestar los efectos recesivos, el gobierno aceleré el gasto fiscal,
situacion que sumada al debilitamiento de la actividad y las reducciones
impositivas contrajeron la economia del gobierno, a tal grado que el superavit
acumulado en los noventa se convirti6 en un déficit considerable.?? Este

escenario provoco la depreciaciéon del dolar respecto de otras monedas,

22 D|VISION DE DESARROLLO ECONOMICO DE LA CEPAL, “Estados Unidos: ciclos econdémicos y politicas en un
capitalismo maduro”, pag. 7.
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convirtiendo al mercado norteamericano en un mercado no rentable para
invertir, pues por un lado el tipo de cambio generaba pérdidas y por otro los

consumidores no estaban en capacidad de comprar.

e En el 2004, China que es la segunda economia mas importante del mundo
registrd una crisis similar a la de Estados Unidos. China tuvo una acumulacion
excesiva de capital como consecuencia de la buena racha que atravesaba
Estados Unidos como comprador; es decir, la situacion de estas dos economias
es altamente dependiente. Por ello las politicas adoptadas en Estados Unidos
tuvieron importantes repercusiones sobre la economia del pais asiatico, dando

como resultado desequilibrios a nivel mundial.

e A partir del 2005 se observa una tendencia creciente de la demanda, pues la
economia norteamericana empieza a recuperarse y los precios de petroleo son
los mas altos en la historia. En el 2009 las exportaciones de los sacos de lana
elaborados artesanalmente aumentaron en 5,38% con respecto al afio anterior,

lo que representa un alza en valores de mas 87.760 dolares.

2.3.2.1 Caracteristicas del sector

Las caracteristicas del sector que se dedica a la produccién de suéteres de lana

elaborados artesanalmente estan expresadas en los siguientes factores:

Operaciones. Cotidianamente, en cada patio trasero se encuentran familias
enteras operando habilmente numerosos telares, tornos de hilar y otros

instrumentos artesanales para producir suéteres de lana.

La materia prima para la elaboracién de los suéteres de lana elaborados
artesanalmente es la lana de oveja producida en Ecuador o importada. La
adquisicion de lana ya tratada, lista para tejer se realiza directamente en las dos
fabricas que existen en la ciudad de Otavalo que son: Lanera Peguche y Textiles
San Isidro, las mismas que abastecen unicamente el 10% de la demanda total de

produccion anual de artesanias textiles. El resto se satisface con la lana fabricada
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en los cantones de Guano en Chimborazo, Salinas en Bolivar y Ambato en

Tungurahua que constituyen las fabricas mas importantes.

Grafico No. 7: Indigena otavaleiia utilizando torno para hilar

Fuente: Registro fotografico
Elaborado por: Génesis Charco

Las comunidades que se dedican de lleno a la produccion de suéteres de lana son:
la comunidad de Carabuela muy conocida por producir suéteres hechos 100% a
mano con lana de borrego. La comunidad de Peguche es famosa por sus tejidos

de lana elaborados en telares que funcionan de manera manual.

Grifico No. 8: Indigena otavaleiio tejiendo en telar manual

Fuente: Registro fotografico
Elaborado por: Génesis Charco



46

Las ventas de los suéteres de lana elaborados artesanalmente son mayores en los
meses proximos a la temporada de invierno: agosto, septiembre, octubre,
noviembre y diciembre. Aunque los artesanos mantienen una pequeia produccion
para cubrir los requerimientos que se presentan el resto del afio, éstos se dedican
a elaborar productos adicionales como ponchos, chales, gorros, bufandas, guantes

y otros articulos que son demandados durante otros meses.

Distribucion y logistica de salida. Debido a la gran afluencia de turistas al pais,
la comercializacién de artesanias textiles se ha venido realizando también
internamente en los mercados artesanales de las ciudades turisticas del pais,
especialmente en el tradicional mercado Centenario mas conocido como Plaza de
Ponchos de Otavalo, conocida a nivel internacional por la gran variedad de

artesanias textiles que ofrecen.

Grafico No. 9: Plaza de Ponchos — Feria del dia sabado

Fuente: Registro fotografico
Elaborado por: Génesis Charco

Desde los anos setenta, la Plaza de Ponchos es el eje donde confluyen las
relaciones comerciales como un centro de operaciones desde el cual las artesanias
y textiles otavalefios se conectan con el resto del mundo. La feria artesanal de
mayor magnitud se desarrolla los sabados. La feria comienza a las 4 de la mafiana,
ocupa el centro del cantéon y potencia la comercializacion y producciéon de
artesanias y textiles. Este dia, se puede contactar con muchos productores, se

reunen mas de 15 mil personas en Otavalo, el comercio empieza inmediatamente
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después de que se ha ocupado un puesto o un lugar, previo a la llegada de los
turistas, los comerciantes indigenas y mestizos quienes van de puesto en puesto
comprando textiles para su posterior venta, ya sea dentro del Ecuador o en el

exterior, donde se incluye Estados Unidos, Canada y Europa.

Ventas y mercadotecnia.?3Pocos artesanos han intentado exportar sus productos,
pero han fracasado por aspectos relacionados con el marketing, la adecuacion del
producto a los requerimientos del mercado externo, la mayoria de los locales no
cuentan con un nombre o una marca registrada que los diferencie de los demas, lo
cual impide que los clientes asocien el producto a un artesano en particular.
Asimismo, la mayoria de las prendas carecen de etiqueta o instrucciones de lavado,

lo cual es indispensable al momento de exportar.

Posicion arancelaria. La posicion arancelaria de los suéteres de lana elaborados
artesanalmente se encuentra en la seccion “Materias textiles y sus manufacturas”
esta clasificada como “Prendas y complementos (accesorios) de vestir, excepto los

de punto”. Para efectos de exportacién se emplean 2 partidas nandina.

Tabla No. 4: Partida nandina empleada para exportar suéteres de lana

cODIGO DESCRIPCION
6203310000 Chaquetas (sacos) de lana o pelo fino para hombres o nifios
6204310000 Chaquetas (sacos) de lana o pelo fino para mujeres o nifias.

Fuente: Informacion estadistica de comercio exterior, Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Génesis Charco

Estructura. El 89.7% de las empresas del sector corresponden a micro empresas
que cuentan con uno a diez trabajadores, tan solo el 10,3%2*, son empresas
pequefas que cuentan con diez a cincuenta trabajadores. Algo que caracteriza a
los artesanos es que manejan una estructura tradicionalista, aprendida de sus

ancestros, lo cual dificulta el hecho de manejar nuevos conceptos.

2Esta informacion se obtuvo como resultado de las entrevistas realizadas a diferentes productores del sector
y al Sr. José Lema, Director general de UNAIMCO.
2 pregunta No. 2 de la encuesta dirigida a la oferta. Capitulo 3 de la investigacion realizada.
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La mayor dificultad es la baja capacidad administrativa, el 85,7% de los artesanos
que dirigen las microempresas tienen nivel de formacién basica que no les permite
tener una vision para crecer como empresa. Solamente el 14,3% de los artesanos
tiene un nivel de formacion superior. En cuanto al género de los productores
artesanos, el 73% corresponde a mujeres y el 27% a hombres, lo que denota el
trabajo que realiza la mujer, sobre todo en los suéteres de lana que son elaborados
a mano. En el caso de los suéteres elaborados con ayuda de un telar manual, son

los hombres los que realizan esta labor.?°

Impacto socio econémico. Las artesanias se han caracterizado por ser muy
importantes para el crecimiento econdmico y social de las poblaciones que
dependen de esta actividad, principalmente Imbabura. Es una fuente importante de
ingresos por el aporte que genera al sector de las exportaciones y de turismo,
propende el desarrollo local y regional en la medida que hace uso de materias

primas locales y evita la migracion.

Segun estimaciones realizadas por la Junta de Nacional de Artesanos, existen en
el pais unos 400 mil talleres artesanales dedicados total o parcialmente a esta
actividad, con un promedio de dos a cuatro personas ocupadas en cada uno de
ellos, es decir, alrededor de mas de dos millones de ecuatorianos dependen del
trabajo artesanal. Esto demuestra una gran absorcién de mano de obra por parte
de este sector. Segun los registros del Sistema Integrado de Indicadores Sociales
del Ecuador (SIISE), alrededor de un 30% de la poblacién econdmicamente activa
(PEA) de la provincia de Imbabura se dedica a la produccion y comercializacion de
artesanias. El mismo estudio senala que el 91% de esa actividad corresponde a la

produccion de tejidos.

Por otra parte, esta actividad ha beneficiado directamente al sector turistico por ser
considerada como un atractivo. La encuesta de turismo interno realizada por el
Ministerio de Turismo (junio 2007 — julio 2008), revela que al canton Otavalo llegan

un promedio de 25 mil turistas extranjeros y 50 mil nacionales cada afio atraidos

25 Gobierno Municipal de Otavalo (2007). “Estudio de mercado realizado por la Unidad artesanal de la oficina
de Desarrollo Econémico Local del Municipio de Otavalo”, pag. 7.
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por los productos que se comercializan en la famosa Plaza de Ponchos?6. De
hecho, segun encuestas realizadas por el Ministerio de Turismo a turistas no
residentes en el Ecuador, la ciudad de Otavalo constituye la tercera mas visitada
por los extranjeros. El principal iman constituye su feria artesanal y la posibilidad
de hacer compras de souvenirs de todo tipo y precio, lo que hace posible que exista

motivacién para visitar la ciudad durante varios dias.

26Una estrategia para desarrollar turismo en Otavalo, Gobierno Municipal de Otavalo y Ministerio de Turismo
(2.008)
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3. CAPITULO III: ESTUDIO DE MERCADO

“La investigacion de mercados es la primera parte de la investigacién formal del
estudio y es la etapa sustancial del proyecto. Esta parte se refiere al estudio de la
oferta y la demanda de bienes y servicios del proyecto en estudio. Trata de
determinar la cantidad del producto a ser demandado, determina cuanto se debe
producir, a qué precio especificando las caracteristicas del producto o servicio en

estudio, y abordando los problemas de comercializacion, materias primas, etc.”?’.

El estudio de mercado tiene como objetivo principal determinar la existencia real de
clientes en el mercado de Nueva York. En este capitulo se definiran cinco variables:
consumidores (demanda), proveedores (oferta), demanda insatisfecha,
competencia y estrategia comercial. De su estimacion depende extremadamente la

composicion del flujo de caja del proyecto.

Grafico No. 10: Agentes que intervienen en un estudio de mercado

PROYECTO
FROVEEDOR | DISTRIBUIDOR o CONSUMIDOR
| COMPETIDOR

Fuente: “Preparacion y evaluacion de proyectos”- Sapag Chain, Nassir
Elaborado por: Génesis Charco.

3.1RESUMEN DEL NEGOCIO

Denominacién o razén social: “Andean Spirit Cia. Ltda.”

Tipo de negocio: Andean Spirit sera una empresa concebida para exportar hacia

Nueva York suéteres de lana elaborados a mano, promoviendo el consumo de

productos que transmitan la cultura ecuatoriana.

27 CALDAS M., “Preparacién y Evaluacion de proyectos” Tercera edicién, Editorial H del Ecuador, pag. 13.
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Definicion del producto: Dentro de la amplia gama de productos que se
encuentran seleccionados como artesanales, el presente estudio se limita a los
suéteres de lana elaborados artesanalmente. La decision de escoger este producto
tiene como fundamento la disponibilidad de innovar en los disefios, la facilidad de

empacar y el bajo riesgo que tienen de dafarse en el momento de su transporte.

Otra de las razones por las cuales hubo inclinacion hacia este producto, fue las
cifras del MICIP presentadas en la situacion actual del sector, donde se puede
apreciar el alto indice de produccion y ventas que éste tiene. Ademas, porque es
un producto tiene un valor practico, eliminando asi el concepto que se tiene, que

las artesanias son productos decorativos, pero no funcionales.

3.2ESTUDIO DE LA DEMANDA

La viabilidad o no del proyecto reside principalmente en el mercado consumidor,
que sera quien decida la adquisicién del producto. El objetivo principal de este
apartado es determinar la existencia real de clientes en el mercado de Nueva York,
en términos de precio y volumen. Asi como determinar el perfil del consumidor, sus

habitos y preferencias en cuanto a consumo.

Segun el Banco Central del Ecuador el 34,2% de las exportaciones de suéteres de
lana tienen como destino Estados Unidos. Considerada como la economia mas
importante y el mercado de consumo mas grande del mundo, Estados Unidos
cuenta con una poblacion que supera los 290 millones de habitantes, y una tasa de
crecimiento demografico cercana al 1%. La poblacion es en su mayoria adulta con
una concentracion del 59% en el segmento de edad entre los 30 y los 64 afios.?®
De acuerdo a la informacién compartida por diferentes agencias de carga situadas
en la ciudad de Otavalo, de las exportaciones de suéteres de lana elaborados
artesanalmente hacia Estados Unidos, el 70% tienen como destino la ciudad de
Nueva York, por lo que se puede considerar un centro estratégico para la

comercializacion del producto.

281.S. Census Bureau (www.census.gov)
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Grafico No. 11: Exportaciones de suéteres de lana por destino, 2001-2011

RESTO DE PAISES
COSTA RICA

HOLANDA

Fuente: Banco central del Ecuador-www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp
Elaborado por: Génesis Charco.

Los factores que convierten a Nueva York en un mercado atractivo para el proyecto

son?9:

e Es grande en términos de poblacion.

e Esgrande en términos de consumo per capita (elevado poder adquisitivo de
sus habitantes).

e Temperaturas frias en invierno.

e La cercania con el pais nos da la posibilidad de reducir los costos logisticos
y los tiempos de entrega.

e EI municipio de la ciudad organiza constantemente ferias artesanales
reconocidas internacionalmente, lo que significa mayores oportunidades

para ingresar a nuevos mercados internacionales.

2°PROECUADOR, “Textiles tejidos a mano con lana en Estados Unidos” Informacién de mercado, pég. 21.
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3.2.1 GENERALIDADES DEL MERCADO OBJETIVO

Nueva York se encuentra ubicada al noreste de Estados Unidos. Su ubicacion en
la boca del rio Hudson, que desemboca en el océano Atlantico, ha ayudado al
crecimiento de la ciudad y su importancia como ciudad comercial. Se compone de
cinco boroughs conocidos como distritos o condados: Bronx, Brooklyn, Manhattan,
Queens y Staten Island. Con mas de 8'336.333 habitantes en un area urbana de
830 kilbmetros cuadrados, Nueva York es la segunda ciudad mas densa del
continente 3, experimenta el cambio de las cuatro estaciones: verano (junio-
septiembre), otofio (septiembre-diciembre), invierno (diciembre-marzo) y primavera

(marzo-junio).

Su area metropolitana obtuvo un Producto Bruto de 952,6 mil millones en el 2005,
la economia regional mas grande de EE. UU.3' EI PIB de Nueva York fue (en el
2001) de 826.488 millones de ddlares estadounidenses, un 8,2% del total nacional.
De ser Nueva York un pais independiente, seria una de las 15 principales

economias del mundo.

Muchas de las principales corporaciones tienen su sede en la ciudad, incluyendo
44 compaiiias de las 500 mas ricas, segun la revista Fortune.®* Tiene la sede de
las Naciones Unidas, lo que la convierte en un importante punto de relaciones
internacionales. La Bolsa de Nueva York y el NASDAQ, son la primera y segunda
Bolsas de valores del mundo, respectivamente, por volumen de intercambio y por

capitalizacion general del mercado.33

El negocio de bienes raices es uno de las principales motores de la economia de

la ciudad, dado que el valor total de las propiedades de la ciudad ascendié a

30Articulo informativo de las Naciones Unidas, “Population of urban agglomerations with 750,000 inhabitants

or more in 2005, by country, 1950-2015".

31The United States Conference of Mayors, “The role of metro areas in the U.S. economy”, 13 de enero de
2006.

32New York City Economic Development Corporation, “NYC Business Climate - Facts & Figures”.

3The World Bank, “Electronic Finance: Reshaping the Financial Landscape Around the World”, September
2000
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802.400 millones en 2006.34 Su arquitectura moderna e impresionantes rascacielos
hacen que el turismo sea una de las principales actividades econémicas de la
ciudad, ya que por ella pasan 40 millones de turistas nacionales y extranjeros cada

ano.

El comportamiento positivo de la economia ha influido en la evolucién del nivel de
ingresos de la poblacién y en su capacidad de consumo. Este auge también se
expresa en cambios del estilo de vida de la poblaciéon y en nuevas tendencias de
consumo, como ha sido el crecimiento de la demanda de productos elaborados a
mano. Durante los ultimos afios, el consumidor estadounidense ha dado mayor
valor a los productos que tienen un componente social, por lo que este mercado
cada vez va en aumento. Todas estas condiciones hacen de Nueva York un
mercado potencial para la exportacion de suéteres de lana elaborados

artesanalmente.

Grafico No. 12: Ciudad de Nueva York, 2008

New York City

La Gran Manzana, la Ciudad que Nunca
Duerme, la Capital del Mundo.

Fuente: NYC Montage 2014 4 - Jleon.jpg

34New York City Department of Finance, “Tentative Assessment Roll: Fiscal Year 2008”, 15 de enero de 2007.



55

3.2.2 ESTIMACION DE LA DEMANDA

No existe una clasificacion arancelaria exclusiva para los productos artesanales,
éstos se encuentran dispersos en partidas que incluyen de manera predominante
productos fabricados industrialmente, dificultando asi la recopilacién estadistica
sobre exportaciones del sector. Por este motivo, la demanda se estimd en base a
datos disponibles en la pagina web de Censos de Estados Unidos (U. S Census
Bureau), el cual dispone todas las proyecciones y estimaciones de los datos
concernientes a la poblacion norteamericana, diferenciada por sexo, edades
agrupadas, asi como indicadores econdmicos. Sobre la base de datos del nivel de
ingresos de los habitantes de Nueva York, se establece una poblacién mayor a 16

afnos con ingresos propios del orden de los 7.156.117 habitantes (ver anexo 1).

Se segmentd3® la poblacion de acuerdo al nivel de ingreso con el proposito de
determinar el numero de consumidores con capacidad de adquirir bienes
suntuarios, categoria en que se enmarca los suéteres de lana elaborados
artesanalmente. La base referencial para la segmentacion fue el salario minimo. El
salario minimo es la remuneracion minima establecida legalmente por el gobierno
con el fin de garantizar a los trabajadores un nivel de vida minimamente suficiente,
es decir, un salario que le permita cubrir necesidades basicas tales como luz, agua,

alquiler, alimentacion y transporte.®

De acuerdo al Departamento de Trabajo del estado de Nueva York (NYS
Department of labor), el salario minimo es de 8,003” ddlares por hora, considerando
jornadas de 8 horas diarias de lunes a viernes, el salario minimo es 15.360,00
ddélares anuales. No obstante, debido a que el U.S. Census Bureau presenta los
ingresos distribuidos por intervalos, se selecciono el intervalo de nivel de ingresos

mas proximo que es 35.000,00 ddlares.

35 Se denomina segmentacion a la agrupacién de consumidores de acuerdo con algun comportamiento
similar en el acto de compra. SAPAG CHAIN, “Preparacion y evaluacion de proyectos”, pag. 62.

36 MANKIW, Gregory N., “Principios de Economia”, Cuarta edicién, pag. 88.

37 http://labor.ny.gov/workerprotection/laborstandards/workprot/minwage.shtm
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A este estudio no le interesa el segmento 1 (conformado por personas con ingresos
inferiores a la base establecida) desde el punto de vista comercial, debido a que no
representan una demanda real, no disponen dinero para comprar mas que bienes
destinados a satisfacer sus necesidades basicas. Este estudio se enfoco en el
segmento 2 (conformado por personas con ingresos superiores a la base
establecida) porque son consumidores con capacidad de adquirir bienes

suntuarios.

Grafico No. 13: Segmentacion de la demanda

2.644.815
37%

4.511.302
63%

M Segmento 1 H Segmento 2

Fuente: U.S. Census Bureau.
Elaborado por: Génesis Charco

3.2.2.1 Poblacién objetivo

La poblacion o universo esta conformada por hombres y mujeres que viven en la
ciudad de Nueva York, mayores de 16 afios y con ingresos anuales superiores a
USD. 35.000,00 dolares. Por lo tanto, la poblacion objetivo para el proyecto es de

4.511.302 potenciales compradores.

3.2.2.2 Método de obtencion de informacion

El suéter de lana elaborado artesanalmente es un producto no tradicional por lo que
no existe informacioén estadistica disponible para cuantificar la demanda. Por este
motivo fue necesario realizar una recoleccion de informacién. Cada observaciéon o

elemento tomado de la poblacién contiene cierta cantidad de informacion acerca de
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los parametros de interés. Sin embargo, lograr un muestreo aleatorio auténtico con
poblaciones muy grandes demanda costo, tiempo y esfuerzo injustificable para el
proyecto. Por este motivo se decidié realizar un levantamiento de informacion

basica a través de un sondeo.

“El sondeo es una forma de encuesta por muestreo no probabilistico, se caracteriza
porque solo recolecta datos sobre lo que piensa un numero de individuos de un
determinado grupo sobre un determinado tema”38. El sondeo de mercado es una
técnica que los empresarios utilizan para saber con mayor certeza qué es lo que su
mercado quiere comprar, qué le gusta y qué no le gusta, qué modificaciones puede

hacer a su producto o para comprobar que sus ideas tendran éxito en la poblacion.3°

3.2.2.3 Instrumento de medicion

En un muestreo no probabilistico o muestreo no aleatorio los individuos de la
poblacién no tienen igual probabilidad de ser seleccionados para formar parte de la
muestra*®. Al contrario, el proceso de seleccion de los elementos se realiza en
funcion del criterio del investigador. Generalmente los resultados no representan a
un segmento grande de la poblacion; sin embargo, brindan informacién muy valiosa
sobre las actitudes de los consumidores y son excelentes medios para descubrir

asuntos relativos a productos nuevos.*'

En este caso, el instrumento de medicion para efectos de recoleccion de
informacion es la encuesta de intencion de compra dirigida mediante entrevistas
personales a visitantes de ferias artesanales*? realizadas en la ciudad de Nueva
York. El formulario de encuesta (ver anexo 3) incluye preguntas dicotomicas, de

opcion multiple y de escala de importancia.

3http://es.scribd.com/doc/8014815/Libro-Unidad-1-Introduccion-y-conceptos-estadisticos
3http://peru.smetoolkit.org/peru/es/content/es/2080/Bases-para-la-realizaci%C3%B3n-de-un-sondeo-de-
mercadoPrincipal

40 http://peru.smetoolkit.org/peru/es/content/es/2080/Bases-para-la-realizaci%C3%B3n-de-un-sondeo-de-
mercadoPrincipal
#http://lac.smetoolkit.org/lac/es/content/es/196/T%C3%A9cnicas-de-investigaci%C3%B3n-de-mercado
42| detalle del programa de recoleccién de encuestas puede verse en el Anexo 2.
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3.2.2.4 Determinacion del numero de encuestas

En un sondeo, las estimaciones obtenidas son estadisticos descriptivos, resultados
orientativos y no estimadores para realizar inferencias sobre toda la poblacion. Por
ello, no existen férmulas para obtener el nUmero de encuestas necesarias; sin
embargo, “es habitual encontrar estudios que emplean técnicas que indican margen
de error y nivel de confianza. Es una practica formalmente incorrecta, pero que
suelen usar los investigadores con el objetivo de proporcionar una indicacion de la
influencia que tiene el tamafio muestral empleado en la precision de los
resultados” 3. Por ello, para sustentar el calculo del nimero de encuestas

necesarias, se utilizé la férmula de Arkin, H. y Colton, RR.** (1970):

N
TSR+ 1
Donde:
n = Tamano de la muestra
= Tamano de la poblacion
B = Error de muestreo admitido.

Si fuera un muestreo probabilistico, con una poblaciéon N igual a 4'511.302 y un
margen de error igual a 7%, se realizarian 204 encuestas aleatorias para obtener

la demanda esperada en la ciudad de Nueva York.

4.511.302

- = 204 ¢
n [(4511302 — 1) " (0,07)2] n 1 encuestas

Pero como es un sondeo de opinidén debido a que se pierde la aleatoriedad de la
muestra al seleccionar a los encuestados por criterio del entrevistador, diremos que

se decidio realizar 204 encuestas.

“http://www.netquest.com/blog/es/muestreo-probabilistico-o-no-probabilistico-ii/
“Fisher, S., Arkin, H. y Colton, R. R. (1995: 285) proponen establecer el valor del tamafio muestral en funcién
del tamafio de la poblacidn finita y el valor de error muestral que se esta dispuesto a asumir.
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3.2.2.5 Analisis de resultados®

Pregunta 1: ;Estaria usted interesado en adquirir suéteres de lana elaborados

artesanalmente?
El 63,7% de los encuestados estan interesados en adquirir el producto que se
pretende exportar, esto se traduce en 2.874.849 de consumidores potenciales, lo

cual puede determinar en buen porcentaje el éxito del lanzamiento del producto.

Grafico No. 14: Nivel de aceptacion del producto.

Fuente: Investigacion realizada-Encuesta Demanda.
Elaborador por: Génesis Charco.

Pregunta 2: ;Con qué frecuencia estaria dispuesto a comprar un suéter de lana

elaborado artesanalmente?

El 48% de los encuestados compran un suéter de lana elaborado artesanalmente
en periodos mayores a un afo; es decir, que adquiririan el producto muy rara vez.
El 34% lo hacen una vez al afo, el 10% compran dos unidades cada afio, el 6%

compra cuatro unidades al afo y el 2% restante compra el producto cada mes.

%5Los resultados de las encuestas aplicadas pueden verse en el anexo 4.
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Grafico No. 15: Frecuencia de compra del producto

2% 6%

48%

H Mensual BETrimestral O Semestral @Anual EMayor aun afio

Fuente: Investigacion realizada-Encuesta Demanda.
Elaborador por: Génesis Charco.

Pregunta 3: ; Qué tan importantes son para usted las siguientes caracteristicas?

Para establecer un ranking de los aspectos que los consumidores consideran mas
importantes al momento de comprar se realiz6 una ponderacién, designados con
una calificacion de “0” los aspectos denominados “Nada importante”, “1” Poco

importante, “2” Importante y “3” Muy importante.

El 20% de las personas que dijeron estar dispuestos a adquirir el producto,
consideran que el aspecto mas importante la “Calidad”, haciendo referencia a que
el suéter no se encoja al lavarlo y que no causen picazon. El 19% considera el
aspecto mas importante el “Disefio”, en términos de colores y formas, como un
factor decisivo de compra. En contraste, los aspectos menos valorados (menos

importantes) son la presentacion del producto y su garantia.

Pregunta 4: ; En qué lugar preferiria obtener el producto?

El 24% de los encuestados, interesados en adquirir el producto prefieren hacerlo
en tiendas por departamentos, tales como: Macy’s y/o Century21, entre los mas
importantes; su principal argumento es el que en estas tiendas encuentran gran

variedad de productos desde cosméticos, electrodomeésticos, electronicos, articulos
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para el hogar hasta ropa para hombres, mujeres y nifos, incluyendo articulos de
marcas de disefiadores; lo que implica un enorme ahorro en transporte y tiempo al

encontrar varios articulos en un mismo sitio.

El 21% prefiere que el producto esté a disposicion en tiendas especializadas en
artesanias debido a que ofrecen productos de calidad. El 18% eligen adquirir el
producto en ferias artesanales porque en ellas pueden apreciar artesanias de
diferentes culturas. El 15% prefiere utilizar el internet como herramienta de compra

y el 22% restante prefieren visitarlos centros comerciales de la ciudad.

Grafico No. 16: Puntos de ventas del producto.
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Fuente: Investigacion realizada-Encuesta Demanda.
Elaborador por: Génesis Charco.

Pregunta 5: ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un suéter de lana elaborado

artesanalmente?

Existe un 18% de posibilidades de que las personas entrevistadas tengan una
disposicion a pagar de hasta 30 délares. El 29% de los encuestados estan
dispuestos a pagar un valor entre 31 y 40 ddlares por unidad, un 24% pagara de
entre 41 y 50 ddlares. El 19% del total accederian a pagar un valor comprendido
entre 51 y 60 ddlares. Un 10% restante estaria dispuesto a pagar entre 61y 70

dolares.
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En un escenario conservador, si dejamos a un lado los precios mas bajos, asi como
los mas altos, tenemos que el 72% estarian dispuestos a pagar precios entre 31

dolares y 60 ddlares por cada suéter.

Grafico No. 17: Disposicion a pagar por un suéter de lana elaborado artesanalmente
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Fuente: Investigacion realizada-Encuesta Demanda.
Elaborador por: Génesis Charco.

Género:

Mas de la mitad de los consumidores interesados en adquirir el producto que se

pretende exportar (60%) son de sexo femenino, el 40% restante son hombres.

Intervalo de Edad:

De las personas que estan dispuestas a adquirir un suéter de lana elaborado
artesanalmente, el 33% tienen edades comprendidas entre 25 y 33 afos de edad;
el 32% entre 16 y 24 afios; el 17% entre 34 y 42 afos. Las personas mayores a 43
afos no estan muy interesadas en el producto, representan el 19%. Por lo tanto, el
81% de los consumidores potenciales son personas que se encuentran entre los

16 y 42 afos.
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Instruccion:

Los consumidores de suéteres de lana elaborados artesanalmente son de un nivel
cultural alto, el 65% tienen estudios universitarios medios o superiores y el 32%

estudios secundarios.

3.2.2.6 Cuantificacion de la demanda

En funcion de los datos obtenidos del sondeo a 204 individuos mayores a 16 afios,
en la ciudad de New York en Estados Unidos, se concluye que el 63,70% estaria
dispuesto a adquirir suéteres de lana elaborados artesanalmente y que el 77,15%
de la poblacién ha asistido por lo menos una vez a alguna de las ferias de
artesanias realizadas New York (ver calculo en Anexo 5). Por lo que se considera
que la demanda de suéteres de lana elaborados artesanalmente seria de 2.218.072

unidades al afio.

La demanda de suéteres de lana elaborados artesanalmente Y, viene dado por4®

~

Y =Nyp

Y = 4.511.302 % 63,7% * 77,15% = 2.218.072

Para ser conservadores se descartd a aquellos consumidores que estarian
dispuestos a pagar precios inferiores a USD. 30,00 dolares y a los dispuestos a
pagar mas de USD. 60,00 ddlares por cada suéter, que en conjunto representan el
28% de la demanda calculada. EI mercado meta serian 1.586.750 personas al afo
y la demanda anual aproximada de suéteres de lana elaborados artesanalmente,
calculada en base a la pregunta dos del sondeo realizado “4,Con qué frecuencia
estaria dispuesto a comprar un suéter de lana elaborado artesanalmente?”4,

quedaria fijada en 1.244.988 unidades al afio.

46SCHEAFFER, Richard. “Elementos de muestreo”. Sexta edicidn, pag. 87.
“’No se consideraron las frecuencias de compra: mensual ni mayor a un afio. La primera para evitar
sobrestimar los datos y la segunda porque la compra es muy eventual.
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3.3ESTUDIO DE LA OFERTA

La investigacion de la oferta consiste en cuantificar las cantidades y las condiciones
en que un sector puede y quiere poner a disposicion del mercado un bien o servicio,
mediante la determinacién de los principales productores, capacidad instalada y

utilizada*.

De acuerdo al Ministerio de Industrias y Productividad, la oferta de suéteres de lana
elaborados artesanalmente se encuentra distribuida en el Ecuador de la siguiente
manera: el 81% de los productores de suéteres de lana elaborados artesanalmente
se concentran en la provincia de Imbabura, lo que significa que tienen mayor
experiencia en cuanto a requerimientos, modelos y calidad que solicita el mercado

extranjero.

Grafico No. 18: Oferta de suéteres de lana, dividido por provincias

80,93%

13,06%
6,01%

Imbabura Carchi Otras Provincias

Fuente: MICIP - Mapa de Artesanias y Oferta Exportable del Ecuador
Elaborador por: Génesis Charco.

El 13% en la provincia de Carchi, no se consideré a esta provincia para el estudio
de la oferta debido a que este sector produce suéteres de lana elaborados
artesanalmente solo bajo pedido de productores otavalefios. Es decir, los suéteres
son tejidos en Carchi pero son comercializados en Imbabura como producto

tradicional otavalefio.

48 SAPAG CHAIN, Nassir y SAPAG CHAIN, Reinaldo. “Preparacion y evaluacién de proyectos”, pag. 55.
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3.3.1 ESTIMACION DE LA OFERTA

3.3.1.1 Poblacion objetivo

La poblacion esta conformada por artesanos de las comunidades de Otavalo,
Carabuela y Peguche, ubicados en la provincia de Imbabura, en este sector se
concentra el 81% de la produccién nacional. Segun la base de datos proporcionada
por la Union Nacional de Indigenas del Mercado Centenario de Otavalo
(UNAIMCO), existen 126 artesanos dedicados a la produccion artesanal de

suéteres, ver anexo 6.

3.3.1.2 Diseiio del muestreo

Para que una muestra sea representativa de la poblacion el muestreo debe ser
probabilistico. Es decir, todos los miembros de la poblacién tienen la misma

probabilidad de ser elegidos.

Entre los disefos de seleccion de una muestra probabilistica se encuentran:

1. Muestreo aleatorio simple*®

Una muestra aleatoria simple de tamano n tiene lugar si cada muestra de n

elementos de la poblacion tiene la misma probabilidad de ser seleccionada.

2. Muestreo sistematico®®

El muestreo sistematico se presenta como una alternativa para el muestreo
aleatorio simple. Una muestra obtenida al seleccionar aleatoriamente un
elemento de los primeros k elementos en el marco y después cada k-ésimo

elemento se denomina muestra sistematica de 1 de cada k elementos. Es

49 SCHEAFFER, Richard. “Elementos de muestreo”. Sexta edicién, pag. 108
0 SCHEAFFER, Richard. “Elementos de muestreo”. Sexta edicion, pag. 244.
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decir, la seleccion de las unidades se hace a intervalos iguales a lo largo de

una lista, siendo aleatorio el punto de inicio del proceso de seleccion.

3. Muestreo estratificado®"

Aunque el disefio de muestreo aleatorio simple suele suministrar buenas
estimaciones de cantidades poblacionales a un costo bajo, es posible
incrementar la cantidad de informacién para un costo dado con el muestreo

aleatorio estratificado.

El muestreo aleatorio estratificado (ver grafico 19a) se obtiene al dividir la
poblacién en subgrupos o estratos y seleccionar una muestra aleatoria

simple de manera independiente en cada estrato.

Este tipo de muestreo es conveniente cuando la poblacion o universo puede
ser dividido en categorias estratos o grupos que reunen cierto interés
analitico y que por razones tedricas y empiricas presentan diferencias entre
ellos. La estratificacién puede basarse en caracteristicas de la poblacién

como edad, género, nivel socioeconémico, ocupacion, etc.

Grafico No. 19: Muestreo estratificado y muestreo por conglomerados

Fuente: “Elementos de muestreo”, Richard Scheaffer.
Elaborado por: Génesis Charco

51 SCHEAFFER, Richard. “Elementos de muestreo”. Sexta edicidn, pdg. 164.
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4. Muestreo por conglomerados

Una muestra por conglomerados es una muestra aleatoria en la que cada
unidad de muestreo es un conjunto de elementos. Es decir, se selecciona
una muestra aleatoria de subgrupos de la poblacién y todos los miembros

de los subgrupos seleccionados forman parte de la muestra (grafico 19b).

Para inferir el volumen de produccion de los suéteres de lana elaborados

artesanalmente se utilizé el muestreo aleatorio simple debido a que®?:

e Se dispone de una lista de registro de todos los productores del sector.

e El muestreo aleatorio simple es facil llevar a cabo en el campo,
seleccionando a los productores potenciales de acuerdo a una tabla de
numeros aleatorios, de modo que cada elemento tiene la misma probabilidad
de ser seleccionado. Por lo tanto, a diferencia del muestreo sistematico y las
muestras aleatorias estratificadas, esta menos expuesto a los errores de

seleccion que se hacen al realizar las encuestas.
3.3.1.3 Método de obtencion de informacion e instrumento de medicion
El instrumento de medicion para efectos de recolecciéon de informaciéon es la
encuesta. El método de medicion fue el de entrevistas personales, llenando
formularios de encuesta entregados en los talleres artesanales de la muestra de
productores seleccionados. El detalle de la encuesta puede verse en el Anexo 7.

3.3.1.4 Determinacion del tamafno de la muestra

El tamafo de la muestra se determiné con la siguiente formula®3:

_ Zé/zqu
B%(N —1) +ZZ,,pq

n

52 William Mendenhall, “Elementos de Muestreo” — pag. 52.
53 SCHEAFFER, Richard. “Elementos de muestreo”. Sexta edicién, pag. 100.
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Donde:
N = Poblaciéon 126 productores.
Z«s, = Valor de la distribucion normal donde y es el nivel de confianza o
confiabilidad. Teniendo en cuenta que:
y+ta=1
Si se considera y=95%, se tiene que a=0,05 y a/2=0,025. Por tanto,
X
P(Z <Zypy)=1 -5
P(Z < Zy5) = 0975
Zysp = 1,96
B = Error de muestreo. Es la diferencia entre los resultados obtenidos en
la muestra y los resultados que deberian haber sido obtenidos si toda
la poblacion hubiese sido estudiada. En este caso 7%.
p = Probabilidad de éxito. En este caso p=0.5>

= Probabilidad de fracaso. En este caso 1-p= 0.5

Grafico No. 20: Distribucion normal

Media

-Zo)2 Zan

54“En caso de no existir antecedentes sobre la investigacion se asume la situacién mas desfavorable posible
en cuanto a los valores de dicha proporcidn poblacional. Dicha situacién no es otra que valorar p=g=0.5, con
lo que se consigue establecer como cierta la maxima varianza en la poblacion.” Universidad de Valencia:
https://www.uv.es/ceaces/tex1t/5%20interval/pg05.htm.
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Utilizando la ecuacion anterior con una poblacion N igual a 126, con un error de
estimacion B igual a 7% y un nivel de confianza del 95%, el tamafio de la muestra

es!:

" 00,07)2 % (126 — D] + [(1,96)2 # 0,5 = 0,5] ' productores

Por lo tanto, se requiere una muestra de 78 productores con un limite de error de
estimacion de +/- 7% y un nivel de confianza del 95% para inferir el volumen de

produccion de suéteres de lana elaborados artesanalmente.

3.3.1.5 Analisis de resultados

Pregunta 1: ; De qué material estan elaborados los suéteres que comercializa con

mas frecuencia?

De todos los productores artesanales que se dedican a la elaboracion de suéteres,
el 86% produce suéteres de lana, que se traduce en 108 productores. El 14%
restante utiliza otros materiales acrilicos tales como: la chinilla, orlén y lana

sintética, debido a los bajos costos de estos materiales.

Pregunta 3: ;Cual es la forma de produccién que utiliza en la confeccién de

suéteres de lana elaborados artesanalmente?

El 31% de los productores elaboran suéteres de lana totalmente a mano, se
concentran en la comunidad de Carabuela, sus tejidos se caracterizan por una
forma de tejido trenzado. La mayor parte de los habitantes de esta comunidad se
dedican a tejer a mano, en cada casa se puede encontrar a familias enteras tejiendo

suéteres, pero principalmente mujeres.

El 57% de la producciéon de los suéteres de lana se realiza empleando telares
manuales sobretodo en la comunidad de Peguche. A medida que camina por las

calles de la comunidad se puede escuchar los telares funcionando, sus tejidos se
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caracterizan por tener forma cruzada. El 11% restante se realiza a través de talleres

(mas de tres telares), principalmente en la ciudad de Otavalo.

Grafico No. 21: Tipo de produccion empleado.

Telar manual
57%

Taller
11%

Fuente: Investigacion realizada-Encuesta Oferta.

Elaborado por: Génesis Charco.

Pregunta 4: ; Cuantos suéteres en promedio produce cada semana?

A la semana se producen un total de 17.283 suéteres de lana, el 8% de ellos

elaborados totalmente a mano, el 62% producido con ayuda de telares manuales y

el 30% restante, se confeccionan en talleres donde hay mas de tres telares.

En las entrevistas personales, los encuestados explicaron que el numero de

unidades sefalado son un promedio semanal, pero en caso de pedidos grandes

estan en capacidad de producir mas unidades trabajando en jornadas de dia y de

noche entre todos los miembros de la familia.

Tabla No. 5: Volumen de produccion de suéteres de lana por tipo de produccion

Tipo de Produccién

Producciéon Promedio

Produccion Total

%

semanal semanal
A mano 38 1.284 7,4%
Telar manual 174 10.738 62,2%
Taller (3 o mas telares) 426 5.261 30,4%
TOTAL 638 17.283 100%

Fuente: Investigacion realizada, encuesta de la oferta.

Elaborado por: Génesis Charco.
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Pregunta 5: De los precios de suéteres de lana elaborados artesanalmente,

¢, Cuales se comercializan frecuentemente?

Los suéteres mas vendidos son aquellos comprendidos entre precios que van de
USD 11,00 a USD 14,00 ddlares, representa el 54% del total vendido. El 43% son
comercializados dentro del rango de precios de entre USD 8,00 y USD 10,00
ddlares. Finalmente, el 4% de los suéteres demandados tienen precios que oscilan
entre los USD 15,00 y USD 20,00 ddlares. Cabe notar que el precio de los suéteres
que estan destinados a la exportacion directa puede llegar a ser USD 15,00 ddlares

en promedio debido a la mayor exigencia en cuanto a calidad y acabados.

Grafico No. 22: Nivel de precios de suéteres comercializados frecuentemente.

uSD. 15,00 -
SD. 20,00; 4%

SD. 8,00 -USD. 10,00;
43%

Fuente: Investigacion realizada-Encuesta Oferta.
Elaborado por: Génesis Charco

Pregunta 6: ; En qué temporada hay mayor demanda? y ¢ Por qué?

Los meses en los que hay mayor demanda del producto son: junio, julio y agosto
porque son los meses proximos al invierno en Nueva York. En septiembre, octubre
y noviembre continua la demanda, pero en menor cantidad.

Pregunta 7: ;De qué forma receptan los pedidos?

El 76% de los encuestados reciben pedidos de manera personal, dado que son

pequenos productores que exhiben sus productos en la feria de la Plaza de

Ponchos. El 18% lo hacen a través de teléfono, pero esto se da solo cuando los
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compradores son conocidos y confiables. Un 6% recibe pedidos por e-mail.
Independientemente de la forma en que se realice el pedido, la mayoria de
artesanos exigen un pago anticipado del 50% del valor total para poder iniciar con
sus operaciones de produccion; el 50% restante debera ser cancelado al momento

de entrega del pedido.

Grafico No. 23: Forma de pedidos desde el exterior.

76%

18%
personalmente Teléfono-Fax E-mail

Fuente: Investigacion realizada-Encuesta de Oferta.
Elaborado por: Génesis Charco

Pregunta 9: ; Qué modelos se comercializan frecuentemente?

Los consumidores norteamericanos son muy exigentes en cuanto a nuevos disefios
y tendencias. Los suéteres que confeccionan los artesanos van desde suéteres
abiertos, cerrados, con capucha o sin ella; todo depende de los pedidos que los
clientes hacen. No obstante, los colores mas solicitados son: azul marino, negro,

blanco, gris y beis, este ultimo es mas conocido como color borrego.

Pregunta 10: ;Usted exporta directamente los suéteres de lana que produce?

El 36% de todos los productores exportan directamente sus productos, lo que se
traduce en 39 productores. Cada uno exporta alrededor de 1700 unidades al mes,
es decir, 786.857 unidades al ano. El 64% restante no exporta directamente, sin
embargo, la mayor parte de su produccion esta destinada a la exportacion a través
de intermediarios 0 a nombre de los duefos de las agencias de carga, quienes a

cambio de una comision prestan su nombre y RUC para exportar.
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3.3.1.6 Estimacion de la oferta

La oferta se estim6 en funcion de los datos obtenidos de la primera, tercera y cuarta

pregunta de la encuesta:

e “;De qué material estan elaborados los suéteres que comercializa con mas
frecuencia?”, para determinar el nivel de productores dedicados a la produccion
de suéteres elaborados unicamente con lana de oveja.

e “;Cual es la forma de produccion que utiliza en la confeccién de suéteres de
lana elaborados artesanalmente?”, para determinar el nUmero de productores
dentro de cada categoria de forma de produccién.

e “;Cuantos suéteres en promedio produce cada semana?”, para finalmente

determinar la oferta esperada en unidades.

Tabla No. 6: Volumen de produccion de suéteres de lana

c c
8 g B 2
S S 95 | 3 T2 - 5
= o ]
5| 8 | 85|85 23 2 5
o o a c £ 856 c
Tipo de Produccién g_ g S g 5 g -§% £ 2
e g Y| S8 | 26 ki 5
s o o O o o 2 S
g = So | 3 ° & = 2
S 5 2= o a w o
E n o * E
¥ z
A mano 25 31% 34 38 1.284 5.135 61.616
Telar manual 45 57% 62 174 10.738 42,953 | 515.438
Taller (3 o mas telares) 9 11% 12 426 5.261 21.045| 252.535
TOTAL 78 100% 108 638 17.283 69.132| 829.588

Fuente: Investigacion realizada, encuesta Oferta.
Elaborado por: Génesis Charco.

Con un error de estimacion de +/- 7% y un nivel de confianza del 95%, la oferta

esperada de suéteres de lana es 829.588 unidades al afo.

Si el estudio se volviera a realizar en condiciones idénticas, pero con una nueva
muestra, es probable que el resultado no sea exactamente igual, ya que el valor

que se entrega es una aproximacion del valor real. El valor real se obtendria al
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aplicar la intervencién a la poblacion completa®®.Utilizando estos datos podemos

estimar un margen de confiabilidad o intervalo de confianza, calculado asi:

= N@=LB)

= 126(86% + 7%)

126(93%) = 117 = Oferta = 897.338
= 126(79%) = 99 = Oferta = 761.838

~ < < =
I

Por lo tanto, la respuesta de la oferta total se establece asi:
P(761.838 <Y < 897.338) = 0,95

La oferta real, es decir, el resultante al aplicar la encuesta a la poblacion total de
productores artesanales, esta con 95% de certeza entre 761.838 a 897.338, siendo

el valor mas probable 829.588 unidades al afio.
3.4DEMANDA INSATISFECHA

3.4.1 PROYECCION DE LA DEMANDA

Debido a que los suéteres de lana elaborados artesanalmente constituyen un
producto relativamente nuevo, no se dispone de antecedentes estadisticos sobre
su consumo para predecir comportamientos futuros. Por este motivo, la proyeccion

de la demanda se estimara mediante el uso de tasas de crecimiento poblacional.

De acuerdo a la Direccion Nacional de Servicios Académicos Virtuales®® de la
Universidad Nacional de Colombia, la proyeccién de la demanda mediante tasas
de crecimiento poblacional es una técnica destinada a obtener informacion futura
sobre la demanda de un producto no tradicional (nuevo) o de un producto que existe

en el mercado pero del cual no se tiene informacion estadistica alguna.

SSwhitley E, Ball J. Statistics review 2: Samples and populations. Critical Care 2002; 6: 143-8.
®http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010039/Lecciones/CAPITULO%20Il/ometodos.htm
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Las proyecciones basadas en las tasas de crecimiento poblacional se formulan bajo
el supuesto de que el numero de compradores tiene una relacién directa con la
cantidad demandada, es decir, un aumento en la cantidad de la poblacién se

traduce en una mayor demanda de bienes y servicios®”.
La tasa de crecimiento poblacional promedio de la ciudad de Nueva York durante
el periodo 2008-2010 calculado es 4,53%. Los datos utilizados fueron obtenidos a

través del portal de estadisticas y censos del Departamento de Planificacion de la

ciudad de Nueva York58,
La ecuacion que se utilizé para esta proyeccion es:
B, =Py * (1+TCP)"
Pn es la demanda para el afio n, P, es la demanda inicial y TCP es la tasa de
crecimiento poblacional promedio; a partir de esta ecuacion se realizé el prondstico

de la demanda para los proximos diez anos.

Tabla No. 7: Proyecciéon de la demanda

Ano Proyeccion anual

2011~ 1.244.988

1 2012 1.301.428
2 2013 1.360.426
3 2014 1.422.098
4 2015 1.486.567
5 2016 1.553.958
6 2017 1.624.404
7 2018 1.698.044
8 2019 1.775.022
9 2020 1.855.489
10 2021 1.939.605

Fuente: (*) Afio base de proyeccion.

Elaborado por: Génesis Charco.

57 N. Gregory Mankiw. “Principios de economia”, pag. 65.
*8Departamento de Planificacién de la ciudad de Nueva York: http://www.nyc.gov/html/census/popcur.shtml/
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Las estimaciones demuestran que la demanda se incrementara cada ano, es decir,
la tendencia es creciente. Por lo que a priori, es factible exportar dicho producto a

Nueva York.

3.4.2 PROYECCION DE LA OFERTA

De acuerdo al criterio de Nassir Sapag Chain y Reinaldo Sapag Chain en su libro
Preparacioén y evaluacion de proyectos, una de las alternativas metodolégicas para
proyectar el mercado es el modelo de regresidon simple. “El analisis de regresion
asume que la variable a pronosticar (variable dependiente) muestra una relacion
causa-efecto con una o mas variables independientes. El propdésito de los modelos
causales es descubrir en qué forma se da esta relacion y usarla para pronosticar

valores futuros de la variable dependiente”®.

De acuerdo a J. Masini A.: “Los modelos de regresion son apropiados para corto y
mediano”®. Asi mismo, indica que la cantidad minima de datos requeridos para

realizar la proyeccion bajo este método es diez.

El modelo de regresion se expresa mediante una ecuacion que supone que una de
las variables “causa” que la otra se mueva.®' Para determinar la ecuacion lineal que
mejor se ajuste a la relacidn entre las variables observadas, se utilizé el criterio de
los minimos cuadrados. Este criterio permite que la linea de regresion de mejor
ajuste reduzca al minimo la suma de las desviaciones cuadraticas (residuos de la
prediccion o errores) entre los valores reales y estimados de la variable dependiente

para la informacion muestral.®?

Matematicamente, la forma de la ecuacién de regresion lineal es:

y=b0+b1x

9], Masini A., F. Vasquez L. “Compendio de modelos cuantitativos de prondsticos: El primer paso en las
decisiones tacticas, es predecir la demanda”, pag. 15.

60), Masini A., F. Vasquez L. “Compendio de modelos cuantitativos de prondsticos: El primer paso en las
decisiones tacticas, es predecir la demanda”, pag. 26.

61Stephen N. Chapman. “Planificacién y control”, pag. 26.

62 Sapag Chain, Nassir. “Preparacion y evaluacién de proyectos”, pag. 90.
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Donde
b, = Punto de interseccion de la linea de regresion con el eje y
b, = Pendiente de lalinea de regresion
x = Variable independiente o predictora
y = Valor estimado de la variable dependiente (variable respuesta) para

un valor especifico de x.
b1y bose calculd utilizando:83

b = Y (-0 i-y)
1 YR (= %)2

Nassir Sapag Chain y Reinaldo Sapag Chain en su libro Preparacion y evaluaciéon
de proyectos, pagina 83, indican que variables macroeconémicas pueden afectar
el comportamiento del mercado. Por lo tanto, este modelo se construy6 bajo el
supuesto de que las variables macroeconémicas causantes de cambios en el
comportamiento de la oferta (variable respuesta) son: Inflacion® y PIB per capita®®

(variables predictoras).
Para determinar cual de las dos explica mejor el comportamiento de la oferta, se
realizd una regresion simple con cada una. La variable dependiente corresponde a

exportaciones de suéteres de lana durante el periodo 2000-2011%6.

Los resultados®” obtenidos a partir del analisis de datos son:

63 Galindo, Edwin. “Estadistica: métodos y aplicaciones”, pag. 307.

64 http://contenido.bce.fin.ec/compare.php?dtl=inflacion&dt2=activa&anio_inicio=1990&mes_inicio
=01&dia_inicio=1&anio_final=2000&mes_final=11&dia_final=1&Submit=Comparar

65
https://www.google.com.ec/publicdata/explore?ds=d5bncppjof8f9_&met_y=ny_gdp_pcap_cd&idim=count
ry:ECU:PER:COL&hl=es&dI=es#!ctype=I&strail=false&bcs=d&nselm=h&met_y=ny_gdp_pcap_cd&scale_y=li
n&ind_y=false&rdim=region&idim=country:ECU&ifdim=region&hl=es&dl=es&ind=false

% http://www.bce.fin.ec/comercioExterior/comercio/consultaTotXNandinaPaisConGrafico.jsp

57Los calculos se detallan en el anexo 8.
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Tabla No. 8: Estadisticas de la regresion aplicada para la proyeccion de la oferta

Oferta vs. Inflacidon

Oferta vs. PIB per cépita

Ecuacidén y = 630.095,18 — 2.543,39x | y = 138.513 + 147,86x
Coeficiente de correlacién multiple 41% 95%
Coeficiente de determinacién R"2 17% 90%

RA2 ajustado 7,2% 88%

Error tipico 157.937,70 55.687,60

Fuente: Investigacion realizada.

Elaborado por: Génesis Charco.

La variable predictora inflacion no es correcta para explicar el modelo. El coeficiente

de correlacion 41% indica que hay poca relacion lineal entre la oferta y la inflacion.

El coeficiente de determinacion R? muestra que solo 17% de la variacién total es

explicada por la recta que ajusta los datos y que existe un 83% atribuible al error

de ajuste. El coeficiente de determinacion ajustado® es 7,2%.

Grafico No. 24: Grafico de dispersion — Oferta vs. Inflacion
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Génesis Charco.

68 Al igual que el coeficiente de determinacién mide la capacidad explicativa de la variable X sobre la variable
Y. La diferencia radica en que el coeficiente de determinacion ajustado esta disefiado para compensar el
sesgo optimista del ajuste de la regresion (incremento artificial del valor R?) frente a la introduccién de
variables regresoras adicionales. Rodriguez, Elena. “Errores en la interpretacion del coeficiente de

determinacion lineal”, pag. 328.




79

El grafico de dispersion oferta - inflacion confirma que no existe una relacién lineal
entre dichas variables, existe un dato anémalo que se aleja de la pauta seguida por

el resto de las observaciones y que condiciona el resultado de la estimacion.

En contraste, el valor del coeficiente de correlacion multiple del PIB per capita indica
que el 95% de la oferta anual de suéteres de lana elaborados artesanalmente se
explica por la variabilidad en el PIB per capita, solo el 5% de la variacion de la oferta
se debe a factores diferentes al empleado en el modelo de regresion lineal. El
coeficiente de determinacién R? reafirma que el PIB per capita es una buena
variable predictora, pues el 90% de la variacion total es explicada por la recta que

ajusta los datos y apenas un 10% es atribuible al error de ajuste.

Grafico No. 25: Grafico de dispersion — Oferta vs. PIB per capita
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Génesis Charco.

En la ecuacion donde la inflacion explica los cambios en la oferta, la variabilidad
entre los valores reales de la oferta y los predichos es 2,8 veces mayor que la que
se obtiene en la ecuacion donde el PIB per céapita es la variable dependiente. Por
otro lado, la razén F confirma que el modelo explicado por el PIB per capita (77,70)

es mas significativo que el explicado por la inflacion (1,78).

Por lo tanto, realizando el ajuste lineal por el método de los minimos cuadrados, la
ecuacion lineal que mejor ajusta la relacién entre las variables y, que se empled

para realizar la proyeccion de la oferta para los préximos diez afios es:
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Oferta = 138.514 + 147,86 PIB per capita

Grafico No. 26: Diagrama de dispersion y linea de regresion de la oferta
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Génesis Charco.

A pesar de que el modelo de regresion es util para proyecciones a corto plazo,
utilizamos la regresion para diez anos, debido a que no tenemos otra fuente de
estimacion y dado que la variabilidad de esta variable no afecta significativamente

en la evaluacion del proyecto de acuerdo al analisis de sensibilidad realizado.

Tabla No. 9: Proyeccion de la oferta

Ano Unidades

2011* 829.588
2012 981.655
2013 1.033.319
2014 1.076.820
2015 1.086.608
2016 1.125.172
2017 1.173.028
2018 1.241.015
2019 1.289.944
2020 1.347.308
2021 1.407.529

Fuente: (*) Afio base de proyeccion.
Elaborado por: Génesis Charco.
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3.4.3 BALANCE OFERTA-DEMANDA
Para establecer de forma cuantitativa las oportunidades que el mercado habra de
brindarle al proyecto en estudio, es necesario partir de las proyecciones de la oferta

y de las proyecciones de la demanda.

Tabla No. 10: Demanda insatisfecha 2011-2021.

Ao Demanda (unid.) Oferta (unid.) Demanda no cubierta
2011* 1.244.988 829.588 415.400
2012 1.301.428 981.655 319.772
2013 1.360.426 1.033.319 327.107
2014 1.422.098 1.076.820 345.279
2015 1.486.567 1.086.608 399.959
2016 1.553.958 1.125.172 428.786
2017 1.624.404 1.173.028 451.376
2018 1.698.044 1.241.015 457.028
2019 1.775.022 1.289.944 485.077
2020 1.855.489 1.347.308 508.182
2021 1.939.605 1.407.529 532.076

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Génesis Charco.

Como se puede observar en la tabla, las estimaciones demuestran que existe una
demanda insatisfecha significativa en la ciudad de Nueva York. Con estos
resultados, se puede concluir que a lo largo de los proximos diez afnos es viable

exportar suéteres de lana elaborados artesanalmente.

3.5ANALISIS SECTORIAL

El objetivo del analisis sectorial es determinar las fuerzas competitivas que afectan
de forma directa la rentabilidad del proyecto a largo plazo.® Michael Porter
establece que el grado de lucha competitiva en un mercado depende del papel

ejercido por cinco fuerzas:

%Michael E. Porter. “Ser competitivo”, P4g. 31.
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3.5.1 AMENAZA DE INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES

Requisitos de capital: Existe una alta barrera de entrada de un nuevo
competidor debido a que se requiere una gran inversion para instalarse,
aproximadamente USD 114.272,63 ddlares; que es dificil para las empresas

entrar a competir en este sector.

Diferenciacién del producto: La barrera de entrada es alta, las empresas
establecidas tienen ventaja porque tienen ya tienen sus productos o marcas
posicionadas y la lealtad de sus clientes. Por cuanto, un nuevo competidor
estara obligado a incurrir en gastos en publicidad, disefio y presentacion del

producto, etc., para superar la lealtad existente del cliente.”

Curva de experiencia: La curva de aprendizaje o de experiencia es una barrera
de entrada moderada para este nuevo proyecto, ya que, se podria neutralizar

realizando contrataciones de personas con experiencia en comercio exterior.

Economias de escala: Se refiere a que los volumenes altos permiten que los
costos se reduzcan, por ende, una empresa que desee formar parte de este
sector tendra que pensarlo dos veces pues si entra con lotes de produccién
pequeiios su costo unitario sera demasiado alto y no podra competir,

obligatoriamente tendra que salir del sector.

Las barreras de entrada de un nuevo competidor son altas, es decir, es dificil entrar

en el negocio asi que pocos seran los competidores nuevos que ingresen.

3.5.2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Durante todo el afio existe un gran numero de artesanos productores de suéteres

de lana y proveedores de insumos, lo cual hace que resulte facil cambiar un

proveedor por otro.

Ohttp://www.contactopyme.gob.mx/guiasempresariales/guias.asp?s=10&g=6&sg=41
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En cuanto a la materia prima que es la lana, de acuerdo a las entrevistas realizadas,
su comportamiento en el mercado no incide fuertemente en el hecho de que el
proyecto disponga de suficientes unidades para satisfacer a sus compradores
puesto que la oferta de lana en el mercado nacional es variada; y, dado el caso de

escasez en el mercado nacional, ésta se puede obtener via importaciones.

Adicionalmente, el grupo proveedor no representan una amenaza de integracion
hacia adelante, es decir, no existe peligro que los proveedores se conviertan en
nuestros competidores debido a que, como se ha insistido durante el desarrollo de

la presente investigacion, carecen de capital y conocimientos suficientes.

Por lo tanto, el poder de negociacién de los proveedores es bajo. En consecuencia,
la compafiia tendra una posicién favorable a la hora de fijar precios de compra

exigiendo a cambio excelente calidad.

3.5.3 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

¢ Concentracion compradores contra concentracion de empresas: Las ventas de
Andean Spirit seran principalmente a tiendas departamentales y tiendas
especializadas en la venta de artesanias. En los Estados Unidos, ellos duplican

el precio, dandoles un margen considerable.

¢ Integracion hacia atras: El poder del cliente a integrarse hacia atras es nulo,
porque las tiendas departamentales al igual que las tiendas especializadas en
venta de artesanias no estan interesadas en realizar importaciones directas ya
que tienen varias lineas de productos y no pueden dedicarse a realizar todos

los procesos que implican importar cada uno de ellos.

El poder de negociacion de los detallistas es alto. Ellos tienen un margen grande
que les permite mitigar sus riesgos de negocios considerables. Ademas, son ellos
los que jalan la demanda porque tienen acceso al consumidor final. Aunque los
mayoristas disefian las prendas a veces, los detallistas deciden cuales compran y

sin ellos, las prendas no llegan a los consumidores finales. Esto hace que la cadena
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dependa de la demanda que ellos tengan para los productos. La combinacion de

estos factores hace que tengan un poder de negociacion alto. ”*

3.54 AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Productos sustitutos son aquellos que pueden cumplir con la misma funcién, para
este producto se puede identificar como producto sustituto a aquellas prendas de
vestir usadas para protegerse del clima frio, las cuales son producidas a gran
escala utilizando tecnologia de punta, es decir, producen grandes volumenes a
precios bajos. Esta condicion no supone una amenaza porque el consumidor valora
las artesanias, la autenticidad de otras culturas, su tradicion y el esfuerzo manual
que realizan los artesanos al confeccionar el producto. Las acciones a adoptar para
optimizar el entorno competitivo son: mejorar continuamente la relacion calidad-

precio, mejoras en la comercializacion y asistencia personalizada al cliente.

3.5.5 RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES

De acuerdo al boletin “Oportunidades de Negocio Mercado de artesanias en el
Mundo” de Prompex, “China es el principal exportador de artesanias, abarcando la
quinta parte de lo exportado a nivel mundial (5.649,20 millones) durante el 2007.
Reino Unido (11,1%) aproximadamente USD 3.000 millones”’2. El dinero es un
factor competitivo para China. Ellos tienen costos bajos, no se centran tanto en la
calidad, sino que compiten con volumen. Esto les da poca flexibilidad, dificultando

su habilidad de producir pedidos pequefios y especificos.

En América Latina: México, Colombia y Peru son los mayores exportadores de
artesania. México tendria la ventaja competitiva por su proximidad a los Estados
Unidos y, por ende, un costo de envio menor. Ademas, recibe el arancel
preferencial para importar textiles dado su tratado de libre comercio con los Estados
Unidos, NAFTA. 73

7L PROECUADOR: “Artesanias EEUU: Andlisis sectorial de textiles y confecciones”, pag. 85.

72 PROMPEX: “El mercado de artesania en los Estados Unidos de Norteamérica”, pag. 5.

73 PROECUADOR, Direccién de inteligencia Comercial e Inversiones: “Artesanias EEUU: Andlisis sectorial de
textiles y confecciones”, pag. 104.
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Grafico No. 27: Principales exportadores de artesanias a nivel mundial, 2007
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REINO UNIDO (2)
INDIA (3)
HONG KONG (4)
FRANCIA (5)
EEUU(6)
TURQUIA (7) 1002,8
PORTUGAL (8) 923,4
SUIZA (9) 862,8
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Fuente: Boletin Prompex: Oportunidades de Negocio en el Mercado de las Artesanias
en el Mundo.
Elaborado por: Génesis Charco.

A nivel nacional, el proyecto tiene un reducido numero de competidores directos,
como lo son Maquita Cushunchic, E - Handycrafts, The Ecuadorian Hands, Kitzaya
y The Ethnic Shop.

Esto manifiesta un contexto competitivo favorable ya que, al existir pocos oferentes
la estrategia de reduccion de precios no aplica y la mejora de la calidad es el unico

instrumento para competir y ganar una mayor cuota en el mercado.

Las diferentes empresas que se dedican a la exportacion de suéteres de lana
elaborados artesanalmente prefieren llevar la politica de ventas a través de ventas
en linea. Andean Spirit, ademas de esa estrategia, tendra un representante en

Nueva York para que los clientes tengan una asistencia mas personalizada.
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3.5.5.1 Analisis de competitividad

Este analisis busca comparar las caracteristicas del proyecto frente a las

caracteristicas de las empresas competidoras. El primer paso es identificar y

conocer a la competencia, conocer a qué precio vende el producto, condiciones de

pago, plazos, canal de distribucion que emplea para colocar sus productos y

sistema promocional servira para definir la estrategia comercial mas adecuada para

enfrentar al mercado consumidor.™

En la actualidad, las empresas constituidas formalmente y dedicadas a la

exportacion de artesanias ecuatorianas son:

1.

Maquita Cushunchic, esta organizacion fue creada en 1989, agrupa a 400
organizaciones en 15 provincias, entre rurales y urbanas organizando su
produccion y ayudandoles a comercializar sus propios productos de forma
directa evitando intermediarios. La fundacion se encarga del embalaje,

etiquetado y todos los tramites aduaneros.

E-Handycrafts, esta organizacién fue creada en 1999, ofrece productos
ecuatorianos hechos a mano, a través de una pagina web. Cuenta con mas
de 100 productos diferentes que se encuentran en catalogos on-line. Las
listas de precios al por mayor son FOB en la ciudad de Guayaquil, en el

aeropuerto o en el puerto maritimo.

The Ecuadorian Hands, este almacén electronico comercializa artesanias
ecuatorianas fabricadas por artesanos de comunidades de las zonas rurales
en Ecuador. The Ecuadorian Hands vende artesanias de tagua, madera y
productos textiles hechos con lana de oveja y alpaca.

Kitzaya, es una organizacién de comercio alternativo que trata de crear
nuevas opciones de desarrollo integral de artesanos, compran directamente

a pequenos productores, utilizan precios de mercado justo basados en

74 SAPAG CHAIN, “Preparacion y Evaluacion de proyectos”, cuarta edicién, pag. 56.
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costos de trabajo y costos de produccion. Entre los productos de esta

empresa estan ceramicas, fibras vegetales, joyas, textiles y tejidos.

5. The Ethnic Shop, se encarga de la comercializacién de artesanias como
tejidos, suéteres, collares, bolsos, etc. Sus principales proveedores son

indigenas de la sierra, costa y oriente.

A cada uno de los factores importantes de éxito se le asign6 un peso de acuerdo a
su importancia, tal como se muestra en el anexo 9. Luego se calificdé cada uno
dentro de un rango de 1 a 4, donde 1 significa que es un aspecto muy débil dentro
de la empresa y 4 significa que el factor representa una fortaleza para la compadia.

Una vez calificados todos los parametros, se multiplicd por los pesos establecidos.

Tabla No. 11: Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

EMPRESAS EXPORTADORAS
FACTORES MAQUITA E- THE THE ETHNIC
IMPORTANTES ECUADORIAN KITZAYA PROYECTO
DE EXITO CUSHUNCHIC | HANDYCRAFTS HANDS SHOP
CLAS. | PESO | CLAS. | PESO |CLAS. | PESO |CLAS. | PESO |CLAS. | PESO | CLAS. | PESO
Promocién 4 0,28 1 0,07 2 0,14 1 0,07 3 0,21 3 0,21
Calidad del
producto 4 | 0,92 3 0,69 4 | 092 3 | 069 | 4 | 092 4 0,92
Competitividad | -, | 536 | 3 | 027 | 3 o027 | 3 |027| 3 |027| 3 |o027
de los precios
Lealtad de los
clientes 3 0,18 1 0,06 2 0,12 2 0,12 3 0,18 3 0,18
Personal
capacitado 4 | 0,48 2 0,24 3 | 0,36 2 | 024 | 4 | 048 3 |0,36
Empaquey
presentacion 3 | 045 2 0,30 4 | 0,60 2 |03 | 3 | 045 4 0,60
Tiempo de
entrega 3 0,36 3 0,36 3 0,36 3 0,36 3 0,368 4 0,48
Localizacién 4 | 0,28 2 0,14 2 o014 | 2 | 014 | 4 | 028 3 |o021
Curva de
experiencia 4 | 0,36 2 0,18 3 | 0,27 3 | 027 | 4 | 036 1 | 0,09
3,67 2,31 3,18 2,46 3,51 3,32

Fuente: Propia.
Elaborado por: Génesis Charco

La calidad del producto, los trabajadores capacitados, el empaque y presentacion
y el tiempo de entrega oportuno son los factores en los “Andean Spirit” centrara sus

esfuerzos con el fin de convertirse en la exportadora lider de suéteres de lana
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elaborados artesanalmente. Potencializando estos factores, Andean Spirit obtiene
un puntaje total de 3,32. Los competidores mas fuertes son “Maquita Cushunchic”
y “The Ethnic Shop” con un puntaje total de 3,67 y 3,51 respectivamente. Los
factores que hacen de estas dos empresas los competidores mas importantes son
la calidad del producto reconocida a nivel internacional gracias al trabajo conjunto
con la organizacién “comercio justo”, la competitividad de precios y la experiencia

adquirida en los ultimos afios.

3.6ANALISIS INTERNO

Para el analisis interno se utilizara la mezcla de Mercadotecnia o Marketing Mix, es
un “conjunto de herramientas tacticas controlables que la empresa combina para
producir una respuesta deseada en el mercado meta”’®. Estas herramientas o
variables que la conforman, denominadas 4 P’s, consisten en: Producto, Plaza,

Promocioén y Precio.

3.6.1 PRODUCTO

Dentro de la amplia gama de productos que se encuentran clasificados como
artesanales, este estudio se limitd a suéteres de lana. La decision de escoger este
tipo de producto tiene como principal fundamento la disponibilidad de crear e
innovar en los disefos, la facilidad de empacar, el bajo riesgo que tiene de danarse
en el momento de su transporte gracias a la flexibilidad que manifiestan y al tiempo
de duracion que pueden mantenerse guardados por un largo tiempo sin que
caduquen. Ademas, porque es un producto tiene un valor practico, eliminando asi
el concepto negativo, que las artesanias son productos decorativos, pero no

funcionales.

Andean Spirit pretende introducir en el mercado neoyorquino suéteres compuestos
de 100% de lana de oveja, elaborados artesanalmente; que ademas de ser

funcionales proporcionan una caracteristica muy personal de la cultura indigena

7SPhilip Kotler y Gary Armstrong, “Fundamentos de Marketing”, Sexta Edicién, Pag. 63
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otavalefia. Las caracteristicas en cuanto a color, disefio y tamano pueden variar de
acuerdo a las exigencias del importador. Sin embargo, para efectos de este estudio,

existiran tres clases de suéteres que se ofertaran.

e Modelo 1: En el mercado es conocido como “shakira”, es un suéter
confeccionado a mano, con cierre y capucha. Son unicolores, viene con vuelos

en la capucha y en la parte inferior.

e Modelo 2: Suéter de tamafio estandar para adulto confeccionado a mano, con
cuello redondo, sin cierre y en color natural, es decir, el color de borrego que

se proxima al color beis.

e Modelo 3: Suéter de tamano estandar para adulto confeccionado en telar

manual. El suéter es abierto, tejido galleta natural con cuello alto y bolsillos.

3.6.1.1 Eslogan

“Experience another culture”

El eslogan buscara resaltar la identidad intercultural que tienen los
norteamericanos, motivandolos a experimentar la cultura indigena ecuatoriana en

las prendas que usan.

3.6.1.2 Asistencia técnica

e Se implantara un sistema de compensaciones de ventas, donde el gerente y el
vendedor con sede en Nueva York adquieran un porcentaje de las ventas,
cuando éstas superen determinado nivel, de modo que funcione como un

sistema de incentivo para que los trabajadores mejoren los ingresos.

e Se implantara un sistema de administracion de quejas donde el gerente
califique por categorias las quejas de los compradores, determinando si el
problema se ocasiona en una falla, uso incorrecto, exceso de expectativa o

simples malentendidos, compensando al cliente ante sus reclamaciones.



e Establecimiento de una base de datos, para tener informacién estadistica, de
los modelos y tendencias del producto en el mercado, expuesta bajo una
modalidad de catalogo en linea para que los clientes observen modelos

disponibles. La asistencia técnica se ejecutara sobre los diferentes temas

relacionados con la calidad, empaque, etiqueta, satisfaccion del cliente, etc.

3.6.2 PLAZA

De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion de la demanda, el 45%
de posibles compradores prefieren conseguir el producto en

departamentales y tiendas especializadas en ventas de artesanias. Por lo que se

surtira a dichos canales de distribucion.

Grafico No. 28: Canal de distribucion del producto.
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Fuente: Propia.
Elaborador por: Génesis Charco.

Los actores que participan en el proceso de comercializacion son:

Productor: Seran los artesanos de la provincia de Imbabura, quienes

confeccionan los suéteres de lana y las entregaran a la empresa exportadora.

Exportador: Sera la empresa que se pretende crear con el presente proyecto,

la misma que se encargara de entregar el producto al importador.

tiendas
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Distribuidores e importadores: Seran las tiendas departamentales y tiendas

especializadas en ventas de artesanias.

El primer punto de venta seleccionado tiene un efecto multiplicador en cuanto
a beneficios a largo plazo, tienen tiendas por todo el pais con lo cual se lograra
expandir la cobertura de mercado, por ejemplo: Macy’s, Marshall Fields,

Bloomingdale’s, Barneys New York.

Las principales tiendas de artesanias en New York con las que se puede

contactar a corto plazo son:

1. Michael's Direccion: 808 Columbus Ave New York, NY 10025
Teléfono: (212) 865-0813

Pagina web: http://www.michaels.com/

2. Purl Soho Direccion: 459 Broome Street New York, NY 10013
Teléfono: (212) 420-8796

Pagina web: http://www.purlsoho.com/

Ambos puntos de venta no suelen comprar directamente a exportadores debido
a las dificultades que implica dedicarse a cada uno de los productos que
componen su enorme inventario. Por lo que, se dispondra de un vendedor en
New York dedicado levantar pedidos y gestionar toda la documentacion
necesaria para llevar a cabo la importacién. O a su vez, el cliente puede realizar

el pedido a través de la pagina web de la empresa.

Tabla No. 12: Costo de elaboracion y mantenimiento de pagina web

Detalle Costo anual
Disefio pagina web 484,25
Hosting 39,99
Registro de dominio 24,99
Total 549,23

Fuente: AQP Host
Elaborado por: Génesis Charco.
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3.6.3 PROMOCION

3.6.3.1 Publicidad

En la preapertura se creara expectativa en el mercado, enviando tripticos a las

tiendas especializadas de artesanias y a tiendas por departamento.

Se hara uso de los medios como el internet para promover las ventas en el
periodo pre operativo y operativo. En el mercado de las artesanias, un punto
critico es poder mostrar los diferentes productos y sus caracteristicas, para lo
cual es obligatorio poseer una tienda virtual con el fin de poner a disposicién de
nuestros clientes un sitio web en el cual puedan adquirirlos suéteres de lana

elaborados artesanalmente.

Para promover las ventas para el periodo operativo se participara en
exhibiciones profesionales y ferias artesanales, coordinadas conjuntamente
con organismos como el Instituto de Promocién de Exportaciones e Inversiones
(PROECUADOR) y la Subsecretaria de Artesanias del Ministerio de Industrias
y Productividad (MICIP).

La participacién en ferias es crucial, se realizan principalmente para afianzar
las relaciones comerciales con los clientes. En estas ferias, se tiene contacto
con otras empresas productoras y comercializadoras para conocer mejor a la
competencia y trabajar en aspectos que se cree q fallamos. Sin embargo, la
mas fuerte y efectiva comunicacion sera la que pueda realizar los clientes que
hayan tenido la oportunidad de adquirir nuestro producto, porque la sensacién
de utilizar un producto de calidad, que transmita las tradiciones de otra cultura,

combinada con caracter funcional, sera transmitida de manera uUnica.

3.6.4 FIJACION DE PRECIOS

Los precios se calcularon en funcion de los costos unitarios mas un margen de

utilidad, los detalles pueden observarse en el anexo 14a.
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Para los mayoristas, sus requerimientos de ganancia varian por factores como el
precio que impulsara la demanda, (Product Price Point), la industria, el segmento,
el pais y el tamafio. Sin embargo, es comun que tengan un margen entre un 20% y
un 40%.7% Sin embargo, la estrategia de precios de la empresa sera la de
introduccidn, el margen de ganancia sera del 20% para conseguir una mayor cuota
de mercado a fin de crear conciencia que la empresa ofrece un producto de calidad

y con menor precio que el de la competencia.

Tabla No. 13: Precios de venta

MODELO 1 MODELO 2 MODELO 3
Costo variable unitario 29,88 13,97 14,47
Costo fijo unitario* 2,73 2,73 2,73
Sub total 32,61 16,70 17,19
Margen de ganancia 20,00% 20,00% 20,00%
Precio de venta por unidad 39,13 20,04 20,63

Elaborado por: Génesis Charco.

Andean Spirit ofrecera al mercado de New York suéteres de lana elaborados
artesanalmente con tarifas de USD 39,08 ddlares por cada unidad del modelo 1,
USD 19,08 ddlares por cada unidad del modelo 2 y USD 20,58 ddlares por cada

unidad del modelo 3.

Los precios de venta han sido estimados en base a valores CIP, es decir, el precio
incluye todos los costes, incluidos el transporte principal y el seguro, hasta que la

mercancia llegue al punto convenido en el pais de destino.

3.6.4.1 Condiciones de crédito

El ciclo productivo o periodo de recuperacion del capital de trabajo dura dos meses,
desde que se generan los desembolsos por el pago del 50% del valor de las
compras de suéteres a los artesanos’’ hasta el momento en que los importadores

realizan la transferencia de pago.

76 PROECUADOR: “Perfil de artesanias en Estados Unidos”, pag. 115.
77 para que los productores artesanales comiencen a elaborar los suéteres exigen un pago adelantado del
50% para comprar insumos, el resto se paga cuando esté listo el pedido.
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Tabla No. 14: Ciclo productivo

Plazo de Plazo de Tiempo de un
. entrega de .p Tiempo de Plazo de pago de
Escenario pago a R ciclo de e, .
roveedores insumos de roduccion comercializacion clientes
P proveedores P
Optimista 7 7 22 4 11
Realista 25 25 61 15 21
Pesimista 30 30 90 15 45

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Génesis Charco.

3.6.4.2 Estrategias de cobro

Dado que la empresa es nueva en el mercado y no se tiene referencias del
importador, Andean Spirit ha considerado cobrar las facturas de exportacion a
través de una “carta de crédito irrevocable y confirmada” abierta por el importador,
ya que con este documento los bancos garantizan el pago. La carta de crédito sera
cobrada una vez que se despache los productos, y sea entregada la guia aérea (Air

Way Bill) junto con los documentos de exportacion.
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4. CAPITULO IV: ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico generara informacion que sera la base para realizar las
estimaciones de costos de operacion y cuantificar el monto de las inversiones, que

se reflejara en el andlisis de la viabilidad financiera.

4.1PROCEDIMIENTOS ADUANEROS
4.1.1 REQUISITOS PARA SER EXPORTADOR"®

e Tener un Registro Unico de Contribuyente (RUC) que expide el Servicio de
Rentas Internas (SRI).

o Constar en estado activo y estar en la lista blanca en la base de datos del
Servicio de Rentas Internas (SRI), con autorizaciones vigentes para emitir

comprobantes de ventas y guias de remision.

e Estar registrado como exportador ante el Servicio Nacional de Aduanas del
Ecuador (SENAE), en la pagina: www.aduana.gob.ec, link: OCE’s (Operadores
de Comercio Exterior). Una vez aprobado el registro, se puede acceder al

Sistema Interactivo de Comercio Exterior (SICE).
4.1.2 REGIMEN ADUANERO
“Es el tratamiento aplicado a las mercancias sometidas al control de la aduana, de
conformidad con las leyes y reglamentos aduaneros, segun la naturaleza y
objetivos de la operacién comercial, es decir, segun el uso que se va a dar a la

mercancia en el pais de destino.””?

En este caso, se utilizaran los siguientes regimenes aduaneros:

"8http://comercioexterior.com.ec/qs/sites/default/files/INSTRUCTIVO%20GENERAL%20DEL%20EXPORTADOR _O.
pdf
7% Estrada Patricio, “Como hacer importaciones”, pag. 48.
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¢ Exportaciéon a consumo: Las mercancias nacionales o nacionalizadas salen

del territorio aduanero para su uso o consumo definitivo en el exterior.

e Exportacion temporal con reimportacion en el mismo estado?’: Permite la
salida del territorio aduanero de mercancias nacionales para ser utilizadas en
el extranjero, durante cierto plazo, con un fin determinado y son reimportadas
sin modificacion alguna, salvo la depreciaciéon normal por el uso. Como seria el

caso en el que la empresa requiera participar en ferias internacionales.

4.1.3 REQUISITOS DE INGRESO

No existe ninguna restriccion de caracter legislativo para suéteres de lana
elaborados artesanalmente. Sin embargo, para acceder con éxito al mercado de
productos artesanales de Nueva York es necesario cumplir condiciones previas

tales como: calidad, originalidad del disefio, plazos de entrega satisfactorios.

4.1.3.1 Normas de calidad

Es importante poner especial atencion en aspectos como: el disefio, marca,
durabilidad, puntualidad en las entregas; debido a que el aspecto decisivo al
momento de comprar en el sector de artesanias textiles es la calidad. El consumidor
exige que el suéter no se encoja al lavarlo y que no causen picazon, para ello la

lana utilizada debe ser estar correctamente lavada y cardada.

4.1.3.2 Certificado de origen

“El certificado de origen es el documento que garantiza el origen de la mercaderia.
Estos son exigidos por los paises en razon de los derechos preferenciales que
existen segun convenios biliterales o multilaterales. Y ademas, certifica que la

mercancia es producida o fabricada en el pais del exportador.”8"

80 Estrada Raul y Estrada Patricio, “Lo que se debe conocer para exportar: exportar es el reto”, pag. 90.
81 Estrada Raul, “Lo que se debe conocer para exportar: exportar es el reto”, pag. 102.
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El certificado de origen, conocido como formulario “A”, tiene un periodo de validez
de 180 dias calendario, contados a partir de la fecha de la certificacién y es
expedido por el Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO). Con la
presentacion de este documento, donde se acredita el pais de procedencia del
producto que se pretende exportar, se puede acoger a las preferencias arancelarias

concedidas por Estados Unidos.

4.1.4 TRATAMIENTO ARANCELARIO

Las artesanias, por su implicacion social y econdmica, han merecido un tratamiento
especial y diferenciado para su comercializacion internacional, a través de
esquemas que otorgan preferencia arancelaria denominada Ley de Preferencias
Arancelarias Andinas y de Erradicacion de Drogas, mas conocido como ATPDEA
que permite el ingreso libre de arancel a cerca de 4.180 productos®. Estos
beneficios son otorgados por el gobierno de Estados Unidos para permitir el ingreso

libre del pago de impuestos y derechos arancelarios.

En este contexto, el ATPDEA contempla la importacion, libre de tarifas arancelarias,
de las confecciones hechas o tejidas a mano y artesanales folcléricas certificadas
como tales por la autoridad nacional competente del pais beneficiario de origen.
Esta exoneracién esta sustentada en el Articulo 17, literal c) de la codificacion de
la Ley de Defensa del Artesano (R.O. 71: 23-05-97); la Ley de Fomento Artesanal
Articulo 9, literal 3) (R.O. S-531: 26-09-86) y la Ley de Régimen Tributario Interno.

4.1.5 TRATAMIENTO TRIBUTARIO
Todo exportador tiene derecho a crédito tributario. Una vez realizada la exportacion,

puede solicitar al Servicio de Rentas Internas la devolucion del 1.V.A. generado en

todas las compras efectuadas para exportar, incluidas materias primas e insumos.

82Amaluisa, Karina. “Guia comercial de Estados Unidos”. P4g.43



98

4.1.6 DESCRIPCION DEL PROCESO DE EXPORTACION®

4.1.6.1 Fase de Pre-embarque

Se inicia con la transmisién y presentacion de la Orden de Embarque, que es el
documento que consigna los datos de la intencion previa de exportar. El exportador
debera transmitir electronicamente al Servicio Nacional de Aduana del Ecuador la
informacion de la intencion de exportacion, utilizando para el efecto el formato
electronico de la Orden de Embarque, publicado en la pagina web de la Aduana,
en la cual se registraran los datos relativos a la exportacién tales como: datos del

exportador, descripcion de mercancia, cantidad, peso y factura provisional.

Una vez aceptada la Orden de Embarque por el Sistema Interactivo de Comercio
Exterior (SICE), el exportador se encuentra habilitado para movilizar la carga al
recinto aduanero donde se registrara el ingreso a Zona Primaria y se embarcaran

las mercancias a ser exportadas para su destino final.

4.1.6.2 Fase de Post-embarque

La Declaracion Aduanera Unica (DAU) se presenta en la aduana, desde siete dias
antes hasta 15 dias habiles siguientes al ingreso de las mercaderias a zona
primaria aduanera. Previo al envio electrénico de la DAU definitiva de exportacion,
los transportistas de carga deberan enviar la informacion de los manifiestos de

carga de exportacion con sus respectivos documentos de transportes.

El SICE validara la informacion de la DAU contra la del Manifiesto de Carga. Si el
proceso de validacién es satisfactorio, el exportador presentara ante el
Departamento de Exportaciones del Distrito por el cual salié la mercancia, los
siguientes documentos: DAU impresa, orden de embarque impresa, RUC de
exportador, factura comercial original, certificado de origen, conocimiento de

embarque (guia aérea, Air Way Bill).

8 CORPORACION ADUANERA ECUATORIANA, “Procedimientos para exportar desde Ecuador”, pagina web:
http://www.aduana.gov.ec/contenido/procExportar.html
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Tabla No. 15: Costos de tramites aduaneros

DETALLE Unidades al afo Precio Unitario  Costo anual
Facturas comercial 100 0.18 18,00
Formulario Unico de Exportacion 12 15.44 185,28
Certificado de origen 12 30 360,00
Total 563,28

Fuente: Trans’ DirServices Co. Ltda.
Elaborado por: Génesis Charco.

Una vez que la mercaderia llega a Nueva York, es necesario contratar los servicios
de un agente afianzado de Aduanas o Customs Broker, que es la persona
autorizada para realizar la nacionalizacién de las mercancias para retirar las
mismas de la aduana. Los honorarios de un agente oscilan entre los USD 600 y
USD 900 dodlares por tramite, estos gastos seran incluidos dentro de la categoria

de gastos de ventas que es analizado en el siguiente capitulo.

4.2DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD DE LA EMPRESA

4.2.1 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

4.2.1.1 Marco-localizacion

El proyecto de implementar una empresa exportadora de suéteres de lana
elaborados artesanalmente se realizara en la provincia de Pichincha, en el Distrito
Metropolitano de Quito, por las facilidades logisticas que tiene la ciudad para las

actividades de recepcion, clasificacién y embalaje del producto.

4.2.1.2 Micro localizacion

Para determinar el emplazamiento 6ptimo de este proyecto, se considero tanto los
factores cuantitativos (econémicos) como cualitativos (estratégicos) con el método
Brown y Gibson84. Las opciones consideradas son los sectores Norte, Centro y Sur
de la ciudad de Quito.

84SAPAG CHAIN, Nassir y SAPAG CHAIN, Reinaldo. “Preparacion y evaluacién de proyectos”, pag. 197.
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El costo del terreno esta considerado como un factor cuantitativo, mientras que los
factores estratégicos o cualitativos identificados para el proyecto son: cercania a
instituciones privadas y gubernamentales, vias de acceso, arribo facil desde
Imbabura, proximidad a fuentes de insumos, regulaciones municipales,

disponibilidad de servicios basicos y seguridad.

De acuerdo a este método, la alternativa mas conveniente para ubicacion de la
empresa es el sector Norte, que recibe el mayor valor de medida (0,40), calculados
y detallados en el anexo 9b. Por lo que, “Andean Spirit” se emplazara dentro de la
zona comprendida por las calles Ladron de Guevara y Toledo, en el Distrito
Metropolitano de Quito. El lugar cuenta con toda la infraestructura basica y
complementaria como: agua potable, alcantarillado, luz eléctrica, servicio telefénico
e internet. Esta cerca de las delegaciones de varias instituciones privadas,
financieras y gubernamentales tales como: Banco de Pichincha, Banco
Internacional, Banco de Guayaquil, Pro Ecuador, Ministerio de Relaciones Exterior,

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

4.2.2 PROCESO OPERATIVO

Para poder determinar una “categoria vital” se hizo necesario realizar la cadena de
valor, previo a la realizacion del flujo del proceso operativo. La cadena de valor es
una herramienta de gestion disefiada por Michael Porteren su obra “Competitive
Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance”, permite describir el
desarrollo de las actividades de una empresa a través de su desagregacion en sus

principales actividades generadoras de valor®.

Para Andean Spirit las operaciones y la logistica son de categoria vital, éstas a su
vez estan subdivididas en actividades principales de los flujos del proceso operativo
tales como: cobro de la exportacién, adquisicion del producto y exportacion, cuya

simbologia se aprecia en el anexo 10.

85Crece Negocios: http://www.crecenegocios.com/cadena-de-valor/
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Grafico No. 29: Flujo del proceso operativo
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FLUJO DEL PROCESO OPERATIVO
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FLUJO DEL PROCESO OPERATIVO
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4.2.3 CAPACIDAD DE EXPORTACION

Definir el tamafo del proyecto es fundamental debido a su incidencia sobre el nivel
de las inversiones, los ingresos proyectados, costos y por lo tanto, sobre la

estimacion de la rentabilidad que podria generar su implementacién.

En el capitulo anterior se concluy6 que existe una demanda insatisfecha creciente
durante los proximos diez anos. A pesar que la cantidad demandada del mercado
es uno de los factores mas importantes para definir tamano del proyecto, es preciso
limitarlo a la luz de otros factores a fin de evitar riesgos elevados. De acuerdo a la
pregunta once de la encuesta realizada a los productores de suéteres de lana
elaborados artesanalmente, éstos exportan alrededor de 1.700 unidades cada mes.
A partir de esta informacion, el tamano del mercado se fijo en 6,4% del mercado

potencial lo que significa exportar 20.400 suéteres el primer afio.

Tabla No. 17: Capacidad de exportacion

(Afos)
% 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Modelo1l 20% 4.080 4.340 4.617 4.912 5.225 5.558 5.913 6.290 6.692 7.118

Modelo2  40% 8.160 8.681 9.234 9.823 10.450 11.117 11.826 12.580 13.383 14.237
Modelo3  40% 8.160 8.681 9.234 9.823 10.450 11.117 11.826 12.580 13.383 14.237

Total 100% 20.400 21.701 23.086 24.559 26.125 27.792 29.565 31.451 33.458 35.592

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Génesis Charco.

En base al tamafio del proyecto, se ha determinado la adquisicion de 20.400
unidades el primer ano, a un precio de compra de USD 15,00 dolares el primer

modelo; USD 14,00 délares el modelo dos y USD 14,50 ddlares el modelo tres.

Por lo que, los costos directos de operacion por concepto de compra de suéteres
de lana a los artesanos de la provincia de Imbabura alcanzan una suma de USD

293.760,00 ddlares el primer afo.

86Sapag Chain, Nassir & Sapag Nassir, Reinaldo. “Preparacion y evaluacién de proyectos”, pag. 171.
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4.2.4 LOGISTICA PARA EXPORTAR

La funcidn de la logistica se centra principalmente en los costos de la cadena de

abastecimiento, es decir en embalaje y transporte.

4.2.4.1 Etiqueta, empaque y embalaje

El empaque es considerado como una herramienta promocional; sin embargo, en
nuestro caso no es necesario crear un empaque sofisticado, porque el disefo y la

calidad son los aspectos mas importantes al momento de comprar.

Los suéteres de lana seran empacados en fundas plasticas transparentes de
polietileno en los que se encontrara el logotipo, el nombre y datos generales de la
companiia. La funcion que cumple este empaque es proteger y cuidar que el

producto llegue en 6ptimas condiciones hasta su destino final.

Tabla No. 18: Costos de etiquetado y empacado individual

DESCRIPCION UNIDAD COSTO UNITARIO CANTIDAD TOTAL

Etiquetas tejidas U 0,10 2.040,00
Etiquetas marca logotipo U 0,18 20.400 3.672,00
Fundas marca logotipo U 0,03 510,00
TOTAL 6.222,00

Fuente: Etiquetex s. a.
Elaborado por: Génesis Charco.

El embalaje se realiza en cajas de cartdn corrugado con interiores reforzados, su
peso es de 450 gramos por metro cuadrado. La caja debe llevar impreso la siguiente
informacion: lugar de origen y lugar de destino, identificacion comercial del

producto, cantidad de unidades contenidas y peso neto®”.

La medida estandar de las cajas de carton para exportar es de 82x70x56 cm, en
las cuales caben 40 suéteres del modelo uno, 50 unidades del modelo dos y 50
unidades del modelo tres.

87CORPEI, “Guia de Logistica Internacional”. P4g. 9
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Tabla No. 19: Costo de empaque y embalaje

DETALLE UNIDAD COSTO CANTIDAD TOTAL
Modelo 1 Cajas 1,1 102 112,20
Modelo 2 Cajas 1,1 163 179,52
Modelo 3 Cajas 1,1 163 179,52
Cinta de embalaje U 0,78 214 167,08
Etiqueta adhesiva u 0,02 428 8,57

TOTAL 646,88

Fuente: International Freight Forwarding Cia. Ltda.
Elaborado por: Génesis Charco

4.2.4.2 Transporte

Flete interno: El transporte interno desde la zona de produccién hasta las
instalaciones de la empresa se realizara contratando los servicios de

transporte, cuyo costo es de USD 1,8088 ddlares por cada caja transportada.

Flete internacional: La exportacion de suéteres de lana elaborados
artesanalmente se realizara via aérea hacia el pais de destino en el aeropuerto
John F. Kennedy en la ciudad de Nueva York. Se seleccioné este medio de
transporte por la rapidez que ofrece en la entrega del producto y porque es ideal
para el envio de mercaderia con poco peso o volumen. Los embarques por lo
general no son negociados directamente con las empresas aéreas, excepto si
se trata de grandes cantidades. Por lo que se recurrira a agencias de carga,
puesto que estan bien informados en cuanto a los vuelos, empresas, rutas,
vacantes en aviones, fletes y tienen facilidades en obtener descuentos en los

fletes con la consolidacion de cargas.

Tabla No. 20: Costo de transporte

Detalle Precio Unit. Unidades  CANTIDAD TOTAL

Flete interno 1,80 caja 428 771,12
Flete internacional 1,70 kg. 20.400 34.680,00
Guia aérea 45,00 mes 12 540,00
TOTAL 35.991,12

Fuente: ATI Logistics Cia. Ltda.
Elaborado por: Génesis Charco.

8 Fuente: Compafiia Servinorte Cia. Ltda.
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De acuerdo con el proyecto, para el primer afio se exportara 20.400 unidades,
cada una de ellas tiene un peso promedio de un kilogramo, por lo que se tendria
un gasto por concepto de flete internacional de USD 34.680,00 dolares.
Adicional a este pago, se debe cancelar el valor de la guia aérea por cada

operacion, el mismo que es de USD 540,00 ddlares.
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5. CAPITULO V: PLAN ORGANIZACIONAL

5.1DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO
5.1.1 MISION

ANDEAN SPIRIT CIA. LTDA., es una empresa ecuatoriana que comercializa
suéteres de lana elaborados artesanalmente en mercados internacionales,
satisfaciendo las necesidades y expectativas de sus clientes con productos
innovadores de alta calidad, precios competitivos y puntualidad en las entregas.
Fomentando el desarrollo econémico y social mediante la creacion de fuentes de

trabajo.

5.1.2 VISION

Andean Spirit pretende lograr el reconocimiento internacional como la empresa
LIDER mas competitiva del pais en la comercializacion de suéteres de lana
elaborados artesanalmente, por la alta calidad de los productos y la responsabilidad
en las negociaciones, proyectando una imagen de confianza, solidez y excelencia.
5.1.3 VALORES

“No robar, no ser ocioso, no mentir y un solo corazén”

Los valores de la empresa se fundamentaran en el trabajo productivo, el respeto al

fruto del mismo y en el trabajo en equipo para alcanzar los objetivos.
5.2PLAN ESTRATEGICO

A continuacion, se establece las estrategias que debera emplear Andean Spirit para
hacer frente a sus competidores en caso de implementarse este proyecto.

Estrategias corporativas de crecimiento:



1.

2.

3.
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Utilizar los precios competitivos que hay en el mercado interno debido a la
concentracion de productores para entrar mas facilmente en el mercado

creciente de productos elaborados de forma manual.

Aprovechar la organizacion de ferias artesanales realizadas en la ciudad
de Nueva York como medio de promocion para establecer contacto con los
clientes. Las instituciones gubernamentales, a nivel nacional, que trabajan
para incentivar la participacion de exportadores en ferias son: Pro Ecuador,
la Subsecretaria de Artesanias del Ministerio de Productividad vy

Competitividad y, la Oficina comercial de Ecuador en Nueva York.

Aprovechar que el producto esta libre del pago de aranceles para ingresar
a Estados Unidos, los precios competitivos y la necesidad de poco personal

para maximizar las utilidades provenientes de los ingresos.

Estrategias conservadoras:

Aprovechar el crecimiento de la demanda de productos artesanales y la
inexistencia de barreras arancelarias para posicionar la empresa y ampliar

la base de datos de los clientes.

La demanda creciente del producto permitira que sea mejor cotizado en el

mercado y que el comprador pueda pagar mejores precios.

Estrategias competitivas:

1.

Utilizar la experiencia que tienen los artesanos sobre las tendencias y
requerimientos que demanda el mercado norteamericano, para ofrecer

productos de excelente calidad.

La buena calidad permitira competir con paises lideres en el mercado por

sus bajos precios, como China.
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3. La concentracion de productores de suéteres de lana elaborados
artesanalmente, permitira conseguir artesanos dispuestos a confeccionar
el producto, en caso de que en un futuro se diera una migracion de la fuerza

laboral.

Estrategias defensivas:

1. Dar a conocer la imagen corporativa mediante publicidad para conseguir
mayor numero de contactos logisticos y se amplie la base de datos de
clientes, a fin de tener mayores herramientas para luchar ante la

competencia que representan los productos sustitutos para el proyecto.

2. Trabajar arduamente en la calidad del producto y en su entrega oportuna,

generando confianza de los clientes y lealtad de los mismos.

5.3DISENO ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional es la distribucion formal de los empleos dentro de una
organizacion®, permite identificar la cadena de mando y la especificacion de
funciones para que los empleados puedan realizar su trabajo con eficiencia y
eficacia. La estructura organizacional no debe ser tan simple que no proporcione
monitoreo adecuado de las actividades de la empresa ni tan complejo que inhiba el

flujo necesario de informacion®.

El tipo de estructura organizacional definida para Andean Spirit es funcional, con
tramo de administracién horizontal. La razén para adaptar este tipo de estructura
organizacional es por cuanto permitira a los individuos trabajar eficientemente;
delegando autoridad y responsabilidad, evitando niveles excesivos. Todas o varias
actividades las puede realizar una sola persona, lo importante es tenerlas

identificadas®'.

8 Robbins Stephen P. y Coulter Mary. “Administraciéon”, pag. 234.
% Mantilla Alberto. “Control interno de los nuevos instrumentos financieros”, pag. 59.
91 Sanchez Cantu, “El plan de negocios del emprendedor”. P4g. 130.
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Grifico No. 30: Organigrama de Andean Spirit

Junta general de socios

Auditor externo

Gerente

Secretaria Multifuncional Vendedor Nueva York

Elaborado por: Génesis Charco.

5.3.1 NIVEL DIRECTIVO JUNTA GENERAL DE SOCIOS

Su estructura legal o conformaciéon juridica sera la de una compafiia de
responsabilidad limitada. Segun lo determina el articulo 92 de la Ley de Compafiias,
la compaiia de responsabilidad limitada es la que contrae entre tres o mas
personas, con un numero maximo de quince, que solamente responden por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el

comercio bajo una razén social a la que se afadira las abreviaturas “Cia. Ltda.”.

El costo para conformar la compafiia, considerando el Registro en la
Superintendencia de compaiiias, obtencion del Registro unico de contribucion y

gestion en notarias es de 950,00 ddlares®?.
5.3.2 NIVEL EJECUTIVO
Gerente general: Sera elegido por los socios, €él sera el responsable de vigilar que

el dinero de los accionistas rinda los beneficios previstos. Tendra como

responsabilidad fundamental llevar a la practica los objetivos, establecidos por el

9 Fuente: Dr. Pedro Barrazuete, Despacho Juridico
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organo supremo de la companiia. Determinara los estandares de calidad y politicas,

cuidando que el desempefio de la empresa en general sea de alta calidad. Sus

principales funciones son:%

5.3.3

Definir y planear las metas y objetivos de la empresa para las diferentes
areas o departamentos, determinando que se quiere lograr, ademas de

como y cuando lograrlo a los diferentes plazos (corto, mediano y largo).

Organizar y coordinar el requerimiento de personal, la adquisicion de
equipos, activos de operaciéon y despacho de suministros necesarios para

la operacion.

Controlar y evaluar las funciones de los diferentes departamentos
(mercadeo, ventas y logistica) y el cumplimiento de objetivos, calidad del
producto, mercancias despachadas, activos de operacioén y la efectividad del

entrenamiento del personal.

Proteccion, mediante auditorias internas, de todos los bienes propiedad de

la empresa, manteniendo al dia los diversos contratos de seguros y fianzas.

Elaborar estrategias de promocion, precios y publicidad con el fin de cumplir
las proyecciones de ventas. Asi como coordinar la asistencia a ferias con el

fin de promocionar y comercializar el producto.

NIVEL OPERATIVO

1. Secretaria: Estara constantemente en comunicacion con los distintos bancos

para el seguimiento de linea de crédito abierta y cartas de crédito. Se encargara

de la redaccion de los contratos suscritos por la empresa, actualizacion de

inventarios fisicos en una base de datos sobre las facturas generadas y facturas

anuladas, prever los recursos materiales y suministros de oficinas necesarios

% Sena, “Habilidades Administrativas”, pag. 40.
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para el normal desenvolvimiento de las actividades de la empresa; y, elaborar

los documentos y reportes que sean requeridos por la gerencia.

2. Empleado multifuncional: Se encargara de varias competencias laborales,
desde el proceso de etiquetado, empaque y embalaje hasta la entrega de

correspondencia a instituciones financieras, publicas y privadas involucradas.

3. Vendedor en Nueva York: El vendedor actuara como un vinculo activo que une
al cliente con la empresa, su principal responsabilidad se centra en captar
clientes potenciales y lograr determinados volumenes de venta para generar un
flujo estable de ingresos. Para ello, debe realizar algunas actividades que son

muy importantes:

e Vender todos los productos que la empresa determine con los precios y

condiciones determinados por la empresa.

e Comunicar adecuadamente a los clientes la informacion del producto y la
empresa, como: mensajes promocionales, precios, condiciones, novedades
sobre posibles demoras de entrega y cualquier otro tipo de cambio

significativo, etc.

e Realizar tareas para desaduanizar la mercaderia y para activar la cobranza

en funcién de cumplir con las metas fijadas por la empresa.

¢ Informar diariamente a la empresa los resultados de sus visitas.

5.4PERSONAL

La empresa contara con tres empleados a tiempo completo: el gerente general, una
secretaria y un trabajador multifunciones. Adicionalmente, se dispondra de un
vendedor en Nueva York, quien sera contratado a tiempo parcial por horas, por
cada hora se le cancelara un valor de USD 9,40 délares mas una comision del 1,2%

sobre las ventas.
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5.4.1 REMUNERACIONES

Para el proyecto no se considera mano de obra directa ya que la empresa no
produce los suéteres de lana. El monto anual de mano de obra indirecta asciende
a la cantidad de USD 4.148,91 délares; el personal administrativo USD 16.315,31

dolares vy, el personal de ventas USD 9.024 ddlares, ver anexo 11.

Tabla No. 21: Remuneraciones del personal, periodo operativo

NOMINA POR SALARIO 13 14 VACACI APORTE .. oo

PERSONA CARGO BASICO  SUELDO SUELDO  ONES PATRONA ANUAL
UNIFICADO /12 200,00 /24 L IESS

MANO DE OBRA INDIRECTA

Multifuncién 264,00 22,00 16,67 11,00 32,08 345,74 4.148,91

SUBTOTAL 264,00 2200 16,67 11,00 32,08 345,74  4.14891

PERSONAL ADMINISTRATIVO

Gerente general 800,00 66,67 16,67 33,33 97,20  1.013,87 12.166,40

Secretaria 264,00 22,00 16,67 11,00 32,08 345,74  4.148,91

SUBTOTAL 1.064,00 88,67 33,33 4433 12928 1.359,61 16.31531

PERSONAL DE VENTAS

Vendedor en EE.UU. 752,00 - - - - 752,00  9.024,00

SUBTOTAL 752,00 - - - - 752,00  9.024,00

TOTAL 2.080,00 110,67 50,00 5533 161,35 2.457,35 29.488,22

Fuente: Propia.
Elaborado por: Génesis Charco.
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6. CAPITULO VI: FACTIBILIDAD FINANCIERA

6.1INVERSIONES

La inversién total requerida para la puesta de marcha del proyecto es USD
114.272,60 dolares.

Grafico No. 31: Resumen plan de inversiones

HACTIVOS FIJOS ~ EACTIVOS DIFERIDOS 1 CAPITAL DE TRABAJO

Elaborado por: Génesis Charco.

6.1.1 INVERSION EN ACTIVOS FI1JOS

6.1.1.1 Terreno

El area de terreno a ocupar es setenta metros cuadrados. El criterio de seleccion
aplicado para el area de terreno es por la disponibilidad del mismo. Para determinar
el valor real del terreno se consultd en sitio considerando ubicacion y condiciones
similares, el avaluo comercial promedio del metro cuadrado es USD 230,78 ddlares,
lo que da un valor total de USD 16.154,60 ddlares.

6.1.1.2 Construcciones civiles

Debido a que la empresa no sera productora de los suéteres elaborados

artesanalmente, sino que los comprara a los artesanos de Imbabura para
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exportarlos, el presente proyecto no necesita de un gran espacio. Por este motivo,
la construccion estara condicionada para una oficina de gerencia, una bodega para
almacenamiento de materia prima e insumos, area de trabajo para el etiquetado y

empacado del producto y el area de almacenamiento.

La inversion en construcciones civiles es de USD 15.399,41 ddlares, observar en

el anexo 12.

Tabla No. 22: Inversion en terreno y construcciones civiles

< COSTO
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD PRECIO TOTAL
Terreno destinado para la implementacién del proyecto M2 70 230,78 16.154,60

Construcciones civiles: oficina de gerencia, bodega de
materiales e insumos, area de trabajo, area de GLOBAL 1 15.399,41  15.399,41
almacenamiento y bafio

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Génesis Charco.

6.1.1.3 Equipamiento: Muebles y equipos

La oficina de gerencia estara equipada con escritorio, silla ejecutiva, computadora
y archivador. Se adquirira dispensadores de cinta de embalaje, estanterias para el
almacenamiento de etiquetas y de los suéteres y, pallets de madera para evitar que

las cajas se estropeen en el suelo.

Tabla No. 23: Inversion de Equipamiento

Denominacién Muebles Equipos Total
OFICINAS 930,00 1.706,00 2.636,00
ALMACENAMIENTO 668,00 335,20 1.003,20
TOTAL GENERAL 1.598,00 2.041,20 3.639,20

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Génesis Charco

La inversion total en equipamiento es de USD 3.639,20 ddlares; este valor incluye

los muebles y equipos que se utilizaran en oficinas y area de operacion.
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6.1.2 INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS

Corresponden a aquellos gastos que se realizan en el periodo pre operacional para
la puesta en marcha del proyecto, los items que se incluyen en esta categoria son:
gastos administrativos, gastos pre operativos (publicidad), pagina web y valores
correspondientes a gestion. La inversion en activos diferidos asciende a los USD

10.967,40 dolares.

Tabla No. 24: Inversion en Activos Diferidos

ACTIVOS DIFERIDOS Total

% Ddlares
Gastos administrativos 22% 2.457,35
Gastos pre operativos 62% 6.770,00
Costos de constitucion 9% 950,00
Pagina web 5% 549,23
Gestiodn 2% 240,82
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 100% 10.967,40

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Génesis Charco.

6.1.3 CAPITAL DE TRABAJO

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios,
en la forma de activos corrientes, para financiar la operacion normal del proyecto
durante un ciclo productivo. Esta compuesto por costos directos, costos indirectos,

gastos de administracion, gastos de ventas y gastos financieros.

Para dos meses de operacion de este proyecto se necesita un capital de trabajo

de USD 68.112,02 dolares.
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CAPITAL DE TRABAJO

2 MESES
COSTOS DIRECTOS DE OPERACION
Materiales directos 49.997,00
Subtotal 49.997,00
COSTOS INDIRECTOS DE OPERACION
Costos que representan desembolso:
Mano de obra indirecta 691,49
Materiales indirectos 107,81
Suministros y servicios 378,50
Mantenimiento y seguros 18,12
Flete interno 128,52
Flete internacional 5.780,00
Guia aérea 90,00
Costos que no representan desembolso:
Depreciaciones 150,64
Amortizaciones 26,34
Subtotal 7.371,41
GASTOS DE ADMINISTRACION
Gastos que representan desembolso:
Remuneraciones 2.719,22
Transporte y viaticos 2.466,67
Utiles de oficina 39,97
Mantenimiento y seguros 0,57
Gastos que no representan desembolso:
Amortizaciones 339,25
Subtotal 5.565,67
GASTOS DE VENTAS
Gastos que representan desembolso:
Remuneraciones 1.504,00
Comisiones sobre ventas 983,04
Propaganda 52,16
Tramites aduaneros Ecuador 93,88
Tramites de desaduanizacion EE.UU. 1.700,00
Gastos que no representan desembolso:
Depreciaciones 72,37
Subtotal 4.405,45
GASTOS FINANCIEROS 772,50
TOTAL 68.112,02

Elaborado por: Génesis Charco.
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La compafia tendra un valor de USD 408.672,13 dolares por costos y gastos

totales el primer afo.

Grafico No. 32: Resumen de costos y gastos

44.228,46 8%

11%

i GASTOS FINANCIEROS

7%

i GASTOS DE ADMINISTRACION

1%

H COSTOS DIRECTOS DE OPERACION

33.393,99 26.432,70 4.634,97

H COSTOS INDIRECTOS DE OPERACION

H GASTOS DE VENTAS

Elaborado por: Génesis Charco.

6.2.1 COSTOS DIRECTOS DE OPERACION

Los costos directos de operacion ascienden a USD 299.982,00 ddlares el primer

afno. En este proyecto no se dispone de mano de obra directa ya que la empresa

no produce los suéteres de lana, sino que los compra ya hechos a los artesanos

de Imbabura para luego exportarlos.

En este rubro se incluye los costos correspondientes a: la compra de suéteres de

lana elaborados por los artesanos de Imbabura, etiquetas tejidas, etiquetas marca

logotipo y fundas de empaque individual.
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COSTO
DESCRIPCION UNIDAD UNITARIO CANTIDAD TOTAL
Modelo 1
Suéteres de lana u 15,00 4.080 61.200,00
Etiquetas tejidas U 0,10 4.080 408,00
Etiquetas marca logotipo u 0,18 4.080 734,40
Fundas marca logotipo u 0,03 4.080 102,00
62.444,40
Modelo 2
Suéteres de lana u 14,00 8.160 114.240,00
Etiquetas tejidas U 0,10 8.160 816,00
Etiquetas de cartén u 0,18 8.160 1.468,80
Fundas plasticas U 0,03 8.160 204,00
116.728,80
Modelo 3
Suéteres de lana U 14,50 8.160 118.320,00
Etiquetas tejidas U 0,10 8.160 816,00
Etiquetas de cartdn U 0,18 8.160 1.468,80
Fundas de plastico u 0,03 8.160 204,00
120.808,80
TOTAL: 299.982,00

Elaborado por: Génesis Charco.

6.2.2 COSTOS INDIRECTOS DE OPERACION

Para el céalculo de los costos indirectos se agrupo en costos que representan

desembolsos y aquellos que no representan desembolsos.

El primer grupo suma USD 43.166,64 ddlares el primer afio, incluye: mano de obra

indirecta (empleado multifuncién); materiales indirectos, que corresponde a

complementos necesarios para el empaque y embalaje del producto; suministros

y servicios, son los desembolsos para pago de luz, agua, teléfono, internet y

permisos municipales; mantenimiento y seguros; flete interno, internacional y guia

aérea.

El segundo grupo suma incluye las depreciaciones y amortizaciones, el primer afio

suman USD 1.061,82 dolares.
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6.2.3 GASTOS DE ADMINISTRACION

Los gastos de administraciéon suman USD 33.393,99 ddlares el primer afio de
operacion. El gasto de administracidn que no representa desembolso es la
amortizacion. Los rubros que representan desembolsos son: remuneraciones del
personal administrativo constituido por el gerente general y la secretaria, cuyos
sueldos asciende a la cantidad de USD 16.315,31 ddlares el primer afio; transporte
y viaticos necesarios para trasladarse a Imbabura para realizar el pedido, para la
movilizacion del vendedor en Nueva York y para el traslado para participacion en

ferias; utiles de oficina; y, mantenimiento.

Tabla No. 27: Costos de movilizaciéon y viaticos

MOVILIZACION Y VIATICOS CANTIDAD ANUAL VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Viaticos viajes nacionales 12 $ 150,00 $ 1.800,00
Traslado para participacion en ferias 2 $2.500,00 $ 5.000,00
Stands 2 $4.000,00 $ 8.000,00
Total $ 14.800,00

Elaborado por: Génesis Charco.

6.2.4 GASTOS DE VENTAS

Los gastos de venta que representan desembolsos comprenden el sueldo del
personal de ventas (vendedor en Nueva York); comisiéon del 1,2% sobre las ventas;
promociones, a este rubro se asigna el 0,06% sobre las ventas; tramites aduaneros
necesarios para exportar deducido sobre el 0,11% sobre las ventas; y tramites de
desaduanizacion en Nueva York, al cual se le asigné el 2,08% sobre las ventas.
Adicionalmente se consideré las depreciaciones de los activos fijos de
administracion y ventas, los mismos que suman USD 434,20 dolares. Los gastos

de ventas alcanzan un monto de USD 26.432,70 ddlares durante el primer ano.

Considerando que los precios no cambian; es decir se mantienen constantes
durante el horizonte de tiempo establecido. A continuacion, se presenta el resumen

de costos y gastos totales operativos calculados para los proximos 10 afios.
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6.3FINANCIAMIENTO

De la inversidon requerida para el funcionamiento de Andean Spirit, USD 50.000,00
dolares seran financiados mediante un crédito de la Corporacion Financiera Nacional
denominado “Multisectorial”’, a un plazo de 10 ahos, amortizables en cuotas mensuales
y a una tasa de interés activa efectiva de 9,54%% anual. La cuota mensual a cancelar
a la CFN por concepto del crédito adquirido es de USD 648,08 ddlares pagaderos

durante 120 meses, detallados en el anexo 15.

6.4INGRESOS

Los ingresos se calcularon para un horizonte de 10 afios con el objeto de calcular el
flujo de efectivo. Para el calculo se tomé como referencia la capacidad de exportacion
detallada en el literal 4.2.3 y los precios de venta (precios constantes) calculados en
el literal 3.6.4. Los ingresos crecen por incremento en la demanda y no por inflacion.

Para el primer afio se planifica ventas de USD 491.520,28 ddlares.

% http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/Tasaslnteres/Indice.htm



"001eY) SIsau9n) :10d opeioqe[q

TS'V€6°008 SO'ES6°LSL 66°9TS'LTL S9'698°€L9 0T'966°LE9 68°S9Z'¥09 Tv'0V8'69S 99°0TEOVS T9'90€°CTS 8Z'0ZS' 16V SVIN3IATVIOL

€T°9LT'TLT S9'ETO'LST T8'€E6S'EVT 8T'LEL'8TT 61'878'9TC 60'VZ9°SOT T18'800'V6T 62TOTY8T PO'TO6'VLT 99°€9€'89T  SVINIA IVLOLENS

S0'6T 07’61 9¢€'6T vE'6T 0S'6T 89°6T SL'6T S6'6T sT'0C €9°0¢ So123ld
LETYT €8EET 08s°CT 9¢8'T1 LIT'TT 0Sv°0T €86 veT6 1898 09T'8 Sopeplue)
€ OT13dON

TO‘TT8'79C €L°€S0°6¥C T18‘S80T'9EC L6°00L'TZZ T9'CTTOTC TO'€E0'66T 9Z'6ST'88T 0S'869°8LT 06'VCL 69T €6°€6¥°€9T  SV.LINIA IVLOLANS

9t'8T 19'8T LL'ST GL'8T 16'8T 80°6T ST'6T Ge'eT qS'6T ¥0°0¢C SO13Ud
LETYT €8EET 08s°CT 9¢8'T1 LITTT 0Sv°0T €86 veTe6 1898 0918 Sopepliue)
¢ OT13dON

LE'LY8'99C 89'S88'TST LEVISLET 6E'TEV'ETT 6E'SS6'0TC 8L'8ET'66T VE'TLIL8T L860V'LLT [9°089°L9T 69T99'6ST  SVLNIAIVLOLENS

6v'LE v9'LE 18'LE 6L'LE S6'LE €1'8¢ 12'8€ T'se €9'8¢ €T'6€ so1a.d
8IT'L 2699 0629 €16'S 85S°S STT'S 6y L19°Y ovey 0801 sapepnue)
T 013a0N

o1 6 8 L 9 5 v € (4 T (souy) opouad

VNV1 30 S34313NS 3a SVAVIAILLST SVLINIA

[enue opordd ‘SejudA Ip [BqO[3 0913S0U0I] 67 "ON BIqEL

Gcl



126

6.5SPUNTO DE EQUILIBRIO

El analisis del punto de equilibrio, conocido también como analisis costo-volumen-
utilidad, muestra la relacion entre costos e ingresos para un nivel de utilidades igual
a cero, es decir, las ventas totales cubren los costos y gastos totales de modo que
la empresa no gana utilidades pero tampoco incurre en pérdidas.®®Para determinar
el punto de equilibrio para el proyecto, tanto en unidades como en valores de

dinero, se utilizo la siguiente formula:

PEunidades = ¢r
umaades = oy oy
Donde:
CF = Costos fijos
PVF = Precio de venta unitario
CVU =  Costo variable unitario

A continuacion, se presenta el punto de equilibrio calculado para cada modelo de

suéter, en valores monetarios y en volumen de suéteres (ver anexo 14, literal b):

Tabla No. 30: Punto de equilibrio

COMPONENTES MODELO 1 MODELO2  MODELO 3
Precio de venta final 39,13 20,04 20,63
Costo variable unitario 29,88 13,97 14,47
Costo fijo total 11.123,52 22.247,05 22.247,05
PE en unidades 1.203 3.668 3.609
PE en ddlares 47.066,65 73.485,83 74.453,76

Elaborado por: Génesis Charco

En el siguiente gréfico, el eje horizontal representa las ventas en unidades, y en el
vertical, la variable en délares. Los ingresos se muestran calculando diferentes

niveles de venta, uniendo dichos puntos se obtendra la recta que representa los

%Sapag Chain, Nassir & Sapag Chain, Reinaldo. “Preparacién y Evaluacién de proyectos”, pag. 123.
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ingresos. Del mismo modo, se obtienen los costos variables. Los costos fijos estan
representados por una recta horizontal. Sumando la recta de los costos variables
con la de los costos fijos se obtiene la de los costos totales, y el punto donde esta

ultima se interseca con la recta de los ingresos representa el punto de equilibrio.

Grafico No. 33: Punto de equilibrio modelo 1

160.000 -

140.000 A Ingresos

120.000 A osto Total

100.000 -

80.000 -

60.000 - 1.203

40.000 A

20.000 A Beneficio
= 7. Costo Fijo

O T T T T 1
1.000 1.500 2.000 2.500 3.000 3.500 4.000
-20.000

Elaborado por: Génesis Charco

Para cubrir al menos los costos fijos y costos variables, se necesita vender 1.203
unidades del modelo uno, 3.668 del modelo dos y 3.609 del modelo tres. A partir
de dicho punto de equilibrio, el area hacia el lado izquierdo (disminucién del
volumen de ventas) es pérdida, y el lado derecho (aumento del volumen de ventas)

es utilidad.

6.6 CONSIDERACIONES FINANCIERAS

6.6.1 ASEGURAMIENTO

El activo a ser asegurado sera la edificacién. El tipo de seguro sera a riesgo

absoluto con una prima de seguro de 0,60%°, calculados en el anexo 16.

% Fuente: Alianza de seguros y reaseguros.
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6.6.2 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

Las depreciaciones (tangibles) y amortizaciones (intangibles), constituyen un gasto
no desembolsable para fines de tributacién, el cual es deducible de la base
imponible pero no constituye una salida de caja. Al no ser salida de caja se resta
primero para aprovechar su descuento tributario y posteriormente se suma

después de utilidades, de esta forma, se incluye sélo su efecto tributario.®”

El método utilizado para la depreciacién de bienes, maquinarias y equipos el
presente proyecto es en linea recta, por lo que el activo se deprecia en forma
proporcional cada afo. La depreciacién alcanza un valor de USD 1.338,01 ddlares
cada afo, ver anexo 16. Para el caso de las amortizaciones, se consideraron los
activos diferidos a razon del 20% anual, es decir, en un plazo de cinco afos,

alcanzando un monto de USD 2.193,48 dodlares cada ano.

6.7FLUJO DE FONDOS

El flujo de fondos es la acumulacion neta de activos liquidos en un periodo
determinado, su objetivo es determinar las entradas y salidas reales de dinero
generadas por el negocio. Por lo tanto, constituye un importante indicador de la

liquidez para anticipar los saldos en dinero.

Para la evaluacion financiera de este proyecto, los flujos reales monetarios fueron
calculados a "precios constantes"%, es decir, no se considerd el efecto del
fenémeno inflacionario (aumento en precios y costos) en la proyeccion de los flujos
de caja. El horizonte de evaluacion del proyecto es de diez afos, su construccion
estd basada en una estructura general®®que se compone de los siguientes

elementos:

9Nassir S. Chain, “Preparacién y evaluacién de proyectos”- Pag. 343

%8E| enfoque de precios constantes no proyecta aumentos de precios, supone que los precios se mantienen
iguales y constantes al precio del instante cero a lo largo del "horizonte de evaluacién" del proyecto, y
descuenta los flujos de caja futuros a la tasa de descuento real.

9El modelo general propuesto por Nassir Sapag en “Criterios de evaluaciéon de proyectos”. Madrid: Mc Graw-
Hill, 199.3. Adaptado al ejemplo presentado en “Preparacion y evaluacion de proyectos”, pag. 270.
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1. Ingresos afectos a impuestos (+): Estan constituidos por los ingresos esperados

por la venta de los suéteres de lana elaborados artesanalmente.

2. Egresos afectos a impuestos (-): Corresponden a los costos variables y costos
fijos (ver anexo 14 literal a). Los primeros incluyen: costo de materiales
indirectos, que incluye costos por la compra de suéteres de lana elaborados
por artesanos, etiquetas y fundas para cada suéter; costo de materiales
indirectos; transporte, tanto interno como internacional; comisiones sobre
ventas; promocion; tramites de exportacion y desaduanizacion. Los costos fijos
estan compuestos por: mano de obra indirecta, suministros y servicios,

mantenimiento y seguros, guia aérea, remuneraciones, transporte y viaticos.

3. Egresos no desembolsables (-): Estdn compuestos por la depreciacion de

activos fijos y la amortizacidén de activos diferidos o intangibles.

4. Calculo de participacion de trabajadores e impuestos (-): Se determina como el

15% y 25% respectivamente.

5. Ajustes por gastos no desembolsables (+): Se suman la depreciaciéon y
amortizacion para anular el efecto tributario incluido en egresos no

desembolsables.

6. Egresos no afectos a impuestos (-): Estan constituidos por la inversion
requerida para la puesta en marcha del proyecto, la inversion en reemplazos
para reponer los activos que se realizara a finales del quinto afo y la inversion

en capital de trabajo.

7. Valor de desecho (+): Se calcul6 con el método econdémico, que supone que el
proyecto valdra lo que es capaz de generar desde el momento en que se evalua
hacia adelante, es decir, el valor que un comprador estaria dispuesto a pagar

por el negocio el momento de su valoracion. 10

1005apag Chain, Nassir & Sapag Chain, Reinaldo. “Preparacion y evaluacion de proyectos”, pag. 258.
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_ (B— )y — Depy,
i

VD

Donde (B — C),, es el beneficio neto en el afio k, Dep,, es la depreciacion en el
afo k e i es la tasa de retorno exigida (calculada en el apartado 6.8.1). El valor

de desecho calculado para el proyecto es USD 538.345,37 ddlares.

En el flujo de fondos que se presenta en la tabla 31, se observa que el proyecto
arroja saldos positivos a partir del primer ano de actividad, lo que significa que la
empresa no tendra problemas de liquidez en ninguno de los periodos. Esta
evolucion favorable demuestra que el proyecto no tendra dificultades

operacionales y por ende la solvencia y rentabilidad que ofrece el proyecto.
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6.SEVALUACION FINANCIERA

6.8.1 TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMAR)

La TMAR o tasa de descuento es aquella tasa que representa la rentabilidad que
se le debe exigir a la inversion por renunciar a un uso alternativo de los recursos
en proyectos de riesgos similares.’®! Esta tasa se utiliza para determinar el valor
actual de los flujos futuros que genera un proyecto, para luego comparar con la

inversion inicial y asi evaluar la rentabilidad de la misma.

Se define como la tasa asociada con la mejor oportunidad de inversién de riesgo
similar que se abandonara por destinar esos recursos al proyecto que se estudia.
Para su estimacion se utilizé el Modelo de Valorizaciéon de Activos de Capital
(CAPM), considera que la fuente de riesgo que afecta la rentabilidad de las

inversiones es el riesgo de mercado, medido por beta.9?

La siguiente férmula es valida para descontar flujos de efectivo constantes%3:

K, =R; + [E(Rn) — Rf|B

Donde:
K, = Costo de capital
R¢ = Tasa libre de riesgo
E(R,,) = Retorno esperado del mercado
B = Sensibilidad de un cambio de la rentabilidad de una inversion

al cambio de la rentabilidad del mercado (factor de riesgo del
negocio)

El instrumento que se considerd para estimar la tasa de libre riesgo es el bono del
tesoro, Treasury Bond o T-Bond a 20 afos que publica la Reserva Federal de los

Estados Unidos. La tasa libre de riego promedio anual del periodo 2007-2011 es

101 Sapag Chain, Nassir & Sapag Chain, Reinaldo. “Preparacién y valuacion de proyectos”, pag. 326.
102 sapag Chain, Nassir & Sapag Chain, Reinaldo. “Preparacién y valuacion de proyectos”, pag. 334.
103 Morales, Mario. “Matematicas financieras”. Pag. 7.
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10,73%"%4. Para determinar el retorno esperado del mercado se utilizo el indice
bursatil S&P-500 debido a que éste constituye una canasta diversificada que
contempla las 500 acciones mas transadas de la bolsa de Nueva York. El valor

anual calculado para el periodo 2007-2011 es 15,22%7195,
Para calcular beta se aplicé la siguiente formula:

_ Cov(R;,Rm) _ 0.0059%
" Var(R,) ~ 0.005%

1,13

R; representa la rentabilidad o retorno del sector exportador de suéteres de lana
elaborados artesanalmente, se midié en funciéon del promedio anual de la
rentabilidad financiera de las empresas sefialadas como competencia directa y que
se encuentran legalmente inscritas en la Superintendencia de Compaiiias'®®. R,,
representa la rentabilidad del mercado, correspondiente al indice S&P - 500 durante
el periodo 2007 - 2011.

En consecuencia, la rentabilidad exigida al capital invertido es 15,83%. Es decir,
corresponde a la tasa de descuento del flujo de fondos necesaria para evaluar el

proyecto.

6.8.2 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El VAN es la diferencia entre todos los ingresos y egresos expresados en moneda
actual. Este criterio plantea que el proyecto debe aceptarse si su valor actual neto

es igual o superior a cero, donde el VAN se obtiene con la siguiente formulacion

matematica’%7:

VAN = Zn BN, i
L (1 + i)t 0

104 Reserva Federal de los Estados Unidos: http://federalreserve.gov/releases/h15/data.htm

1%5{ndice bursatil Standard & Poor’s 500.Serie S&P 500 INDEX, RTH (*GSPC).

106 Fyente: Superintendencia de compafifas “Indicadores econémico - financieros de empresas activas
registradas en la superintendencia de compafiias al mes de noviembre del 2012 (NIIF)”

107 sapag Chain, Nassir & Sapag Chain, Reinaldo. “Preparacion y evaluacién de proyectos”- Pag. 301.
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Donde BN representa el beneficio neto del flujo en el periodo t, Ip la inversion inicial

y la tasa de descuento representada mediante .

Grafico No. 34: Flujos de fondos para la evaluacion del proyecto
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Elaborado por: Génesis Charco

El VAN del proyecto, con una tasa minima aceptable de rendimiento del 15,83%,
es USD 298.733,28 ddlares, lo que significa que el proyecto debe aceptarse ya que
proporciona esa cantidad de remanente por sobre lo exigido por el inversionista,

después de recuperar toda la inversion.

6.8.3 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

“‘Representa la tasa de interés mas alta que un inversionista podria pagar sin perder
dinero, si todos los fondos para el financiamiento de la inversién se tomaran
prestados y el préstamo se pagara con las entradas en efectivo de la inversion a

medida que se fuesen produciendo”.1%8

El criterio de la TIR evalua el proyecto en funcién de una unica tasa de rendimiento
por periodo con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son exactamente

iguales a los desembolsos expresados en moneda actual, que es lo mismo que

108Nassir S. Chain, “Preparacion y evaluacidn de proyectos”- Pag. 302.
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calcular la tasa que hace al VAN del proyecto igual a cero. La tasa interna de retorno

puede calcularse aplicando la siguiente ecuacion:

TIR—Zn: BN I,=0
_t_1(1+i)f o~

Grafico No. 35: Funcion del Valor Actual Neto
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Elaborado por: Génesis Charco

La TIR del proyecto es 55,00%, superior a la tasa minima aceptable de rendimiento

calculada en 15,83%. Por lo tanto, el proyecto es rentable y debe aceptarse.

6.8.4 OTROS CRITERIOS DE DECISION (EVALUACION)

6.8.4.1 Periodo de recuperacion descontado

Determina el numero de periodos necesarios para recuperar la inversién inicial a
partir de los flujos de efectivo futuros en términos de su valor presente. El objetivo
de calcular el periodo de recuperacion de la inversién a partir de flujos de efectivo

descontados es considerar el valor del dinero en el tiempo.
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Tabla No. 32: Periodo de recuperacion descontado

Flujo descontado a valor

Afio Flujos de efectivo presente flujo acumulado
BN,/(1+ )¢
1 56.347,19 48.647,32 48.647,32
2 58.568,57 43.655,40 92.302,71
3 61.509,75 39.582,57 131.885,28
4 64.485,51 35.826,87 167.712,15
5 66.036,41 31.675,01 199.387,15
6 69.422,87 28.748,99 228.136,14
7 73.234,71 26.183,25 254.319,39
8 77.805,26 24.016,08 278.335,48
9 82.044,58 21.864,01 300.199,49
10 (48.039,34) (11.052,58)

Elaborado por: Génesis Charco

La inversion nominal se recuperara al cabo de dos afnos y dos meses de operacion

de la empresa.

6.8.4.2 Razon beneficio-costo

La razdén beneficio- costo, es un indicador que expresa el rendimiento en término
del valor actual neto, que genera el proyecto por unidad monetaria invertida. Esta
razon, se obtiene mediante la suma de los flujos descontados vy, luego se divide par

la inversion neta. Se calculé mediante la siguiente férmula:1%°

C = VANIngresos
VANEgresos
Donde:
VAN gresos = Ingresos llevados a valor presente
VAN Egresos = Egresos llevados a valor presente

La razén costo beneficio obtenido para el proyecto es 2,82. El rendimiento por cada

dolar invertido es USD 2,82 dolares, el calculo se detalla a continuacion:

109 | ara Alvarez, Juan. “Administracién financiera, introduccién a la toma de decisiones en el corto y largo
plazo”, pag. 85.
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6.8.5 ANALISIS DE RIESGO

Para realizar el analisis de riesgo se empled el software Crystal Ball. Esta es una
herramienta de andlisis de riesgo ' y de prondstico que utiliza la técnica de

simulacion Monte Carlo'.

El modelo de Monte Carlo, llamado también método de ensayos estadisticos, es
una técnica de simulacion de situaciones inciertas que permiten definir valores
esperados para variables no controlables, mediante la seleccion aleatoria de
valores, donde la probabilidad de elegir entre todos los resultados posibles esta en

estricta relacion con sus respectivas distribuciones de probailidades.''2

A través del modelo Monte Carlo, Crystal Ball calcula multiples escenarios
alternativos de manera repetitiva ejemplificando valores tomados desde las
distribuciones de probabilidad para variables inciertas. Durante un solo ensayo,
crystal ball selecciona aleatoriamente un valor de las posibilidades definidas (rango
y forma de la distribucion), obteniendo asi un posible valor para ese
escenario. '"® Los prondsticos resultantes de estas simulaciones ayudan a

cuantificar las areas de riesgo.

Para conocer la probabilidad que existe de alcanzar el nivel de rentabilidad
calculado, se definieron los supuestos y el prondstico previo a la ejecucion de la
simulacidon. Un supuesto es una variable bajo incertidumbre, representada con
distribuciones de probabilidad. Los supuestos a sensibilizar fueron: cantidad, precio

y costos variables (ver anexo 18, literal a).

Cualquier cambio en estas variables afecta la rentabilidad del proyecto, expresada

en la variable de prondstico''* Valor Actual Neto VAN.

10| 3 posibilidad de ocurrencia de las pérdidas, dafios o cualquier otro suceso indeseable y el grado de
severidad asociado con dicho suceso.

Mhttp://www.decisioneering.com/models/beginner.html

112 sapag Chain, Nassir & Sapag Chain, Reinaldo. “Preparacion y evaluacion de proyectos”- Pag. 364.
13Eyans, James & Olson, David. “Introduction to simulation and risk analysis”, pag. 28

114Un prondstico es una variable de interés, es la variable a monitorear.
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Una vez ejecutada la simulacion con mil iteraciones, es decir mil escenarios

aleatorios, y un nivel de confianza del 95% se observa la incidencia sobre el

indicador de rentabilidad VAN.

Grafico No. 36: Prondstico del riesgo
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Elaborado por: Génesis Charco

El proyecto tiene un riesgo de 2,35%, es decir, la probabilidad de que la sumatoria

de los flujos esperados durante el horizonte temporal del proyecto sea inferior a la

inversion inicial es de 2,35%.

Los prondsticos se estabilizan hacia una distribucién de frecuencia normal. Cada

barra en el grafico representa la posibilidad o probabilidad de obtener un VAN dado.

El grupo de columnas cercana al centro indica el VAN mas probable, para este caso
se encuentra entre USD - 240.076,44 y USD 740.371,76 ddlares. La media es de

USD 299.716,75 dolares. (detalle anexo 18 b)

115 Ver detalle en el anexo 18.
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La probabilidad o certeza de que el proyecto obtenga un VAN igual o superior a
USD 298.733,28 ddlares, que es el obtenido en este estudio, es de 50,80%. Crystal
Ball también predice que, en el mejor de los casos, el VAN del proyecto seria USD
740.371,76 dolares.

Grifico No. 37: Pronéstico del VAN!16
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Elaborado por: Génesis Charco

Adicionalmente, el grafico de contribucion a la varianza''7explica que la variable
que mas influye en la variabilidad del VAN es el precio, y que la que menos impacto
tiene es la cantidad del modelo 1. (Ver detalle anexo 18 c)

El precio del modelo 1 explica el 30,1% de la variabilidad del VAN. La correlacién
es alta es 0,54, por eso se ha identificado a esta como la variable de mayor nivel
de indicios en el analisis de riesgo. Esto se debe a que el precio del modelo 1 es el
mas elevado, lo que se traduce en mayores ingresos y por ende mayor variacion
sobre el VAN.

118E| grifico de prondstico muestra un histograma de los resultados simulados.

" Indica qué porcentaje de la varianza o la incertidumbre en el prondstico objetivo se debe a cada supuesto.
Crystal Ball calcula la contribucién a la varianza elevando al cuadrado los coeficientes de correlacion de rango
y normalizdndolos a 100%.
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En contraste, la cantidad del modelo 1 explica sélo el 1,3% de la variabilidad del

VAN. La correlacion es la mas baja 0,11.

Grafico No. 38: Efectos de los supuestos sobre el VAN
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Elaborado por: Génesis Charco

6.8.6 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El andlisis de sensibilidad consiste en evaluar la forma en que los cambios de una
variable de entrada (en este caso precio, cantidad y costo variable unitario) afecta
la variable para medir el desempefio o variable de decision (van)''8, es decir, las

posibilidades reales de que el proyecto genere rentabilidad a los inversionistas.

A partir de la simulacion de Crystal Ball, se evaluaron mil escenarios diferentes que
indican el valor del VAN como resultado de dichos escenarios. Adicionalmente, la
simulacién muestra qué ocurre con el VAN cuando los supuestos definidos varian
en rangos de prueba de -5 a 5%, -10 a 10% y -20 a 20% (ver anexo 19). Para
efectos del presente estudio se tomara en cuenta esta ultima debido a que es la

que tiene mas peso.

H18Eppen, Gould, Schmidt, Moore & Weatherford. “Investigacion de operaciones”, pag. 50.
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Grafico No. 39: Analisis de sensibilidad
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Elaborado por: Génesis Charco

6.8.5.2 Escenario pesimista

Andean Spirit se encontraria en este escenario si ocurre alguno de los siguientes

eventos:

1. El precio de venta disminuye en 20% (relacion directa): Si el precio de venta
del modelo 1 baja, el VAN disminuiria a USD 136.561,71 ddlares. Si la

disminucién ocurre en el precio de venta del modelo 2, el VAN seria USD
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132.670,27 dolares. Si es el precio de venta del modelo 3 el que se reduce, el
VAN seria USD 127.724,01.

2. La cantidad disminuye en 20% (relaciéon directa): Si la cantidad vendida del
modelo 1 baja, el VAN disminuiria a USD 264.379,94 ddlares. Sila disminucion
ocurre en la cantidad vendida del modelo 2, el VAN seria USD 256.351,04
dolares. Si la cantidad vendida del modelo 3 se reduce, el VAN seria USD
255.528,40 dolares.

3. El costo variable unitario aumenta en 20% (relacién inversa): Si el costo variable
unitario del modelo 1 sube, el VAN disminuiria a USD 175.077,32 ddlares. Si
el incremento ocurre en el costo variable unitario del modelo 2, el VAN seria
USD 183.321,05 ddlares. Si es el costo variable unitario del modelo 3 el que
aumenta, el VAN seria USD 179.199,19 dodlares.

La disminucién de 20% en el precio del modelo 3, es decir un precio de USD 16,51
ddlares, tiene mayor impacto negativo sobre el comportamiento del VAN, es decir
el VAN es sensible a las variaciones en el precio del modelo 3, lo que confirma lo

sefalado en el apartado anterior.

No obstante, cabe destacar que a pesar de que éste es un escenario pesimista, el

VAN se mantiene positivo.

6.8.5.3 Escenario optimista

Se considera un escenario optimista si ocurre alguno de los siguientes eventos:

1. El precio de venta aumenta en 20% (relacion directa): Si el precio de venta del
modelo 1 sube, el VAN seria USD 460.904,85 délares. Si el aumento ocurre
en el precio de venta del modelo 2, el VAN seria USD 464.796,29. Si es el
precio de venta del modelo 3 el que se incrementa, el VAN seria USD
469.742,54 ddlares.
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2. La cantidad aumenta en 20% (relacion directa): Si la cantidad vendida del
modelo 1 crece, el VAN seria USD 333.086,62 ddlares. Si el aumento ocurre
en la cantidad vendida del modelo 2, el VAN seria USD 341.115,52 dolares. Si
la cantidad vendida del modelo 3 es la que se incrementa, el VAN seria USD
341.938,16 dolares.

3. El costo variable unitario disminuye en 20% (relacién inversa): Si el costo
variable unitario del modelo 1 baja, el VAN aumentaria a USD 422.389,23
ddlares. Si la disminucion ocurre en el costo variable unitario del modelo 2, el
VAN seria USD 414.145,50 dolares. Si es el costo variable unitario del modelo
3 el que se reduce, el VAN seria USD 418.267,37 dolares.

En caso de que el precio del modelo 3 se incremente en 20%, es decir un precio de
USD 24,76 dolares, el VAN aumenta aproximadamente 57% respecto al obtenido
con las condiciones fijadas inicialmente, con lo cual el proyecto se vuelve mucho

mas atractivo.

6.8.5.4 Escenario conservador

Este caso es el mas probable, se lograra una TIR de 55,00% y un VAN de USD
298.733,28 ddlares si se mantienen los valores calculados en el proyecto. Precios
de venta de USD 39,13 ddlares para el modelo 1, USD 20,04 ddlares para el modelo
2 y USD 20,63 ddlares para el modelo 3. Cantidad de venta estimada de 20.400
suéteres y costos variables unitarios de USD 29,88 ddlares para el modelo 1, USD
13,97 ddlares para el modelo 2 y USD 14,47 délares para el modelo 3. Si se cumple
las predicciones, el inversionista ganara mas de lo que le exige el proyecto,

logrando recuperar la inversion al cabo de dos afos, dos meses.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Respecto a los objetivos establecidos en el plan de tesis, se concluye lo siguiente:

1.

La investigacion de mercado permitié estimar una demanda anual esperada de
1.244.988""° suéteres de lana elaborados artesanalmente y una oferta anual
estimada de 829.588'?° unidades, lo cual se demuestra la existencia de una
demanda insatisfecha de 415.400 unidades. La demanda tiene una tendencia
creciente, a razén del 4,53%'?' cada afio. Con estos resultados, se puede

concluir que es factible exportar suéteres de lana elaborados artesanalmente.

La cadena de distribucidon adecuada para comercializar suéteres de lana
elaborados artesanalmente son las tiendas departamentales y tiendas
especializadas en la venta de artesanias, a través de un agente de ventas
(vendedor en Nueva York). Por otra parte, la poca presencia de competidores
en el mercado local y las oportunidades de negocio identificadas a través de la
investigacion primaria y la cuantificacién de la demanda, muestran un entorno

positivo para la entrada del producto en el mercado.

2. El estudio técnico realizado establece que el proceso de exportacion debera

realizarse a través de una agencia de carga, contratando transporte aéreo para
exportar los suéteres de lana, tanto por cuestiones de costos, la rapidez en la
entrega del producto y porque es ideal para el envio de mercaderia con poco
peso o volumen. Adicionalmente, se establecid que los productos artesanales
son libres de pago de aranceles al ingresar a Estados Unidos, y que los

exportadores son sujetos de crédito tributario en las compras de todos los

19 Ver apartado “3.2.2.6 Estimacion de la demanda”
120 ver apartado “3.3.1.6 Estimacion de la oferta”
121 yer apartado “3.4.1 Proyeccion de la demanda”
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materiales e insumos necesarios para exportar, lo cual constituye un incentivo al

traducirse en una disminucioén de costos.

3. El tipo de estructura organizacional adecuada para el proyecto es la
administracion horizontal debido a que se requiere poco personal ya que el

proyecto se enfoca en la comercializacién y no en la produccion.

4. De acuerdo con los resultados de las proyecciones financieras de los flujos de
costos, ingresos, inversiones, etc., se requiere una inversion de USD
114.272,60"?2 ddlares que sera recuperada después de dos afios de operacion.
El proyecto proporciona un valor actual neto VAN de USD 298.733,28123
ddlares; una tasa interna de retorno TIR de 55,00%, superior a la tasa de
descuento del proyecto que es TMAR=i=15,83%; vy, el rendimiento por cada

ddlar invertido es USD 2,82 ddlares. Por lo tanto, el proyecto es rentable.

5. Una vez analizado los estudios de mercado, técnico, organizacional y
financiero, se puede concluir que bajo los parametros considerados en el
proyecto, es factible y rentable exportar suéteres de lana elaborados

artesanalmente en Ecuador a Nueva York.

En lo referente a las hipétesis planteadas, se puede concluir que:

6. Los precios de los suéteres, bajo un escenario pesimista, oscilan entre los USD
16,00 y USD 32,00 ddlares. De acuerdo a los resultados del analisis de
sensibilidad’*, aun cuando se considera un escenario pesimista el proyecto
sigue siendo rentable, con mucha mas razon en un escenario conservador y

optimista. Por lo tanto, la hipotesis se cumple.

7. En el estudio de mercado, a través de la investigacion primaria, se determiné

que de las personas que estan dispuestas a adquirir un suéter de lana

122 \er apartado: “6.1 Inversiones”
123 yer apartado: “6.8.2 Valor Actual Neto VAN”
124 \/er anexo 19, literal c.
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elaborado artesanalmente, el 68% son personas mayores a 25 afos'?. Y, los
factores de decision que mas inciden al momento de comprar son: la calidad
del producto (20%), disefio (19%), precio (17%) y presentacion (14%). Por lo

tanto, la hipétesis planteada previa la realizacion del proyecto se cumple.

8. De la poblacion objetivo considerada en este proyecto, el 63%'%° esta dispuesto
a adquirir suéteres de lana elaborados artesanalmente. Este nivel de
aceptacion supera la expectativa inicial, con lo cual se concluye que el proyecto

es factible y que la hipdtesis se cumple.

9. El ingreso total por concepto de ventas esperadas es de USD 491.520,28'%7
ddlares al final del primer afio. Dado que el ingreso estimado por ventas es muy
superior al esperado inicialmente (entre los USD 80.000 y USD 100.000
ddlares), se concluye que la hipdtesis no se cumple. No obstante, los

resultados obtenidos significan mejores beneficios para el proyecto.

10.En el flujo de fondos empleado para la evaluacion del proyecto, se calcula una
utilidad neta de USD 52.815,70'28 ddlares el primer afio. La utilidad calculada
en el proyecto es mejor de lo que se tenia previsto inicialmente (USD 23,000.00

ddlares); por lo que, la hipétesis se cumple.

11.El capital de trabajo requerido para dos meses de operacion es USD
68.112,02'2° ddlares, por lo que la hipotesis del proyecto no se cumple. Sin
embargo, el hecho de necesitar un menor capital de trabajo que el requerido en
la hipétesis considerada al inicio (mayor a USD 70,000.00 délares) y aun asi
obtener resultados positivos en cuanto al VAN, confirma que el proyecto es

rentable.

125 Informacién obtenida de sondeo dirigido a la demanda.

126 Informacién obtenida de las encuestas dirigidas a la demanda, pregunta 1.
127 \Ver apartado “6.4. Ingresos”

128 er tabla 31: Flujo de fondos

129 yer apartado “6.1.3. Capital de trabajo”
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RECOMENDACIONES

1. Participar en ferias de artesanias que se llevan a cabo en la ciudad de Nueva
York para promocionar el producto y establecer contacto directo con los

compradores.

2. La estrategia de segmentacion definitiva debera tratar a cada cliente como un
segmento, es decir, implementar el marketing directo que, mediante el uso de
base de datos, aumentara la capacidad de la empresa para ajustar mas las

estrategias del producto, precio, distribucién y promocién.

3. Investigar y contactar, previo a la puesta en marcha del proyecto, un agente de
desaduanizacion en Estados Unidos que sea eficaz, puesto que retirar la
mercaderia de la aduana es un proceso complejo, cuya demora se traduce en

pérdida de credibilidad de nuestros clientes y pérdida de futuras negociaciones.

4. Constantemente buscar compradores potenciales, de modo que la empresa
trabaje bajo pedido. En este negocio es mas importante tener pedidos, de

acuerdo a los requerimientos del cliente, antes que la misma fabricacion.

5. Se sugiere el estudio hacia otros mercados internacionales, buscando el
incremento de cartera de clientes para el desarrollo de la empresa logrando

diversificar sus productos.

6. Planificar con anterioridad los presupuestos necesarios para la normal
operacion de las actividades, con el fin de que no haya periodos en los que

tenga problemas de liquidez.

7. Previo al funcionamiento del proyecto, se debe obtener una declaracion del
Servicio de Aduanas de Estados Unidos (US. Customs Service) para que el

producto califique para entrar a territorio norteamericano exento de aranceles.
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ANEXOS



ANEXO 1: Ingresos de la poblacion de Nueva York

Manhattan borough, New York County, New York
S$2001. Earnings in the Past 12 Months (In 2009 Inflation-Adjusted Dollars) @
Data Set: 2005-2009 American Community Survey 5-Year Estimates

Survey: American Community Survey

MOTE. For infermation on confidentiality protection, sampling error, nonsampling error, and definttions, see

Survey Methodology.
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Subject Total| Margin of Error Male| Margin of Error| Female| Margin of Error
Population 16 years and over with earnings | 985,232 +-4,470| 495,315 +-2,697| 489,117 +-2,943
Median earnings (dollars) 47077 +-563| 52,051 +-5680| 43,005 +-504
Full-time, year-round workers with earnings | 612,939 +I-4,794| 328,682 +-3,321| 284,307 +-3, 21
$1 to 9,999 or loss 1.9% +-0.1 1.6% +H-02| 22% +0.2
10,000 to 314 999 33% +£-02( 34% +-0.3 3.3% +-0.3
$15,000 to 524 999 8.0% +-04) B4% +H-05 T7% 05
525,000 to 334 999 9.2% +£-03| B7% +#-05 96% +-0.5
$35,000 to 545 599 14.5% +-0.5) 127% +-06| 165% +-0.6
50,000 to 364 999 12.5% +-0.4 11.0% +-05 14.3% +-05
565,000 to 574,555 6.6% +-0.3] 58% +H-0.4 T5% +-0.4
75,000 to 399 999 12.6% +-0.3] 11.3% +-05 142% +-06
£100,000 or more 31.3% +-05) 371% +H-0.7| 245% +-0.6
Source: U.S. Census Bureau, 2005-2009 American Community Survey
Bronx borough, Bronx County, New York
52001. Earnings in the Past 12 Months (In 2009 Inflation-Adjusted Dollars) @
Data Set: 2005-2009 American Community Survey 5-Year Estimates
Survey: American Community Survey
MWOTE. For information on confidentiality protection, sampling error, nensampling error, and definitions, see
Survey Methodology.
Subject Total| Margin of Error| Male| Margin of Error| Female| Margin of Error
Population 16 years and over with earnings | 619,297 +-3,495| 306,343 +-2,402| 312,954 +-2,168
Median earnings (dollars) 25,651 +-301| 27135 +-452| 23835 +-434
Full-time, year-round workers with earnings | 384,609 +-4,007 | 203,726 +-2,523 180,883 +/-2,606
1 to 59,999 or loss 3.5% +H-02 27% +-0.3 43% +-0.3
510,000 to 514,939 T.4% +-04 67% +-0.5 81% +-06
§15,000 to 524,939 19.9% +-0.6) 21.7% +-0.9 175%% +-0.7
525,000 to 534,939 20.3% +-0.6) 1856% +-0.8) 223% +-0.8
$35,000 to 549,939 22.7% +-0.5] 22.3% +-0.8) 231% +-0.8
350,000 to 64,999 12.5% +-0.5] 12.8% +-06 122% +-06
265,000 to 574,999 4.6% +H-02  52% +-0.3  40% +-0.4
575,000 to 399,999 S.8% +-0.3] 6.0% +-0.4 5.6% +-0.3
100,000 or more 3.3% +-0.2  40% +-0.3] 25% +-0.3

Source: U.S. Census Bureau, 2005-2009 American Community Survey




Brooklyn borough, Kings County, New York
$2001. Earnings in the Past 12 Months {In 2009 Inflation-Adjusted Dollars) @
Data Set: 2005-2009 American Community Survey 3-Year Estimates

Survey: American Community Survey

MNOTE. Fer infermation on confidentiality protection, zampling error, nonsampling error, and definttions, see

Survey Methodology.
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Subject Total| Margin of Error Male | Margin of Error| Female| Margin of Error

Population 16 years and over with earnings | 1,212,251 +-4,816| 613,759 +/-2,678| 598,492 +-3,666
Median earnings (dollars) 30,879 +-198| 32,521 +/-364| 20,166 +[-289

Full-time, year-round workers with earnings| 787,249 +-4,154 | 420,268 +-3,372| 366,981 +-3,172
51 to 59,999 or loss 25% +-0.1 2.4% +-0.2 27% +-02
$10,000 to 514,559 5.5% +-0.2 5.4% +-0.3 5.6% +-0.3
515,000 to $24,959 16.8% +-0.3] 168% +-05 1658% +-0.5
525,000 to 534,559 18 6% +-0.3) 172% +#-05 201% +H-0.5
535,000 to 549,959 21.3% +-04| 202% +-05 228% +-0.5
550,000 to 564,559 13.9% +-0.3) 143% +#-05 135% +-0.4
‘63,000 to 574,959 6.0% +#-02 B1% +-0.3 5.9% +-0.3
$75,000 to $99,999 3.0% +-0.2] 858% +-0.3 74% +-0.3
£100,000 or more 7.3% +#-02 9.0% +-0.3 5 4% +-02

Source: U.S. Census Bureau, 2005-2009 American Community Survey

Queens borough, Queens County, New York
52001. Earnings in the Past 12 Months (In 2009 Inflation-Adjusted Dollars) 7]
Data Set: 2005-2009 American Community Survey 5-Year Estimates

Survey: American Community Survey

NOTE. For information on confidentiality protection, sampling error, nongampling error, and definitions, see

Survey Methodology.

Subject Total| Margin of Error Male | Margin of Error| Female| Margin of Error

Population 16 years and over with earnings | 1,211,638 +-4,109| 651,871 +-2430| 559,767 +-3,182
Median earnings (dollars) 31,821 +/-220( 33,904 +/-361| 20658 +/-332

Full-time, year-round workers with earnings| 791,906 +-4,479| 452 457 +[-3,192| 339,449 +-3,078
%1 to 59,995 or loss 1.9% +-0.1 16% +-0.2 2.4% +-0.2
510,000 to 514,959 46% +#-02 43% +-0.3 5.0% +-0.3
515,000 to 524,559 15.8% +-0.3] 15.7% +-04| 16.0% +-0.4
325,000 to 334,559 18.2% +-0.3] 17.5% +#-05 18.7% +-0.5
335,000 to 348,559 221% +-0.3 211% +#-05 235% +-0.5
350,000 to 554,559 15.3% +-0.3] 158% +-04| 147% +-0.5
565,000 to 574,959 6.3% +-0.2 54% +-0.3 6.1% +-0.3
$75,000 to 599 599 29% +-03 953% +-0.4 8.4% +-0.4
£100,000 or more: 6.7% +#-02 BO0% +-0.3 51% +-0.3

Source: U.S. Census Bureau, 2005-2009 American Community Survey
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ANEXO 3: Formulario de la encuesta para la demanda

EPN

Engineering in Economics SURVEY

and Finance

Objective: To get information regarding the potential market in New York City for handmade
woolen Ecuadorian sweaters. The information you provide is confidential and will be used only
for academic purposes. We kindly ask you to answer each question objectively and truthfully.

Please read the following description of a new product concept called handmade woolen
Ecuadorian sweater:

Our product is created by the best craftsmen Otavalo Indians. Are elaborated 100% by hand,
with the best lamb’s wool, for those reason each person that acquires this product also enjoys
a piece of our land and our culture.

GENERAL INFORMATION

Gender:
Female l:l Male I:l

Age: Education:
Between 16-24 Elementary
Between 25-33 High School

Higher
Bet 34-42 .

etween Education

Between 43-51
Over 51

SPECIFIC INFORMATION
1. Would you be interested on getting handmade woolen sweaters?
Yes I:' No |:|
If your answer was NO, we appreciate your time and collaboration. Thank you.

2. How often do you buy a handmade woolen sweater?

Once a month Once every six months

Once every Annually
three months Over one year
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3. How important do you consider the following characteristics?

No Little

important | important Important | Very important

1. Quality

2. Design

3. Price

4. Presentation
5. Availability
6. Guaranty

4. Where would you like to acquire the product?

Fair

Department stores
Malls

Handicraft stores
Internet

Other

5. Based on the description, how much are you willing to pay for a handmade
woolen sweater?

Between 20-30
Between 31-40
Between 41-50
Between 51-60
Between 61-70

THANK YOU FOR YOUR COOPERATION!



ANEXO 4: Resultados — Encuesta Demanda

ACEPTACION DEL PRODUCTO

Si
No
Total

130 63,7%
74 36,3%
204 100%

FRECUENCIA DE COMPRA

Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

Mayor a un afio

Total

2%
8 6%
13 10%
44 34%
62 48%
130 100%

CARACTERISTICAS IMPORTANTES AL MOMENTO DE COMPRAR

0 1 2 3
Nada importante | Poco importante Importante Muy importante

Calidad 1 7 45 77
Disefio 5 8 48 69
Precio 11 18 48 53
Presentacion 14 33 50 33
Disponibilidad 12 38 41 39
Garantia 21 27 45 37
Calidad 328 Calidad 20%
Disefio 311 Disefio 19%
Precio 273 Precio 17%
Presentacion 232 Presentacion 14%
Disponibilidad 237 Disponibilidad 15%
Garantia 228 Garantia 14%

158
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PUNTOS DE VENTA PREFERIDOS

Ferias 48 18%
Tiendas por departamentos 66 | 24%
Centros comerciales 61 22%
Tiendas de artesanias 57 21%
Internet 42 15%

Total 274  100%

DISPOSICION A PAGAR

Entre 20-30 18%

Entre 31-40 29%

Entre 41-50 24%

Entre 51-60 19%

Entre 61-70 10%

Total 100%

DEMANDA POR GENERO

Femenino 78 60%
Masculino 52 40%
Total 130 100%

RANGO DE EDAD

16-24 41 32%
25-33 43 33%
34-42 22 17%
43-51 15 12%
Mas de 51 9 7%

Total 130 100%

INSTRUCCION

Primaria 4 3%

Secundaria 41 32%
Superior 85 65%
Total 130 100%

Fuente: Investigacion realizada, Elaborado por: Génesis Charco
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ANEXO 5: Visitantes a ferias de artesanias

FERIAS DEL SECTOR: Arte, Artesania y Cultura

DETALLE CIFRA OBSERVACIONES

, . https://www.statista.com/statistics/195357/art-and-
Numero de visitantes 2008 ; ) - -
(en millones) 55,1 craft-fairs-and-festivals-attendance-in-the-us-since-

2002/
Poblacidn d'e Estados Unidos 304,1 http://www.census.gov/popest/data/index.html
2008 (en millones)
Poblacion d.e New York State 19,21 http://www.census.gov/popest/about/terms.html
2008 (en millones)
Porcentaje de poblacién de Poblacién New York /
New York respecto a la 6,32% ., .
., . Poblacién de Estados Unidos

poblacién de Estados Unidos
Visitantes a ferias en NY 3.480.668 6,32% * 55,1 millones

Estados Unidos / Poblacion (2008)

304,1 millones (2008)

Explorar mas

* Estados Unidos
304.1 millones
(2008)

Reino Unido
61.81 millones
(2008)

Las fuentes incluyen: Oficina del Censo de los Estades Unidos, Banco Mundial Comentarios

Mueva York / Poblacion (2008)

19,21 millones (2008)

Explorar mas

i California
P 36,6 millones
(2008)

® Texas
24,31 millones
(2008)

Nueva York
19,21 millones
(2008)

Las fuentes incluyen: Oficina del Censo de los Estados Unidos Comentarios
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ANEXO 7: Formulario de encuesta para la oferta

ESCUELA POLITECNICA NACIONAL
INGENIERIA EN CIENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS

@ &

Vs>

ENCUESTA PARA UNA TESIS DE GRADO

Reciba un cordial saludo y permitanos unos minutos de su tiempo. La informacion obtenida serd
tratada de forma totalmente anonima y confidencial, sus respuestas daran un buen aporte al
desarrollo de la misma. Conteste las preguntas con sinceridad, ya que estos datos son muy
importantes para la realizacion de un proyecto de titulacion (Tesis de Grado).

OBJETIVO DEL ESTUDIO:
Inferir el volumen de produccion de suéteres de lana elaborados artesanalmente a fin de determinar

la viabilidad para incursionar en el mercado norteamericano, especificamente la ciudad de New
York.

1. ;De qué material estan elaborados los suéteres que comercializa con mas frecuencia?

Lana I:l Acrilico E Otros l:

2. ;Cuantas personas intervienen en la elaboracion de sus productos?

3. ¢Cudal es la forma de produccion que utiliza en la confeccion de suéteres de lana elaborados
artesanalmente?
A mano
Telar manual
Taller (3 o mas telares)
4. ;Cuantos suéteres en promedio produce cada semana?

A mano

Telar manual
Taller (3 o mas telares)




10.

11.

164

De los precios de suéteres de lana elaborados artesanalmente, ;Cudles se comercializan
frecuentemente?

s-10] | -4 1520 ]

JEn qué temporada hay mayor demanda? y ;Por qué?

¢;De qué forma se receptan los pedidos?

Personalmente I:l Teléfono-Fax I:l E-mail E

¢;De qué manera se realizan los pagos?

Al realizar el pedido
Al final del pedido

50% al inicio y 50% al final

(Qué modelos se comercializan frecuentemente?

¢ Usted exporta directamente los suéteres de lana que produce?

sl ] Nol ]

/Si su respuesta fue afirmativa, indique cudntos suéteres exporta mensualmente?

jGracias por su cooperacion!
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ANEXO 9: Matriz comparativa de la seleccion del lugar

a.

Factores importantes de éxito

169

i Promocién

i Lealtad de los clientes

L Tiempo de entrega

H Calidad del producto
i Personal capacitado
i Localizacion

H Competitividad de los precios
i Empaque y presentacion
i Curva de experiencia

Matriz comparativa de la seleccion del lugar

FACTOR SUBIJETIVO (FS)

EACTOR PESO NORTE CENTRO SUR
ASIGNADO | Calif. | Ponderacién | Calif. ‘ Ponderacién | Calif. | Ponderacién
Cercania a instituciones
privadas y
gubernamentales 0,15 0,75 3 0,45 2 0,3
Vias de acceso 0,07 0,28 0,14 3 0,21
Acceso al aeropuerto 0,25 5 1,25 0,75 0,25
Arribo facil desde
Imbabura 0,2 4 0,8 3 0,6 2 0,4
Proximidad a fuentes de
insumos 0,13 5 0,65 4 0,52 4 0,52
Regulaciones
municipales 0,06 3 0,18 3 0,18 3 0,18
Disponibilidad de
servicios basicos 0,08 5 0,4 0,4 0,4
Seguridad 0,06 0,24 0,12 0,18
Totales 100% 4,55 3,16 2,44
Factor Subjetivo (FS) 0,45 0,31 0,24
FACTOR OBIETIVO (FO)
VAC* Reciproco (1/VAC) Factor objetivo (FO)
Sector Norte 16.154,60 6,190E-05 0,256
Sector Centro 10.333,25 9,677E-05 0,401
Sector Sur 12.075,33 8,281E-05 0,343
2,415E-04 1,000

* Son los valores actuales de los costos de los terrenos, de areas similares.
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Dentro del sector exportador textil artesanal los factores subjetivos (estratégicos)

son mas valorados que los factores objetivos (econdmicos) para la determinacion

de la localizacion en relacion cuatro a uno.

Método de Brown y Gibson (medida de preferencia de localizacion

MPL)
Factor Objetivo (FO) importancia relativa 25%
Factor Subjetivo (FS) importancia relativa 75%
Sector Norte 0,40
Sector Centro 0,33
Sector Sur 0,27
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ANEXO 15: Financiamiento — Flujo de fondos con financiamiento
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TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO
MONTO: 50.000,00
PLAZO (meses) 120

INTERES ACTIVO ANUAL: 9,54%
INTERES NOMINAL: 0,80%
CUOTA 648,08
PERIODO INTERES AMORTIZ. CUOTA SALDO

50.000,0

1 397,50 250,58 648,08 49.749,42

2 395,51 252,58 648,08 49.496,84

3 393,50 254,58 648,08 49.242,26

4 391,48 256,61 648,08 48.985,65

5 389,44 258,65 648,08 48.727,00

6 387,38 260,70 648,08 48.466,30

7 385,31 262,78 648,08 48.203,52

8 383,22 264,87 648,08 47.938,66

9 381,11 266,97 648,08 47.671,69

10 378,99 269,09 648,08 47.402,59

11 376,85 271,23 648,08 47.131,36

12 374,69 273,39 648,08 46.857,97

13 372,52 275,56 648,08 46.582,41

14 370,33 277,75 648,08 46.304,66

15 368,12 279,96 648,08 46.024,70

16 365,90 282,19 648,08 45.742,51

17 363,65 284,43 648,08 45.458,08

106 72,58 575,50 648,08 8.554,36

107 68,01 580,08 648,08 7.974,29

108 63,40 584,69 648,08 7.389,60

109 58,75 589,34 648,08 6.800,26

110 54,06 594,02 648,08 6.206,24

111 49,34 598,74 648,08 5.607,50

112 44,58 603,50 648,08 5.003,99

113 39,78 608,30 648,08 4.395,69

114 34,95 613,14 648,08 3.782,56

115 30,07 618,01 648,08 3.164,54

116 25,16 622,93 648,08 2.541,62

117 20,21 627,88 648,08 1.913,74

118 15,21 632,87 648,08 1.280,87
119 10,18 637,90 648,08 642,97

120 5,11 642,97 648,08 0,00
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Flujos de fondos (con financiamiento)
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ANEXO 16: Depreciaciones y amortizaciones
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CONDICIONES DE ACTIVOS FlJOS

RUBRO VIDA~ UTIL DEPREC. MANTENIM. SEGUROS
ANO PORCENTAIJE

ACTIVOS FIJOS

Terreno

Construcciones civiles 20 5.00% 0.06% 0.60%

Equipos del area de almacenamiento 5 20.00% 0.10% 0.00%

Mobiliario de 4rea de almacenamiento 10 10.00% 0.50% 0.00%

ACTIVOS FIJOS ADMIN Y VENTAS

Equipos de oficina y administracidn 5 20.00% 0.20% 0.00%

Mobiliario de oficina de administracién 10 10.00% 0.00% 0.00%

ACTIVOS DIFERIDOS 5 20.00%
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ANEXO 18: Analisis de riesgo

a. Definicion de supuestos

Informe de Crystal Ball: suposiciones
Simulacién iniciada el 19/10/2016 a las 2:47
Simulacién detenida el 19/10/2016 a las 2:47

Prefs ejecucion:

Numero de pruebas ejecutadas

Velocidad extrema
Monte Carlo
Inicializacion aleatoria

Control de precision activado

Nivel de confianza

Estadisticas de ejecucion:

Tiempo de ejecucion total (seg)

Pruebas/segundo (promedio)

Numeros aleatorios por segundo

Datos de Crystal Ball:
Suposiciones
Previsiones

1.000

95,00%

0,62
1.602
14.422

Suposicion: Cantidad modelo 1
Normal distribucién con parametros:

Media 4080
Desv est 408

Suposicion: Cantidad modelo 2

Normal distribucién con parametros:
Media 8160
Desv est 816

Probabilidad

800 %00 300 M0 300 3800 4000 4200 4400 4600 4000 G000 6200 5400

Cantidad modelo |

Probabilidad

o0 500

7000

Cantidad modelo 2

1O B0 M0 MO0 850 10000 10500
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Celda: B2



Suposicion: Cantidad modelo 3

Normal distribucién con parametros:
Media 8160
Desv est 816

189

Suposicion: Costo variable unitario modelo 1

Triangular distribucién con parametros:

Minimo 26,86
Mas probable 29,84
Maximo 32,82

Suposicion: Costo variable unitario modelo 2

Triangular distribucién con parametros:

Minimo 12,53
Mas probable 13,92
Maximo 15,32

Suposicion: Costo variable unitario modelo 3

Triangular distribucién con parametros:

Minimo 12,98
Mas probable 14,42
Maximo 15,86

Celda: B4
Cantidad modelo 3
&
g
£
8000 8500 00 60 8000 8500 %00 9500 10000 10800
Celda: B8
Costo variable unitario modelo 1
2
E ;
&
Celda: B9
Costo variable unitario modelo 2
3
|
£
1280 2% 1320 1180 1180 1%1e 1440 “n 150 5%
Celda: B10

Probabilidad

Caosto variable unitario modelo 3




Suposicion: PVC modelo 1
Normal distribucién con parametros:

Media 39,13
Desv est 3,91

El rango seleccionado es de 2,73 a Infinito

Suposicion: PVC modelo 2

Normal distribucién con parametros:

Media 20,04
Desv est 2,00

El rango seleccionado es de 2,73 a Infinito

Suposicion: PVC modelo 3
Normal distribucién con parametros:

Media 20,63
Desv est 2,06

El rango seleccionado es de 2,73 a Infinito

Fin de suposiciones
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Celda: B5

Probabilidad

PVG modelo 1

200 XM 2W M0 WX M0 M0 LN HO S0 40 00

Celda: B6

Probabiidad

PYC modelo 2

B0 1500 D0 0N M0 M MM M0 2D MM MM B0 280

Celda: B7

Probabilidad

PVC modelo 3

W0 1800 160 00 W00 A0 00 AN 2K NX N0 KO B® N0
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c. Andalisis de Correlacion

1.000 pruebas Vista Datos de sensibilidad
Suposiciones Contnibucion a vananza Correlacion de rangos
» | PVC modelo 1 30.1% 054
PYC modelo 2 27.9% 052
PVC modelo 3 26,6% 0,50
Caosto variable unitario modelo 1 39% 018
Cantidad modelo 2 3.0% 017
Cantidad modelo 2 2.8% 016
Caosto variable unitario modelo 3 26% -016
Costo variable unitario modelo 2 19% 014
Cantidad modelo 1 13% 0,11

Vista Contribucién a vananza

Sensibilidad: VAN

0,0% 10,0% 20,0% 30,0%

PWC modelo 1

PVC modelo 2

PVC modelo 3
Costovariable unitario mod
Cantidad modelo 2

Cantidad modelo 3

‘Costo variable unitario mod..
Costo variable unitario mod

Cantidad modeo 1

Vista Comelacidén de rangos
Sensibilidad: VAN

PVC modelo 1

PYC modelo 2

PVC modelo 3

Costovariable unitario mod..

Cantidad modelo 2

Cantidad modelo 3

Costovariable unitario mod

Costovariable unitario mod..

Cantidad modelo 1




Vista de dispersion (TxM)
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ANEXO 19: Andlisis sensibilidad

a. Variacion de +- 5%
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VAN
200.000,00 250.000,00 300.000,00 350.000,00 400.000,00
. I
P modelo? T BT
PvC modeo 715 [ o
Costo variable unitario modelo 1 31,33 _ 28,35
Costo variable unitario modelo 3 15,14 _ 13,70
Costo variable unitario modelo 2 14,62 _ 13,23
Cantidad modelo 3 7752 - 8568
Cantidad modelo 2 7752 - 8568
Cantidad modelo 1 3876 F 4284
= Downside m Upside
VAN Input
Variable Downside Upside Range | Downside Upside Base Case
PVC modelo 3 255.980,96 341.485,60 85.504,63 19,60 21,66 20,63
PVC modelo 2 257.217,53 340.249,03 83.031,51 19,03 21,04 20,04
PVC modelo 1 258.190,39 339.276,17 81.085,78 37,18 41,09 39,13
Costo variable unitario modelo 1 [329.647,27 267.819,29 61.827,98 28,35 31,33 29,84
Costo variable unitario modelo 3 |328.616,80 268.849,76 59.767,05 13,70 15,14 14,42
Costo variable unitario modelo 2 |327.586,34 269.880,22 57.706,11 13,23 14,62 13,92
Cantidad modelo 3 287.932,06 309.534,50 21.602,44 7752 8568 8160
Cantidad modelo 2 288.137,72 309.328,84 21.191,12 7752 8568 8160
Cantidad modelo 1 290.144,94 307.321,61 17.176,67 3876 4284 4080




b. Variacion de +- 10%
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VAN
100.000,00 200.000,00 300.000,00 400.000,00 500.000,00
PVC modelo 3 18,57 22,70
PVC modelo 2 18,03 22,04
PVC modelo 1 35,22 43,05
Costo variable unitario modelo 1 32,82 26,86
Costo variable unitario modelo 3 15,86 12,98
Costo variable unitario modelo 2 15,32 12,53
Cantidad modelo 3
Cantidad modelo 2
Cantidad modelo 1
= Downside M Upside
VAN Input
Base
Variable Downside Upside Range Downside Upside Case
PVC modelo 3 213.228,65 384.237,91 171.009,27 18,57 22,70 20,63
PVC modelo 2 215.701,77 381.764,78 166.063,01 18,03 22,04 20,04
PVC modelo 1 217.647,50 379.819,06 162.171,57 35,22 43,05 39,13
Costo variable unitario modelo 1 |360.561,26 236.905,30 123.655,96 26,86 32,82 29,84
Costo variable unitario modelo 3 |358.500,32 238.966,23 119.534,09 12,98 15,86 14,42
Costo variable unitario modelo 2 |356.439,39 241.027,17 115.412,23 12,53 15,32 13,92
Cantidad modelo 3 277.130,84 320.335,72 43.204,88 7344 8976 8160
Cantidad modelo 2 277.542,16 319.924,40 42.382,24 7344 8976 8160
Cantidad modelo 1 281.556,61 315.909,95 34.353,34 3672 4488 4080




961

79'980°€EE  S6'606'STE  8T'EEL'86C T9955° T8¢ ¥6'6L€'1¥9¢ T O|3pow pepiue)
¢S'STT'TVE  OV'vC6'6TE  8T'EEL'86C 9TCvS'LLT ¥0'TSE'9GC C O|3pow peplyue)
9T'8€6'TVE  TL'SEE'0TE 8T'EEL'86C ¥8'0€TLLT 0¥'8¢4'9S¢ € O[3pow pepiue)
SO‘TCE €8T  LTLCO'TYC 8T'€EEL'86C 6E6EY'95€ 0S'SYT vIv ¢ O[3pow olejun s|qelien 03s0)
6T'66T'6/T €C'996'8EC 8T'EEL'86C 2€005°85€ LE19T°8TY € O[9pow ollejun s|qelien 03s0)
CELLO'SLT  0€'S06'9€EC  8T'EEL'86C 92'T95°09¢€ €e'68¢e CTy T O[3pow oliejun 3|qelieA 03s0)
G8'706'09%7 90°6T8'6LE 8C'EEL'86C 0SLv9°'L1C TL'T9S9€T T O]3pow DAd
6C'96L¥9v 8L'V9L'T8E 8T'€EEL'86C LL'TOLSTT LT'0L9°CET C O|3pow DAd
vSCvL'69Y  T6'LETVBE  8T'EEL'86C G98TTETT T0'veL LT € O[3powW DAd
%00 %001 %00 %001- %0°0z- 3|qpIIBA
NVA
T o]apow pepiue) Z 0|9POW pPepRUe) — € O|2POW PEPAUE) ~ie
7 O|9POW OLIBIUN B|GBLIBA 0}SO) === € O[3POW OLIL}UN 3|(BLIBA 01SO) === T O|3POW OLIBHUN 3|BIIEA 01SOD) e
T O|SPOW DA === C O|9pOW DA =il— € O|9POW DA\ ==
ased aseq 2y} Wouy suoieinap asejuadiad
%0°0C %0°0T %0°0 %0°0T- %0°0¢-
i - - - i 00°000°00T
- 00°000°00T
—
- 00'000°00€
1 00000°001
00'000°00S

NVA

Uouinsay o



