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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo tiene como finalidad el desarrollar un plan de comercializacion
internacional, mismo que busca potenciar el crecimiento econdmico de la comunidad de La
Esperanza a través de la exportacion de los productos que se elaboran en esta zona. La
implementacién del plan se torna sumamente importante para que los beneficiarios logren captar
una cuota de mercado internacional considerable, que a través de la comercializacién de sus
productos logren aumentar su calidad de vida. En el primer capitulo se realizé un diagnostico
situacional a través de un andlisis a los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos y
ambientales de Reino Unido y de la comunidad de Zuleta y se determind el poder de negociacion
de los clientes, poder de los proveedores, amenaza de productos sustitutos, de nuevos entrantes y
rivalidad entre competidores. En el segundo capitulo se sustentd los términos generales, términos
especificos y términos técnicos que se utilizaron en el presente proyecto y fueron obtenidos de
datos bibliograficos, revistas técnicas, informes de organismos nacionales e internacionales. El
capitulo tres consintio en del desarrollo del estudio de mercado internacional y un analisis
posterior de la balanza comercial de Ecuador y de Reino Unido con la finalidad de determinar la
situacion del mercado y comprobar la demanda real que existe en el mercado. En el cuarto
capitulo se elaboré un plan de marketing internacional, definiendo objetivos, estrategias y
tacticas. En la propuesta se especificd cada una de las variables que componen el mix de
marketing; producto, la marca, la etiqueta, el embalaje, codigos de barras; plaza medio de
trasporte a utilizar, requisitos del pallet e incoterms lugar o punto de venta; precio los costos y
gastos, detallando el precio de produccidn, fletes, seguros, aranceles y margen de utilidad para
determinar el precio de venta al publico y promocion las diferentes ferias que se realizan en
Londres donde empresas de diferentes sectores asisten a ofertar sus productos; publicidad las
tendencias, esta serd realizada por redes sociales. Finalmente se realizaran estados financieros
proformas, se analizara de diversas herramientas que ayuden a identificar la viabilidad que tendra

la ejecucion del presente proyecto.



SUMMARY

The purpose of this work is to develop an international marketing plan, which seeks to
enhance the economic growth of the La Esperanza community through the export of products
made in this area. The implementation of the plan becomes extremely important for the
beneficiaries to be able to capture a considerable international market share, which through the
commercialization of their products can increase their quality of life. In the first chapter, a
situational diagnosis was made through an analysis of the political, economic, social,
technological and environmental factors of the United Kingdom and the community of Zuleta,
and the bargaining power of the clients, the power of the suppliers, was determined, threat of
substitute products, new entrants and rivalry between competitors. In the second chapter, the
general terms, specific terms and technical terms that were used in this project were supported
and were obtained from bibliographic data, technical journals, reports from national and
international organizations. Chapter three consented to the development of the international
market study and a subsequent analysis of the trade balance of Ecuador and the United Kingdom
in order to determine the market situation and verify the real demand that exists in the market. In
the fourth chapter an international marketing plan was developed, defining objectives, strategies
and tactics. Each of the variables that make up the marketing mix was specified in the proposal;
product, brand, label, packaging, barcodes; mean transportation space to be used, pallet
requirements and incoterms, place or point of sale; price costs and expenses, detailing the price
of production, freight, insurance, tariffs and profit margin to determine the price of sale to the
public and promotion of the different fairs that take place in London where companies from
different sectors attend to offer their products; advertising trends, this will be done by social
networks. Finally, proforma financial statements will be made, various tools will be analyzed that

help to identify the viability that the execution of this project will have.



CERTIFICACION

Ibarra, 3 de marzo del 2020

Doctora

Soraya Rhea G.

DECANA CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
Presente

Sefiora Decana:

En referencia a la resolucién del H. Consejo Directivo RESOLUCION No. 083-HCD-FACAE-UTN-
2020 Ibarra, 19 febrero de 2020, en el que se me designa como oponente del Trabajo de Grado,
comunico que he procedido a la revision del documento y una vez cumplidas las observaciones
por parte del autor (a) (es), consigno la siguiente calificacion que avala la sustentacion del
trabajo de grado, previo a la defensa oral publica.

APELLIDOS Y | TEMA DE TRABAJO DE GRADO CARRERA CALIFICACIO
NOMBRES N EN LETRAS
COMPLETOS DE AUTOR

(A)(ES)

WEIMAR ROLANDO | “DESARROLLO DE MERCADO | MERCADOTECNIA
AGUILAR CAICEDO INTERNACIONAL PARA PRENDAS

BORDADAS A MANO DE LA DIEZ SOBRE
COMUNIDAD DE LA ESPERANZA, DIEZ
HACIA LA CIUDAD DE LONDRES,

INGLATERRA”

Atentamente,

ING, GUILLERMO BRUCIL. MGS.
DIRECTOR DE TRABAJO DE GRADO



CERTIFICACION

Ibarra, 3 de marzo del 2020

Doctora

Soraya Rhea G.

DECANA CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
Presente

Sefiora Decana:

En referencia a la resolucién del H. Consejo Directivo RESOLUCION No. 083-HCD-FACAE-UTN-
2020 Ibarra, 19 febrero de 2020, en el que se me designa como oponente del Trabajo de Grado,
comunico que he procedido a la revision del documento y una vez cumplidas las observaciones
por parte del autor (a) (es), consigno la siguiente calificacidn que avala la sustentacion del
trabajo de grado, previo a la defensa oral publica.

APELLIDOS Y | TEMA DE TRABAJO DE GRADO CARRERA CALIFICACIO

NOMBRES N EN LETRAS

COMPLETOS DE AUTOR

(A)(ES)

BERMELLO VELEZ | “DESARROLLO DE MERCADO | MERCADOTECNIA

KATHERINE INTERNACIONAL PARA PRENDAS

MICHELLE BORDADAS A MANO DE LA DIEZ SOBRE
COMUNIDAD DE LA ESPERANZA, DIEZ
HACIA LA CIUDAD DE LONDRES,
INGLATERRA”

Atentamente,

ING GUIL O BRUCIL
ING, GUILLERMO BRUCIL. MGS.
DIRECTOR DE TRABAJO DE GRADO



UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
BIBLIOTECA UNIVERSITARIA

AUTORIZACION DE USO Y PUBLICACION
A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

1. IDENTIFICACION DE LA OBRA
En cumplimiento del Art. 144 de la Ley de Educacién Superior, hago la entrega del presente trabajo a la

Universidad Técnica del Norte para que sea publicado en el Repositorio Digital Institucional, para lo
cual pongo a disposicion la siguiente informacion:

DATOS DE CONTACTO

CEDULA DE 1722990668

IDENTIDAD:

APELLIDOS Y Aguilar Caicedo Weimar Rolando

NOMBRES:

DIRECCION: Ibarra

EMAIL: wraguilarc@utn.edu.ec

TELEFONO FI1JO: TE}LEFONO 0987992232
MOVIL:

DATOS DE CONTACTO

CEDULA DE 0401848163
IDENTIDAD:
APELLIDOSY Bermello Velez Katherine Michelle
NOMBRES:
DIRECCION: Ibarra
EMAIL: kmbermellov@utn.edu.ec
TELEFONO FI1JO: TELEFONO 0967285406
MOVIL:
DATOS DE LA OBRA
TITULO: Desarrollo de mercado internacional para prendas bordadas a

mano de la comunidad de la esperanza hacia la ciudad de
Londres, Inglaterra

AUTOR (ES): Aguilar Caicedo Weimar Rolando

Bermello Velez Katherine Michelle

FECHA: DD/MM/AAAA 17 de febrero de 2021

SOLO PARA TRABAJOS DE GRADO

PROGRAMA: Pregrado
TITULO POR EL QUE Ingenieria en Mercadotecnia
OPTA:

ASESOR /DIRECTOR: Msc. Juan Guillermo Brucil Almeida




2.

CONSTANCIAS

Los autores mamifiestan que la obra objeto de la presente autorizacidon es original v se la
desarrollo, sin violar derechos de autor de terceros, por lo tanto, la obra es original v que son los
titulares de los derechos patrimoniales, por lo que asumen la responsabilidad sobre el contenido
de la mizma v saldran en defensa de la Universidad en caso de reclamacion por parte de terceros.

Ibarra, a los 13 dias del mes de mayo de 2021

LOS AUTORES:

N _gz_f'a‘:ﬁr‘m-‘- E{"m T;‘f'li)
poes _—.—ﬁ_-r - —

Weimar Rolando Aguilar Caicedo Katherine Michelle Bermello Velez
C.1. 1722990668 C.1. 0401848163

Vil



DEDICATORIA
Este trabajo se lo dedico principalmente a Dios por llenar mi vida de bendiciones, guiar

mi camino y darme unos padres maravillosos.

A mis padres Wilson Aguilar y Cecilia Caicedo por ser ese apoyo incondicional en mi
vida, por estar conmigo en cada paso que daba para seguir por el camino correcto, con la herencia
de buenos valores; siempre educdndome con el ejemplo y haciéndome ver que todos lo que nos

proponemos en la vida se logra si nos esforzamos para conseguirlo.

A mis hermanas Andrea, Elena y Daniela que siempre me vieron como un ejemplo a

seguir, por ese amor incondicional a pesar de la distancia mil gracias.

A mis sobrinos por ese amor tan dulce e inocente que siempre estuvieron sacandome

sonrisas en momentos de estrés y adversidad.

Weimar Rolando Aguilar Caicedo

viii



AGRADECIMIENTO
Agradezco a Dios por ser mi guia en este camino que nosotros llamamos vida, por

ayudarme a superar los obstaculos y estar hoy aqui culminando mis estudios universitarios.

A mis padres por ser el pilar fundamental de mi vida y apoyarme en este reto que pude
culminarlo de buena manera, a mis hermanas y sobrinos, por todo el amor y apoyo que me

brindaron durante el camino.

A una persona especial en mi vida que me ayudo a ser mas competitivo en mis estudios
universitarios, tu ayuda ha sido fundamental, estuviste conmigo en los momentos mas dificiles,
somos conscientes de lo complicado que fue llegar hasta aqui muchisimas gracias por tu apoyo y

tus palabras de aliento.

A la Universidad Técnica del Norte por acogerme durante mis afios de estudio, en especial
a la Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas por todos los conocimientos adquiridos

tanto dentro como fuera de las aulas.

Un agradecimiento especial al docente ingeniero Guillermo Brucil que tiene la excelencia

para educar y encaminar a las futuras generaciones por el camino correcto, haciendo que salgamos

de nuestra zona de confort para ser exitosos en la vida pensando como visionarios.

Weimar Rolando Aguilar Caicedo



DEDICATORIA

A mis grandes amores, mi madre Maria Velez, quien con su ejemplo de esfuerzo,

dedicacion y amor me ensefio que los suefios se logran con valentia y sin temer a las adversidades

porque Dios siempre esta conmigo.

Mis hermanos Julio Leonardo, Andrea Yasmina y Xiomara Liseth por ser mi apoyo

incondicional, mis consejeros y mayor motivacion.

Katherine Michelle Bermello Velez



AGRADECIMIENTO

A Dios, quien con su bendicion guia siempre mi vida, a toda mi familia por estar siempre

presente y brindarme su apoyo.

A mi compafiero, confidente y gran amigo quien me motivo ayudd y alento a seguir firme

durante todo este proceso.

A la carrera de Mercadotecnia de la Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas,
Universidad Técnica del Norte, por abrirme las puertas y permitirme realizar este proceso dentro

de su establecimiento.
Mi profundo agradecimiento a mis docentes en especial al Ing. Guillermo Brucil, Ing.
Carolina Cabascango, Ing. Albhyta Machado, Ing. Alvaro Pérez. quienes con sus valiosos

conocimientos hicieron que pueda crecer como profesional, gracias a cada uno de ustedes por su

paciencia y dedicacion.

Katherine Michelle Bermello Velez

Xi



INDICE

PRESENTACION ...ttt 1
JUSTIFICACION ...ttt 2
CAPITULO |ttt nn e e 4
DIAGNOSTICO SITUACIONAL ...c.oovieeeeieeeeeteseeseses e senae s ssses s ssses s asnee s 4
1.1 ANEECERUBNTES ...ttt 4
1.2, OBJELIVOS ... 5
12,1, GENEIAL...c.eiiiiiiiieee e 5
1.2.2. ESPECITICOS ...veuviriitiiieieiisie ettt 5

1.3, Variables diagnOStiCaS. .......ccueiieiieiieiieii e 6
1.4 INCICAUOIES ...t 6
1.4.1. ASPECtO ECONOMICO ....veviieiiiiiieiieie e 6
1.4.2. ANALISIS ENTOINO ..c.vouiiiiiiiiecie e 6
1.4.3. COMErCIaliZACION ........cviuiieicii et 7
1.4.4. ANALISIS EXIEIMO....cuiiiiiiiiiiiitiieeie e 7

1.5, Matriz diagnOStICa . ..cc.eeiieeiiie it 7
1.6, ANALISIS PEST-A oottt 9
1.6.1.  ANalisis PEST-A ECURAON ......cccouiiiiiieiie et 9
1.6.1.1. POLITICO oot 9
1.6.1.2. ECONOMICO ...oiomiiririeriieesneeesseseesse st ssssssssesasenns 12
1.6.1.3. SOCHAL ...ttt 17
1.6.1.4. TECNOLOGICO ...oovuuivriirriiiiiieeieiesiessseissi st 18



1.6.1.5. AMBIENTAL ..ottt 20

1.6.2.  Analisis PEST-A ReiN0 UNidO ........cccoiiiiiiiiiiiseee e 21
1.6.2.8. POLITICO ..ottt 21
1.6.2.7.  ECONOMICO ...ovuriiiiiiiriieiieeessseesie st 23
1.6.2.8. SOCHAL ...ttt et 27
1.6.2.9. TECNOLOGICO ......oooveeieereereeeeeres e sessss s snen s 30
1.6.2.10. AMBIENTAL ... s 35

2.6.2. ENEVISTA ..ot 36

1.7.  Andlisis de las 5 Fuerzas competitivas de Michael Porter.............ccccocevennne. 38

1.7.1. Poder de negociacion de 10S CHIENtES ........ccccovvireeiiiiieecc e, 38

1.7.2. Poder de negociacion de 10S proveedores...........cccvevveieeveeveesieseesesieenenn 38

1.7.3.  Amenaza de nuevos competidores entrantes ...........ccoecevvevesieseesecieennn, 39

1.7.4. Amenaza de productos SUSLITULOS..........ccecvviieeiieiiecie e 39

1.7.5. Rivalidad entre 10S COMPELIAOIES. ......cc.ooiiiiriiirieieeee e, 40

1.8.  Construccion de Matriz FODA ..ot 40
1.9, Matriz de eValUACION .......cc.oiviiiiiiiiieieiee e 41
1.9.1. Matriz de evaluaCion INTEIa ..........cccoveiiieniiineeee e, 42
1.9.2. Matriz de evaluaCion EXIEINa .........cccooeiiiiiiiiiiieeee e, 43
1.10.  CrUCES ESIIAEGICOS ....cuvervevetisieitceieeiie ettt b et 45
1.11. Determinacion del problema............cccooiiiiiiiii i, 46
CAPITULO .ttt sttt e sie et e e nneeee e e 47

Xiii



MARCO TEORICO ...ttt 47

2 S |V =1 (o o [0 ST TS T USSP 47
2.2.  Desarrollo de Mercado ..........coceieiiiiiiiicie e 48
2.3.  Mercado INternacional............cocooiiiiiiiciiii e 48
2.4.  Desarrollo de mercado internacional..............cccoeoiiiiiiiinenencneseseseeee, 48
2.5, EXPOITACION .....ooiiiii ittt 49
2.6, IMPOITACION .....ooiiiic et 49
2.7, ATESANTAS ...veuveeetise ettt 49
2.7.1. TiPOS A€ ArtESANIAS .. .cueiveeeiirterieieete ettt 50
2.8.  Prendas bordadas @ Man0 ..........ccceoieiiiiiiiiiesese e 51
2.9, DIAGNOSHICO.....ueiiiiiieciiecte et 51
2.9.1. TipoS de diagnOSLICO ......ccveiveeiiciecieeie ettt 52
2.9.1.5. Diagnostico de Salud...........cccooveeiiiiiiiieiieic e 52
2.9.2. Diagnostico adminiStratiVo ..........ccceoereriiiniiiieee e, 52
2.9.3. DiagnostiCO eStratEgiCO........cuervreereriiieiesierieeeie st 52
2.9.4. DiagnostiCo Ide0IOQICO .......cvviiiiieiiie e, 52
2.9.5. Estudio de ComuNIidad..........ccoeiiiriniiiniiisisieee e 53
2.10.  Investigacion de MErCadO.........cooiririiiiieie et 53
211, MATKETING .ottt 53
2.12.  Plan de marketing.......cccooiieiieiiccie e 54
2.12.1. Plan de marketing internacional ..............cccceviiiieniiieninee e 54

Xiv



2. 03, POITICAS ..ot ——— 54

A © o] 1= {10 LSRR SPSSTR 55
2.15. PPOUUCTO ...ttt 55
2.16.  PIBCIO ...ttt 55
2,17, COSEOS ...ttt 55
2,18, FIBLES . 56
2.19.  SEQUIOS FIBLE ....c.veeeiecieecie et 56
2.20. CIF Costo, SEgUrO Y FIEBLE .....ccivviececece e 56
2.21. FOB Free 0N BOard ........ccccoooiiiiiiiiiiiiieieie et 57
2.22. PlAZA ..o 58

2.22.1. Canal de diStribDUCION .........cciviiiiiicee e 58

2.22.2.  FEIIBS ..ttt 58

2.22.3. SEANGS.....ieieeiete e 58
2.23.  Marketing digital ..........ccoooiiiiiii 59
2.24.  Plan de @CCION......cciiiiiiieeeie et 59

2.24.1. PAGINAWED ... 59

2.24.2. REAES SOCIAIES ......cuiiiiiiiiiiiieiee e 60
2.25.  Analisis econOMICO Y FINANCIEIO .....c.vviiiiiiiieiierie st 60
2.26. Estado de SituaCion FINANCIEIa .........ccoveiviiiiieiiiisieeeeee e, 60
2.27. EStado de reSultados .........coooeiiiiiiiiiiiceieese e 61
2.28.  FlUJO de EFECHIVO ..o e 61

XV



2.29.  INAICES FINANCIEIOS. .. ..veveeeeee et eeee e e e e e e et e e es e e er et e e er e e ee e e es et eeereessareeeeeens 61

2.29.1. RO 61
CAPITULO ettt ettt e et e 62
ESTUDIO DE MERCADO........ciiiiiiieee ettt 62

3.1.  Planteamiento del problema........c.coooiiiiiiiiii e 62
KB © 1 o] 1= £ LY/ o1 USSR 62
3.2.1. ODJEtiVO gENEIAL.......cceeiieiieiiee e 62
3.2.2.  ODbjetivos ESPECITICOS .....ecviiieiicie e 62

3.3, Tip0S d INVESHIZACION. .....eviiiiiiiiiieisie e 63
3.4, Fuentes de iNfOrmacCion ..........coccoeiiiiiiee e 64
3.4.1.  INfOrmacion PriMaria..........coeoiiiiiieiiesieeee e 64
3.4.2.  INTOrmMacion SECUNAITA. .......ccveeeiirieieiitesieie e 64

3.5, ANAISIS IMACTO ...t 64
3.6, ANALISIS IMESO....cuciiiieieeie et 66
3.7 ANALISIS IMICIO ..o 68
3.8.  Comportamiento del CONSUMIAON ........cccooiiiiiiiiinieee e, 70
3.9.  Oportunidades de MEercato.........courereriieriiiseeee e 76
3.10. Bordados €N ECUATON ..........ccviiiiiieieieie ettt 77
CAPITULO TV ettt sttt sttt et e sae e e e neeeeee e 82
PROPUEST A ..ttt b ettt et e nbe et e e bn e ne e e 82
Ot O 1 o] [ £ Y0 SRS 82

XVi



4.1.1. ODJetiVO gENETAL.......ccveie et 82

4.1.2. ODbjetivos ESPECITICOS ....vviviiieieiie et 82

4.2.  Matriz del Plan Estratégico de Marketing...........ccocovevveniiniiniinc e 83
4,21, POITICA L ..ot 84
4.2.2. POITICA 2 ..o 110
CAPITULO V ettt ettt e s 118
ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO. .......civerieeseeeeeeeeiesesesessesissssessesesss s 118
5.1, INrOUUCCION ..ottt 118
5.2.  PresUpPUESLO & VENTAS........ciieieieiiie ettt 118
5.2.1. Presupuesto de ventas eSPerado...........cccerirerieienienenene s 118
5.2.2. Presupuesto de ventas pPeSimiSta.........c.ccceevvivieieerieiieseesie e, 119
5.2.3. Presupuesto de ventas OptimisSta.........ccccceevviieiieriiie s 119

5.3.  EStado de reSultados ..........cooorueiiiiiiiiiiiee e 120
5.3.1. Estado de resultad0s eSPerado ..........ccocererirerieieiie e 120
5.3.2. Estado de resultad0s PeSimiSta .........ccccererirerieiiiesese e 121
5.3.3. Estado de resultados OptimiSta..........ccoererireniniirie e 121

5.4.  Flujo de Caja SiN PrOYECIO. ......coueiieriiiieiiesiesiesiesieeee e 123
5.4.1. Flujo de caja esperado con la propuesta ..........ccceevververveieeneesnereeseenenan, 124
5.4.2. Flujo de caja pesimista con la Propuesta ...........cceceeveereereerieereereeseenennns 125
5.4.3. Flujo de caja optimista con la propuesta...........ccccevveeieeiiesiieeiiiesseesnenn 126
5.4.4. Presupuesto de Marketing ........ccocvvurrieriinniiie s 117

Xvil



5.5. BalanCe GENEIAL ..ottt e e e e 127

5.6.  Balance General Proyectado ..........cccooveiiieiieiieiie e 128
5.7.  INCIiCES FINANCIEIOS..........cvvecvieiceeeecieeee e 128
5.7.1. ROI (retorno de iNVErSION).......coceveieieieieeeeiesese e 128
5.7.2. INDICE DE ENDEUDAMIENTO........cooviiriieeeeieiieeeeeeseees e, 129
5.7.3. PRUEBA ACIDA ... .ot 129
5.7.4. ROA (rotacion de aCtiVOS) .......ccccceeiiriieieeiesieseese s sre e 129
CONGCLUSIONES. ...t 130
RECOMENDACIONES ... 132
BIDIIOGIafia. ... c.eiveeeece s 134
ANEXOS ..t ettt b et ne e 138

Xvili



INDICE DE GRAFICOS

Grafico 1: Perspectiva de crecimiento del PIB.........c.cccooveiieiiciciiccee e, 14
Grafico 2: Indicadores Laborales ............cooviiiiiiiiiiiicse e 15
Grafico 3: Indicador laboral Sector Textil.........ccooiiiiiiiiiic e, 15
Grafico 4: Balanza Comercial (USD MilloNes)........cccccvvveiieiiciciiccece e, 16
Grafico 5: Servicios basicos Imbabura.............cccoiiiiiiii 18
Grafico 6: Analfabetismo digital...........cccccoiieii i 19
Graéfico 7: Personas que utilizaron en 10s GItIMOS 6 MESES ........c.cccvevvevieiieieeiesienen, 20
Graéfico 8: Exportaciones de mercancias Reino Unido...........ccccccevveviiieiiece e, 24
Grafico 9: Exportacion de productos textiles de Reino Unido..........cccccceeveveeieiieenen, 24
Grafico 10: Importaciones de mercancias Reino Unido..........c.cccccvveviiieiieiecic s, 26
Grafico 11: IPC General 2019........ccooiiiiiiiiieieeie e 26
Graéfico 12: Poblacion de principales reas metropolitanas ...........c.ccceeeeveveeiieieenenn, 28
Grafico 13: Edad de [a poblacion ... 28
Graéfico 14: Distribucion de la poblacion por edades €n %..........ccceeeveeeiiececiiecieneen, 28
Grafico 15: Caracteristica de 12 GENTE...........cooeiiiiiiieeee e 29
Grafico 16: Composicion de 10S hOQAres.........cccccveiieiieiie i, 29
Grafico 17: GaStOS de CONSUMO......cueuiiuiieiiiirteieeiesie ettt 29
Graéfico 18: Gastos de consumo de 10S NOGArES...........ccovviiiiiiiiiiieiese e 30
Gréfico 19: Gastos de consumo por categoria de productos ............ccoecevererereniieinennes 30
Grafico 20: ACCESO @ INTEIMEL........coiiiiiiieiieiee et 31
Graéfico 21: Matriz de evaluacion Internay EXerna .........ccoccooevevereneienenisieeeiens 45
Grafico 22: Moda: las 10 mejores tiendas en linea en el Reino Unido ............c.cc.c....... 71
Grafico 23: Redes SOCIales MAS CTIVAS..........ccvrveiririeisesese e 72
Grafico 24: Audiencias de publicidad en redes SOCIAIES ..........cccevverveiieieereee e, 72

Xix



Grafico 25:

Grafico 26:

Grafico 27:

Grafico 28:

Grafico 29:

Grafico 30:

Grafico 31:

Grafico 32:

Grafico 33:

Grafico 34:

Grafico 35:

Grafico 36:

Grafico 37:

Graéfico 38:

Grafico 39:

Graéfico 40:

Grafico 41:

Grafico 42:

Grafico 43:

Gréafico 44:

Gréafico 45:

Gréafico 46:

Gréafico 47:

Grafico 48:

Grafico 49:

Detalle de COMErcio eleCtrONICO.........cccviiiiiieieee e 73
Actividades de comercio leCtrONICO ..........coovvviiieieieiene e 74
Gasto en comercio electrénico por categoria.........ccvvveveeeeieeresieeseesienns 74
Factores de inclusion fINANCIEIa..........c.coviviiiiiiiee e 75
EXportaciones de ECUAUON ...........c.ccveiiiie e 78
Destino de las exportaciones eCUatorianas...........cuevveevereerveseeseereeseennean, 79
Procedencia de las importaciones ecuatorianas ...........ccccoveveevereerreereennens 79
IVIBIFCA ..ttt re e 84
TIPOGIAfTA...cvi e e 84
Color de 1a MarCa ......ccveiiiiiiiiece e 85
FOrmatos de 1a MAICA ........coveieiiiece e 85
Positivo y negativo de 1a Marca ..........ccccevveveieeie e 86
PACKAGING ...vveveeee ettt ettt et e e et e be e ae e nreas 86
EIQUELA ... 87
COAIJO QR oo 88
PAIIEL. ... e 91
Dimensiones del pallet ..o 91
Costo de envid INternacional...........cccoovviieiiiinieiee e, 92
Acceso fisico desde Ecuador hacia Reino Unido...........ccccoocevviviicinninnnn, 92
DocUMENtOS EXIGIDIES .......c.viiiiiiee e 93
Tienda onliNg INICIO .....ocveieeicciee e 97
Tienda onling ProdUCTOS.........ccuooeiiiiiiiieee e 98
Tienda online seleccion del producto...........ccocevvviviiieie i 98
Tienda online carrito de COMPIA .......c.ccvevuveeeiieere e 99
STANG...ce e 99

XX



Grafico 50: PAgina WED 1aptop ......c.eveeiieieiie e 100

Grafico 51: PAQINA WED ......c.ooiiieiiiee et 101
Grafico 52: FACENOOK ..o 103
Grafico 53: INSTAGIAM.....ccuiiiiiic e sre e enes 104
Grafico 54: Google Trend emBrOIdEry .........ccovveieiieieece e 105
Grafico 55: Google trend interés por Ciudad ............ccocvvevieieiiere e 105
Grafico 56: Google trend interés por ciudad 2...........ccoveveeieieevecic e 106
Grafico 57: Busquedas relacionadas a embroidery ........cccoccevveveeiieiicie e 106
Grafico 58: Pagina Web ELSY .......c.coviieiiiiiiie e 107
Grafico 59: Segmentacion en FacebooK...........ccooviveiiiiiiii s 108
Grafico 60: EStructura por €dadesS ............ccuviieieeiieiiee s 108
Grafico 61: Segmentacion geografiCa ...........cccvvveiiiiiiieeie e 109
Grafico 62: BUYET PEISONA ....ccveevieuiiiiieiteeiectie st sie ettt reeste e raesreeaesneesreeneenes 109
Grafico 63: Ubicacion geografica de Clientes ..........ccccveveeve v 112
Grafico 64: Palabras ClaVe. ............cooiiiiiiiiiec e 112
Grafico 65: Redactar €l @nUNCIO ..o 112
Grafico 66: Determinacion del PreSUPUESTO ........cc.eoveieeiieeie i 113
Grafico 67: Revision de 1a informacion ... 113
Grafico 68: Confirmacion del PAg0........c.ccviieiieiicee e 114

INDICE DE TABLAS

Tabla 1: Matriz DIagnOSTICa ........coeiveiiiieiieieie ettt 8
Tabla 2: Inflacion mensual del indice de Precios al Consumidor ...........c..cccoveevrenen.e. 12
Tabla 3: Producto Interno Bruto (PIB)........cccoueiieiieieiiese e 12
Tabla 4: INEC ProVINCIAL ........coveiieicie et 17

XXi



TabIA 52 TICS .ttt 19

Tabla 6: PODIACION €N CITTAS ....c..cuviiiiciiiiee s 27
Tabla 7: MAtriz FODA ..ottt 40
Tabla 8: Matriz de factores claves del EXIt0..........cccooieriiiiiieieiiee s 41
Tabla 9: Matriz de evaluaCion INTEIMNA...........ccoereiiiiieieire s 42
Tabla 10: Matriz de Factores INternoSs CIaVe ............ccoeieiiiireiiiieeseeeeeeees 43
Tabla 11: Matriz de evaluaCion EXIEINA.........ccocerveiiiiririeiic e 43
Tabla 12: Matriz de Factores EXternos Clave ...........ccceoeireieiininieieisesceseseeeees 44
Tabla 13: Cruces eStrategiCOS. ......ueiuiiieiieiie e cieeseeee st se e e et reesreeneesnes 45
Tabla 14: Exportaciones de bordados a nivel mundial...............cccooeiiiviiiiiieiecienen, 64
Tabla 15: Importaciones de bordados a nivel mundial.............c.cccooeiieiiiiciieiecen, 65
Tabla 16: Analisis comparativo de oferta y demanda a nivel mundial ........................ 66
Tabla 17: Exportaciones de bordados en EUrOPa..........c.ccveveeiieiiiieieeie e 67
Tabla 18: Importaciones de bordados en EUrOPa..........c.ccveveiiveieiiie i 67
Tabla 19: Analisis comparativo de ofertay demanda de Europa...........ccccccceveevvvenenen, 68
Tabla 20: Exportaciones de bordados de Reino Unido ..........ccccccveieiieiiiiciiccie e, 68
Tabla 21: Importaciones de bordados de Reino Unido ..........cccceveieiieiiciciiccie e, 69
Tabla 22: Analisis comparativo de ofertay demanda de Reino Unido......................... 69
Tabla 23: Matriz del Plan Estratégico de Marketing...........cccovveveiieiicie e, 83
Tabla 24: Estrategia de CO-CrEaCION .........cceiiiiiiiiiiiiiierieee e 115
Tabla 25: Presupuesto de ventas eSPErado ..........ccoccvererireeiieiienene s 118
Tabla 26: Presupuesto de ventas PESIMISTA ..........ovvrererireiiieieie e 119
Tabla 27: Presupuesto de ventas OPtiMISTa..........ccocevererineiieiene e 119
Tabla 28: Estado de Resultados eSPerado ..........cccccvevveeeieeieeieseeseeie e e, 120
Tabla 29: Estado de Resultados PeSimiSta .........ccecverrieerieereeiesie e se e, 121

XXil



Tabla 30:

Tabla 31:

Tabla 32:

Tabla 33:

Tabla 34:

Tabla 35:

Tabla 36:

Tabla 37:

Tabla 38:

Estado de Resultados Optimista..........ccccoueveiiieiieiicie e, 121
Flujo de €aja SiN PrOYECIO .....cccvevveeieciesieee e 123
FIujo de €aja eSPErado........cccecvveieeiieiieiieie e 124
FIUjo de €aja PESIMISIA .......ccveiieiiieiecee e 125
Flujo de caja OptiIMISTa ......cccveiieiiieiece e 126
Plan de Medios para prendas bordadas a mano.............ccccevevveeiveieenesnennnn 117
Plan Promocional de prendas bordadas a mano............ccccccevvveveieeiecnennnn, 117
Balance GENEral ..o 127
Balance General Proyectado ..........ccccceiveiiiiie i 128

XXili



PRESENTACION
El diagnostico situacional se realizara a través de un andlisis PEST-A que consiste en
analizar los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos y ambientales de Reino
Unido y de la comunidad de Zuleta y con la aplicacion de la matriz de LAS 5 FUERZAS DE
PORTER se determinara poder de negociacion de los clientes, poder de los proveedores,

amenaza de productos sustitutos, de nuevos entrantes y rivalidad entre competidores.

La elaboracion del marco tedrico servird de sustento y fundamento al presente trabajo,
mismo que estard formado por los temas de investigacion, términos generales, términos
especificos y términos técnicos que seran utilizados en el presente proyecto y seran obtenidos

de datos bibliograficos, revistas técnicas, informes de organismos nacionales e internacionales.

Se realizard un estudio de mercado internacional y un analisis posterior de la balanza
comercial de Ecuador y de Reino Unido que permita conocer el porcentaje de exportaciones en
el sector textil que realiza Ecuador y el porcentaje de importaciones textiles de Reino Unido,con
la finalidad de determinar la situacion del mercado. Para comprobar la demanda real que existe
en el mercado se aplicard una encuesta a los consumidores potenciales de Londres. La
informacidn estadistica que se tomara como base sera consultada y obtenida de estudios
realizados por parte de organismos nacionales como Pro- Ecuador y organismos

internacionales relacionados al producto a exportar.

Se pretende determinar un plan de marketing internacional en el que se partira de las
politicas estatales que ya estan establecidas, definiendo objetivos, estrategias y tacticas. En la
propuesta se especificara cada una de las variables que componen el mix de marketing;

producto como se realizard la marca, la etiqueta, el embalaje, codigos de barras; plaza se



definird el medio de trasporte a utilizar, requisitos del pallet e incoterms lugar o punto de venta
que tendran las prendas; precio aqui se establecera los costos y gastos, detallando el precio de
produccidn, fletes, seguros, aranceles y margen de utilidad para determinar el precio de venta
al publico y promocidn las prendas seran promocionadas en las diferentes ferias que se realizan
en Londres tales como Pure London donde empresas de diferentes sectores asisten a ofertar sus
productos; publicidad debido al mercado metay las tendencias que muestra esta sera realizada

por redes sociales.

Finalmente se realizardn estados financieros proformas como Estado de Situacion
Financiera, Estado de Resultados, Estado de Flujo de Efectivo y mediante el analisis de diversas
herramientas como: en VAN, TIR, ROI que ayuden a identificar la viabilidad que tendra la

ejecucion del presente proyecto.



JUSTIFICACION

El presente trabajo tiene como finalidad el desarrollar un plan de comercializacion
internacional, misma que busca potenciar el crecimiento economico de la comunidad de La
Esperanza a través de la exportacion de los productos que se elaboran en esta zona.

Con este proyecto se desarrollaran diversas estrategias que buscaran potenciar las
fortalezas de las prendas bordadas en estas comunidades y aprovechar oportunidades como la
exportacion, para gue los productos que sean elaborados cuenten con un estandar de alta calidad
que logren cumplir con las expectativas del mercado inglés.

La implementacion del plan se torna sumamente importante para que los beneficiarios
logren captar una cuota de mercado internacional considerable, que a través de la

comercializacion de sus productos logren aumentar su calidad de vida.

La ciudad donde se realizara la comercializacion de las prendas bordadas a mano sera
Londres, ya que en esta ciudad existe una gran demanda de productos artesanales, pero por los
elevados precios impuestos por la oferta existente los consumidores muestran poco interés en
adquirirlos, lo que genera una oportunidad de comercializacién para los bordados a mano
elaborados en La Esperanza con precios mas comodos y accesibles.

La presente propuesta esta vinculada con el objetivo 4 del Plan Nacional de Desarrollo
2017-2021: Toda una vida en donde se menciona que “se propiciard la entrada de divisas
mediante la promocién e incremento de las exportaciones, y a través de la generacion de
condiciones de certidumbre para atraer inversion privada, nacional y extranjera, que dejen
flujos netos positivos para el pais”. (Desarrollo, 2017)

La presente investigacion es de beneficio para los autores, ya que permitird aplicar los
conocimientos practicos y técnicos que han adquirido en toda su carrera universitaria, ademas
contribuird al desarrollo econémico de la comunidad involucrada y de la provincia en si, debido
a que se generara mayores fuentes de empleo y brindard la oportunidad de independencia

econdmica para quienes lo ejecuten.



CAPITULOI

DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. Antecedentes

La provincia de Imbabura es conocida por los bellos paisajes, variedad gastronémica y
diversidad cultural que posee en sus seis cantones. Al sur oriente de la ciudad de Ibarra se
encuentran situadas las parroquias de La Esperanza y Zuleta, reconocidas por los coloridos y
laboriosos bordados a mano que alli se elaboran, mismos que reflejan la identidad y cultura de
su pueblo.

Estas comunidades se encuentran ubicadas entre los 2870 m y 3050 m sobre el nivel del
mar, en medio de las montafias Andinas del Ecuador, el clima de esta zona es templado y la
temperatura varia entre los 70 y 75 grados Fahrenheit durante el dia y las noches son cobijadas
por un frio que viene del nevado Cayambe. Los habitantes en su gran mayoria son indigenas
asi que el idioma original de las parroquias es el quichua seguido del castellano. Las principales
actividades econdmicas son la ganaderia, la agricultura y el bordado a mano. (Esperanza, s.f.)

La historia de los bordados a mano de Zuleta y La Esperanza inici6 en los afios 1940
aproximadamente, cuando en la hacienda del expresidente Galo Plaza Lasso su esposa cred un
taller para que las mujeres talentosas de la zona potencialicen sus destrezas y generen un

ingreso extra para sus hogares, actividad que se mantiene hasta la actualidad. (Casa Ponce, s.f.)

Reino Unido es una monarquia constitucional situada al noroeste de Europa, constituida
por Inglaterra, Gales, Escocia, Irlanda del Norte y las Islas Britanicas. Las importaciones de
Reino unido en el 2017 fueron de $617 Miles de millones, dentro de estas el dato més relevante

para el proyecto es el de productos textiles que represento 32.4 billones de ddlares anuales.



Segun el Plan Nacional de Desarrollo 2017- 2021- Toda una Vida el presente proyecto
se centra en el Objetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento
economico sostenible de manera redistributiva y solidaria, cumpliendo a cabalidad con la
Politica 5.4 Incrementar la productividad y generacion de valor agregado creando incentivos
diferenciados al sector productivo, para satisfacer la demanda interna, y diversificar la oferta
exportable de manera estratégica y con la Politica 5.5 Diversificar la produccidn nacional con
pertinencia territorial, aprovechando las ventajas competitivas, comparativas y las
oportunidades identificadas en el mercado interno y externo, para lograr un crecimiento
econdmico sostenible y sustentable.

La propuesta de desarrollar un mercado internacional para las prendas bordadas a mano
de la comunidad de La Esperanza hacia un mercado potencial como es el de la ciudad de
Londres en Inglaterra es la que se plantea en el presente proyecto, generando con su ejecucion
beneficios como: nuevas fuentes de empleo, aumentar el ingreso de divisas y el

posicionamiento en un mercado internacional.
1.2. Objetivos

1.2.1. General
Realizar un diagnéstico mediante la aplicacion de herramientas que permitan
conocer la situacion comercial de las prendas bordadas a mano en la comunidad de La
Esperanza y el comportamiento del consumidor en la ciudad de Londres.
1.2.2. Especificos
e Analizar la situacion economica actual de la comunidad de La Esperanza
por medio de una investigacion con fuentes de informacion primaria para
determinar la capacidad de produccion.
e Realizar un analisis PEST-A de Inglaterra a través de informacion

secundaria para conocer con mayor profundidad las normativas comerciales



del pais.

e Evaluar el comportamiento del consumidor por medio de patrones de
consumos registrados en la web frente a la adquisicion de prendas bordadas
a mano.

e Elaborar lamatriz FODA con la informacion recopilada en la entrevista para
conocer las fortalezas, oportunidades, debilidades y riesgos de las prendas
bordadas a mano.

e Definir la propuesta por medio del analisis de la informacion obtenida para

la comercializacion de las prendas en Londres

1.3. Variables diagnosticas

» Aspecto economico
» Analisis Externo
» Comercializacion

» Analisis de Entorno

1.4. Indicadores
1.4.1. Aspecto Economico
= Desarrollo econémico

= Fuentes de Empleo

1.4.2. Analisis Entorno

= Amenazas
= Oportunidades
= Oponentes

» Riesgos



1.4.3. Comercializacion

Comportamiento del Consumidor

Oferta

Demanda

Precios

1.4.4. Anélisis Externo

e Politico

Econdmico

Social

Tecnoldgico

Ambiental

1.5. Matriz diagnostica



Tabla 1: Matriz Diagnostica

Variable Indicadores Técnicas Fuentes
Aspecto econémico Desarrollo econémico Investigacion documental Secundaria
Fuentes de empleo Entrevistas Primaria
Anaélisis de Entorno Fortalezas Entrevista Primaria
Oportunidades Entrevista Primaria
Debilidades Entrevista Primaria
Amenazas Entrevista Primaria
e Comportamiento del S .
Comercializacion port Investigacion documental Secundaria
Consumidor
Oferta Entrevistas Primaria
Demanda Encuestas Primaria
Precios Investigacion documental Secundaria
Anaélisis Externo Politico Investigacion documental Secundaria
Econdmico Investigacion documental Secundaria
Social Investigacion documental Secundaria
Tecnolodgico Investigacion documental Secundaria
Ambiental Investigacion documental Secundaria

Fuente: Datos obtenidos por los autores

Elaborado por: Los autores



1.6. Analisis PEST-A

1.6.1. Anélisis PEST-A Ecuador

1.6.1.1. POLITICO
Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021 Toda una vida

Objetivo 1: Garantizar una vida digna con iguales oportunidades para todas las
personas. Se centra en temas relativos a la formacidn en valores, la promocion de la cultura 'y
el arte, la produccion nacional audiovisual; el acceso, uso y aprovechamiento de medios y
frecuencias, la informacion, la comunicacion y sus tecnologias.

Obijetivo 4: Consolidar la sostenibilidad del sistema econémico social y solidario, y
afianzar la dolarizacion, Se propiciara la entrada de divisas mediante la promocion e
incremento de las exportaciones, y a través de la generacion de condiciones de certidumbre
para atraer inversion privada, nacional y extranjera, que dejen flujos netos positivos para el
pais.

Obijetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econémico
sostenible de manera redistributiva y solidaria. Para cambiar el patron productivo utilizado en
la economia ecuatoriana a lo largo de su historia, se requiere fortalecer y potenciar laintegracion
de las cadenas productivas locales, al incrementar la relacion espontanea entre actores
implicados en la provision de bienes y servicios —desde la produccion primaria hasta lallegada
al consumidor—, lo cual incluye el circuito de comercializacion y de incentivosafinados, bien
concebidos y oportunos. (Desarrollo, 2017)

Agenda Zonal 1

Cambio de la matriz productiva

La transformaciéon de la Matriz Productiva en la Zona 1 Norte esta orientada a fortalecer
los procesos de produccion para dejar de lado el modelo primario exportador, reduciendo las

exportaciones primarias a traves de la transformacion de la estructura productiva de la



economia, que promueva la sustitucion de importaciones y diversificacion productiva para
revertir los procesos concentradores y excluyente en el marco de la construccién de una
sociedad del conocimiento.

Ecuador tiene suscrito un acuerdo comercial con la Union Europea desde diciembre de
2016, que entro en vigor el 1 de enero de 2017, gracias al cual los impuestos al comercio
exterior en el mercado francés para textiles y confecciones entran a este mercado con 0% de
arancel.

A la vez, Ecuador mantiene vigente un Proyecto de Cooperacién con la Unién Europea
denominado “Programa de Apoyo al Sector de Comercio en el Ecuador para MIPYMES”, cuyo
objetivo es el de apoyar al desarrollo econémico del Ecuador y la creacién del trabajo formal
a través de la internacionalizacion de las MIPYMES ecuatorianas, con enfoque en el
fortalecimiento de su presencia en el mercado europeo. El organismo rector es el Ministerio de
Comercio Exterior / PRO-ECUADOR vy las instituciones ejecutoras FEDEXPOR y CORPEI.

Las prendas bordadas a mano de la comunidad La Esperanza, forman parte de la
promocion de la cultura y arte de nuestro pais, con la exportacién de la mismas se busca
incrementar la entrada de divisas y se pretende fortalecer la relacion con los actores de la cadena
productiva cubriendo asi parte de los objetivos planteados por el Plan Nacional de Desarrollo
2017-2021 Toda una vida, ademas en la Agenda Zonal 1 se propone el cambio de la matriz
productiva lo que representa una oportunidad para el presente proyecto ya que al abarcar todos
los puntos mencionados contara con el apoyo del Estado.

Inestabilidad politica

A 40 afios del retorno a la democracia en Ecuador, el balance es méas desfavorable en el
sentido de que la inestabilidad del sistema politico ha sido constante, debido a varias causas
como la incapacidad de consolidar un Estado de derecho y derechos en el cual la ley esté sobre

el interés del poder de turno. La evidente falta de independencia de las funciones del Estado,
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una descomposicion permanente del sistema de partidos y la refundacion de la patria
concretada en tres constituciones (1979, 1998 y 2008). Desde 1830, el pais contabiliza 21 cartas
magnas. En cuanto a la representacion, el cambio de las reglas para la competencia electoral
entre las organizaciones politicas suma el mayor numero de reformas en la region. La idea de
modernizacion del sistema politico con la cual se produjo la transicion en 1979 se trunco en
poco tiempo, puesto que los partidos no lograron convertirse en puentes entre el Estado y la
sociedad, ni tampoco pudieron ampliarse al &mbito nacional. (Ulloa, 2019)

La inestabilidad politica afecta de manera negativa al proyecto ya que las politicas
cambian y deterioran muchos sectores vulnerables como es el caso de emprendedores
artesanales que buscan financiamiento para que sus proyectos puedan rendir frutos y al verse
afectado el factor econémico los recursos destinados para emprendimientos se desvian a otros
sectores para intentar mejorar la situacion por la que atraviesa el pais.

La polarizacion de la sociedad

La polarizacién no es buena o mala en si misma, pero cuando es excluyente si tiene un
efecto negativo porque atenta contra la democracia que busca convivir y no excluir en la
diferencia. Esto es algo que no guarda coherencia con el Ecuador contemporaneo donde
hablamos de diversidad, plurinacionalidad y pluriculturalidad, donde nos involucramos con el
mundo globalizado del siglo XXI y tratamos de abrir nuestras mentes, a veces conservadoras,
a ideas mas progresistas. La posicion en extremo radical de muchos actores politicos y
comunicadores, fruto de una actitud soberbia que les hace sentirse duefios de la verdad, esta
teniendo otro efecto social negativo, puesto que las conductas publicas, agresivas y mal
intencionadas tienden a convertirse en aprendizajes continuos para la ciudadania, que adquiere
ese modelo como estilo para resolver sus conflictos. Si todos logramos cambiar la forma de

verbalizar nuestros pensamientos por un lenguaje donde no tengan cabida la violencia, la
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descalificacion y la “adjetivizacion™ ofensiva, estaremos ayudando a cambiar el patrén de

aprendizaje que esta desarrollando el pueblo ecuatoriano. (Columnistas, s.f.)

Con la polarizacion de la sociedad el pais se vera involucrado en conflictos entre

ciudadanos con el gobierno dando lugar a un paro como paso en el mes de octubre del afio 2019

y con el pais en crisis las medidas econémicas que tome el gobierno seran cuestionadas por los

ciudadanos a los que les afecte esas medidas esto es un factor negativo para el proyecto pues

con las actividades detenidas por protestas los que se perjudican son los pequefios negocios y/o

emprendedores como el caso de las artesanas de La Esperanza

1.6.1.2. ECONOMICO

Banco Central del Ecuador

Tabla 2: Inflacion mensual del indice de Precios al Consumidor

2019 Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Mensual 0,47 0,23 0,21 17 -0,004
Anual 0,37

Acumulada 0,19

Fuente: INEC
Elaborado por: Los autores

La inflacion mensual del indice de Precios al Consumidor afecta de manera directa al proyecto

ya que mientras mas elevada este mas costosas son las materias primas que utilizan para la

produccién de las prendas.

Tabla 3: Producto Interno Bruto (PIB)

Ano BCE FMI BM

2015 0,10%

12



2016 -

1,20%

2017 2,40% 2,40% 2,40%

2018 1,40% 1,00% 0,90%

2019 1,40% - 0,70%
0,50%

2020 2,10% 0,20% 0,70%

2021 1,50% 1,20% 1,20%

2022 1,00% 2,70%

2023 2,30%

Fuente: INEC
Elaborado por: Los autores

Con los datos del PIB se puede apreciar cuanto influye la fabricacion de productos
textiles en Ecuador, gracias a esto se puede analizar si la industria textil representa un
porcentaje significativo en el pais pues con esto las politicas apoyaran a esta industria a que
siga creciendo y los precios para materias primas no se eleven esto aportara de manera positiva
al proyecto ya que las artesanas de la parroquia la Esperanza podran realizar sus prendas con

costes mas bajos.
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Graéfico 1: Perspectiva de crecimiento del PIB

Perspectivas de crecimiento PIB Ecuador
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Fuente: Perspectivas Banco Central del Ecuador, diversos organismos internacionales.

Elaborado por: Banco central

Las ventas del sector textil fueron de USD 1 313 millones en 2016 y representaron el 5
% del sector manufacturero, sefialé el titular de esa cartera, quien agregd que se trata de un area
prioritaria para la economia nacional, que supuso el 8 % del producto interno bruto (PIB)
industrial entre 2007 y 2015. (Comercio, Sector textil es el segundo de Ecuador que genera
més empleo, 2017)
16.1.2.1 Indicadores laborables

En diciembre 2018 a nivel nacional:

*La poblacién en edad de trabajar (PET) es de 12,3 millones de personas.

*La poblacién economicamente activa (PEA) es de 8,2 millones de personas.

La poblacién econdmicamente inactiva (PEI) es de 4,1 millones de personas.
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Grafico 2: Indicadores Laborales

mar-14 mar-15 mar-16 mar-17 mar-18 mar-19

Poblacién en Edad de Trabajar 11.238.681 11.201.636 11.467.518 11.726.450 11.984.847 12.272.857
Poblacién Econdmicamente Activa 7.048.410 7.374.083 7.861.661 8.084.382 8.164.425 8.162.787
Poblacién con Empleo 6.706.314 7.091.116 7.412.671 7.728.968 7.802.374 7.786.532
Empleo Adecuado/Pleno 3.206.080 3.223.996 3.142.554 3.1 l2.953[ 3.356.562;( 3.094.795
Subempleo 890.360 985.698 1.348.231 1.726.030 1.498.139 1.524.118
Empleo no remunerado 497.262 710.083 796.919 879.801 831.628 895.242

Otro empleo no pleno 2.094.854 2.142.958 2.100.225 1.994.537 2096972 2222111
Empleo no clasificado 17.758 28.382 24742 15.648 19.073 50.267
Desempleo 342,096 282967 448.990 355414 362.051 376.255
Poblacién Econémicamente Inacfiva 4.190.271 3.827.552 3.605.856 3.642.068 3.820.422] 4.1 10.079J

Fuente: Pagina del INEC
Elaborado por: INEC

Gréfico 3: Indicador laboral Sector Textil

Sector Textil

Manufactura Comercio Servicios Total
NOmero de ry 4
Estab 11.006 31983 054 7.043
Personal Ocupado: 46.562 62.352 7.023 115.937
Hombres 22.750 21.004 3.968 41722
Mujeres 23812 41.348 3.055 68.215
Ingreso Total
(Miles USD) 1.279.597 2027.023 49589 3.356.210
Ingreso Promedio
(Miles USD) 116 63 12 192
Inversién en
Activos Fijos (Miles 407.722 316.708 25,405 749.835
UsD)
Fuente: INEC
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Gréfico 4: Balanza Comercial (USD millones)

Toneladas métricas en miles v valor USD FOB en millones

Varixion
Ene -Abr 2017 Ene -Abr 2018 Ene -Abr 2019 2019-2018
uso
™ USD FO8 ™ USD FOB ™ USD FOB Absoluta Relativa
Exportaciones totales 10,6683 6,326.7 10,2095 7,0536 10,9014 7,29.9 2373 34%
Petroleras 7,147.1 22385 6,5494 27076 72216 29284 2208 8.2%
No petroleras 3,521.2 40882 3,660.1 43460 36799 43625 165 0.4%
Importaciones totales 50304 56194 56327 68185 6,1695 72168 3983 58%
8ienes de consumo 2634 11183 3175 14541 466.7 15104 163 1.1%
Tréfico Postal Internocional y Correos Rapidos (2) 12 47.0 13 52.5 12 50.1 2.4 4.6%
Motevios primaos 2,796.8 21455 3,203.8 23652 31442 24083 431 1.8%
Bienes de capitol 1242 13203 172.1 1,653.9 173.2 1,776.7 1228 74%
Combustibles y Lubricontes 18428 8700 19362 12287 2,3806 14385 2098 17.1%
Diversos 2.1 16.1 18 24.1 36 320 79 32.8%
Austes (3) 2.17 . 0.8 08 100.0%
Balanza Comercial - Total 707.3 2351 741 -161.0 £8.5%
Bol. Comerciol - Petrolero 1,264.9 14735 14825 S0 0.6%
Exportociones petroleros 2,238.5 2,707.6 2,9284 2208 8.2%
importociones petroleras 973.5 1,234.1 1,445.9 2118 17.2%
Bal. Comercial - No petrolero 557.7 -1,2384 -1,408.4 <1700 A3.7%
Exportociones no petroleros 40882 4,346.0 43625 165 0.4%
Importociones no petroleros 46459 55844 57709 186.5 33%

Fuente: Informe del BCE
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Con los datos de la Balanza Comercial se podra observar que tipos de productos exporta
el pais, la mayor parte de exportacion de Ecuador son materias primas, con el presente proyecto
se pretende cambiar un poco la matriz productiva del pais y esperar que el estado incentive
politicas favorables para la exportacion mas facil.

Deuda interna y externa (USD MILLONES)

La deuda publica contabiliz6 $ 55.605,7 millones, equivalentes al 49,17% del Producto
Interno Bruto (PIB). Este es el dato que arroja el calculo de la deuda con la nueva metodologia
aplicada por el Ministerio de Finanzas y que se publicé este viernes por la noche en su web.

Canasta basica familiar

La Canasta Familiar Béasica (CFB) es un conjunto de bienes y servicios que son
imprescindibles para satisfacer las necesidades béasicas del hogar tipo compuesto por 4

miembros con 1,6 perceptores de ingresos, que ganan la remuneracion basica unificada.



Calcular el costo de esta canasta es necesario para el analisis de la relacion entre
remuneraciones e inflacion.

En 1982 se definieron los componentes de la canasta familiar basica que es analizada
para el mes de mayo de 2019, tiene un costo de 715,61 USD, en tanto que la Canasta Familiar
Vital, definida en enero del 2007, alcanza un costo de 499,66 USD.

Dichos costos, frente al Ingreso Familiar del mes de 735,47 USD obtenido con 1,60
perceptores de Remuneracion bésica unificada, plantean un excedente en el consumo de 19,86
USD, esto es el 2,78% del costo actual de la Canasta Familiar Basica; y, un excedente en el
consumo de 235,81 USD, esto es el 47,19% del costo actual de la Canasta Familiar Vital.

En consecuencia, con su Presupuesto Familiar, los Hogares Urbanos adquirieron la
Canasta Familiar Basica, ya que el ingreso familiar disponible tuvo una cobertura del 102,78%.

Agenda  Zonal 1
Economia Social Y Solidaria

Artesanales

Segun el Censo Econdmico, el sector artesanal representado por la manufactura

representa apenas el 8,9%, mientras que el comercio y servicios son el 56,1% y 34,8%

respectivamente; y entre otras actividades representa el 1,1% en la zona.

1.6.1.3. SOCIAL

Tabla 4: INEC provincial

Tendencia de vivienda 2010 Hogares %

Propia y totalmente pagada 48.881 47,5%
Arrendada 21.141 20,5%
Prestada o cedida (no pagada) 14.542 14,1%
Propia (regalada, donada, heredada o por posesién) 10.373 10,1%
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Propiay la esta pagando 6.174 6,0%
Por servicios 1.517 1,5%
Anticresis 381 0,4%
Total 103.009 100%

Fuente: INEC

Elaborado por: Los Autores

Grafico 5: Servicios basicos Imbabura

Consenvicio

SERVICIO ELECTRICO 2001
Con servicio eléctrico publico 73.618
Sin servicio eléctrico y otros 8.548
SERVICIO TELEFONICO

Con servicio telefénico 24.463
Sin servicio telefénico 57.703

ABASTECIMIENTO DEAGUA

De red publica 67.411
Otra fuente 14.755

ELIMINACION DE BASURA

Por carro recolector 50.863
Otra forma 31.303
CONEXION SERVICIO HIGIENICO

Red publica de alcantarillado 52374
Otra forma 29.792

La mayoria de los servicios basicos de la vivienda se han incremen-

tado considerablemente.

Fuente: Pagina del INEC
Elaborado por: INEC

2010
98.235

2.851

38.496
62.590

82.758
18.328

83.631
17.455

71.849
29.237

eléctricopublico
9

Redpublicade Conservicio
alcantarillado telefénico
7
Por carrorecolector Aguade red publica

2001 [l 2010

Los elementos analizados del factor Social ayudan a conocer el nivel de vida que tienen

los imbaburefios, si cuentan con los servicios basicos ya que son necesarios para trabajar en

casa como lo hacen en la mayoria de las parroquias en los sectores de ganaderia, agricultura y

artesanal.

1.6.1.4. TECNOLOGICO

Agenda Zonal 1

El porcentaje de estudiantes que utilizan Internet en establecimientos educativos tiene
su valor mas alto en la provincia del Carchi (53,9%), mientras que el valor mas bajo se registra

en la provincia de Esmeraldas con el 24,6%, por debajo del promedio de la zona, cuyo valor es

de 30,0%. (INEC, 2014).
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En lo que se refiere al sector rural del pais, los establecimientos educativos con acceso a

Internet han crecido un 340% desde el 2009 hasta el 2013 (de 700 a 2 424 establecimientos).

Mientras que, en el sector urbano, el crecimiento ha sido de casi el 150% (de 3 310 a 5 127).

La cobertura de Internet en el area urbana de la Zona 1 Norte es de 13%, valor menor

que el 17,6% del promedio nacional.

En el area rural de la zona la problematica se agrava, pues la cobertura de Internet es

del 2,7%, valor menor que el 5% del promedio nacional. La totalidad de distritos de la Zona 1

Norte se encuentran en emergencia con respecto a este tema.

Tabla 5: TICS

¢Como estan las tecnologias de la informacién y la comunicacion?

Telefono celular 76.198 74,0%

Internet 9.738 9,5%

Computadora 29.562 28,7%

Television por cable 21.737 21,1%
Fuente: INEC

Elaborado por: Los Autores

Grafico 6: Analfabetismo digital

Hombre Total Mujer

Fuente: Informe emitido por el INEC
Elaborado por: INEC



Gréfico 7: Personas que utilizaron en los Gltimos 6 meses

oo 30,4%

Fuente: Informe emitido por el INEC
Elaborado por: INEC

Al ser productos bordados a mano la tecnologia que utilizan las artesanas para la
elaboracion de las prendas es: lapiz y regla para los disefios; hilos y tela para los bordados,
maquinas de coser industriales como la overlock y la recta para los acabados de las prendas.
Sin embargo, las nuevas tecnologias que el pais esta adoptando seran de gran ayuda para

facilitar la comercializacion de las prendas.

1.6.1.5. AMBIENTAL
Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021 Toda una vida

Objetivo 3: Garantizar los derechos de la naturaleza para las actuales y futuras
generaciones, Se propone una gobernanza sostenible de los recursos naturales no renovables,
através del establecimiento de practicas responsables con el medio ambiente y con lapoblacion,
y el establecimiento de limites a las actividades extractivas cuando amenacen areasprotegidas,
territorios ancestrales sagrados, fuentes de agua, entre otros.

Ministerio de Ambiente
1.- Reconociendo que el principio fundamental que debe trascender el conjunto de

politicas es el compromiso de la sociedad de promover el desarrollo hacia la sustentabilidad,;
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La sociedad ecuatoriana deberé observar permanentemente el concepto de minimizar los
riesgos e impactos negativos ambientales mientras se mantienen las oportunidades sociales y
econdmicas del desarrollo sustentable.

Las prendas bordadas a mano por las artesanas de la comunidad de La Esperanza son
elaboradas con técnicas ancestrales que son amigables con el ambiente y los materiales
utilizados en su elaboracién y empaquetado no representan peligro ni comprometen losrecursos

naturales que serén utilizados en el desarrollo de las generaciones futuras.

1.6.2. Analisis PEST-A Reino Unido

1.6.2.6. POLITICO
El sistema politico de Reino Unido es una monarquia parlamentaria que gobierna a

Inglaterra, Escocia, Gales e Irlanda del Norte. Lo que quiere decir que todas las leyes y politicas
se formulan para los cuatro paises y se aplican de igual manera.

El sistema de impuestos en el Reino Unido (Inglaterra y Gales, Escocia, Irlanda del
Norte) funciona de manera distinta que en otros paises.

Los impuestos se aplican en la mayoria de los bienes y servicios proporcionados por
empresas registradas en el Reino Unido, al igual que algunos bienes y servicios importados del
exterior de la Unidn Europea.

Existen 3 tipos de impuestos en el Reino Unido: La tasa de impuesto standard, o basica
es de un 20%, la tasa reducida es de un 5%, y la tasa de cero es de 0% lo que significa que los
productos siguen siendo tasables pero la tasa que se debe cobrar a los clientes es de 0%.

A continuacion, una explicacion de cuales son los bienes y servicios que se encuentran
en cada tipo de tasa de impuestos.

e En latasa de impuesto standard se encuentran categorias como las bebidas alcohdlicas

y no alcohdlicas, alimentacion y bebidas suministradas para el consumo publico (en los
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restaurantes, cafeterias, etc.), jugos de frutas y otras bebidas frias como el agua (no
incluye la leche), vestimenta y calzado para mayores de 14 afios de edad, productos
eléctricos. También se aplica en la energia: electricidad, gas, petréleo y combustible
para uso industrial, estacionamiento, peajes para puentes, tineles, y carreteras.

e Latasade impuesto reducida incluye energia: electricidad, gas, petroleo y combustible
para uso residencial. Adicionalmente varios productos para mujeres embarazadas tales
como productos sanitarios y productos para la ayuda de las personas mayores como
sillas de ruedas.

e La ultima categoria, la tasa cero incluyen servicios y productos importantes como
ciertos alimentos, ropa de nifios, equipos y servicios para personas con discapacidad,
medicamentos recetados, libros, periddicos, bicicletas, cascos, y residencias
habitacionales nuevas.

Ademas de las tres categorias, existe una cuarta que incluye bienes y servicios que estan
exentos del sistema de impuestos. Esto incluye servicios funerarios, eventos culturales,
educacion y formacion, servicios de salud (médicos, dentistas, Opticos, farmacéuticos y otros
profesionales), servicios financieros, seguros, servicios postales y juegos de azar (bingo,
loteria, apuestas). (finanzas, 2017)

Legislacion laboral: La legislacion tributaria en Reino Unido ofrece varias garantias para
los empleados, las personas aqui pueden trabajar desde los 16 afios debido a la Ley de reforma
sindical y derechos de empleo. Ademas, El salario minimo interprofesional para 2019 en Reino
Unido ha quedado fijado en 1.300 Libras esterlinas al mes (1,2695 USD a fecha 30/06/2019)

La lista de empaque no se requiere ninguna forma especifica. La lista de empaque debe
ser preparada por el exportador de acuerdo con la practica comercial estandar y debe enviarse
el original junto con al menos una copia. Generalmente no hay necesidad de ser firmado. Sin

embargo, en la préctica, el original y la copia de la lista de empaque a menudo estan
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firmados. La lista de empaque puede ser preparada en cualquier idioma. Sin embargo, se

recomienda una traduccion al inglés.

De acuerdo con el sistema de impuesto que maneja Reino Unido y sus diversas categorias
las prendas bordadas a mano de la comunidad de La Esperanza tendrian una tasa de impuesto
standard del 20% lo que representara un costo adicional que debera tenerse en consideracion y

de cierta manera afectara a los precios de venta al pablico de las prendas.

1.6.2.7. ECONOMICO

Suben las exportaciones en Reino Unido
En 2017 las exportaciones en Reino Unido crecieron un 5,62% respecto al afio anterior.
Las ventas al exterior representan el 16,76% de su PIB, un bajo porcentaje comparado con el
de otros paises, que le sita en el puesto 127 de 189 paises del ranking de exportaciones
respecto al PIB.

Con una cifra de 390.824,1 millones de euros Reino Unido ocupa un lugar relevante en
el ranking de paises por volumen de exportaciones.

Los principales destinos de las exportaciones de Reino Unido son Estados Unidos,
Alemania y Francia, que suponen el 13,55%, 10,76% y 7,57% del total de las exportaciones
del pais, respectivamente.

Este afio hubo déficit en su Balanza comercial ya que, a pesar de que cayeran las
importaciones, fueron mayores que las exportaciones.

La tasa de cobertura (porcentaje de lo que se importa que puede pagarse con lo que se
exporta) fue del 69,09%.

Si miramos la evolucion de las exportaciones en Reino Unido en los dltimos afios se

observa que se han incrementado respecto a 2016, como ya hemaos visto, al igual que ocurre

23


https://datosmacro.expansion.com/paises/uk
https://datosmacro.expansion.com/comercio/exportaciones
https://datosmacro.expansion.com/comercio/exportaciones
https://datosmacro.expansion.com/comercio/exportaciones
https://datosmacro.expansion.com/comercio/balanza/uk
https://datosmacro.expansion.com/comercio/importaciones/uk

respecto a 2007 cuando fueron de 322.386,6 millones de euros, que suponia un 14,31% de su
PIB.

Grafico 8: Exportaciones de mercancias Reino Unido

Reino Unido - Exportaciones de Mercancias

Fecha Exportaciones Exportaciones %PIBE

2019 41835773 M€

2013 412 0555 M€ 17.00%
2017 390.713.0 M€ 16,53%
2016 3699019 ME 15,19%
2015 4146990 M.€ 15,70%
2014 3801943 M€ 16,46%
2013 407.056,7 M € 19, 40%
2012 367.9836 M€ 17.43%
2011 3639152 M€ 19.03%
2010 313.7655 M € 16.80%

Fuente: datosmacro.com
Elaborado por: datos macro

Grafico 9: Exportacion de productos textiles de Reino Unido
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Fuente: atlas.cid

Reino unido en el afio 2016 exportd 23.2 billones de dolares en productos textiles y en
2017 exporto 23.5 billones de ddlares lo que significo un crecimiento en las exportaciones de

productos textiles.



Importaciones de Mercancias
En 2017 las importaciones en Reino Unido cayeron un 0,92% respecto al afio anterior.

Las compras al exterior representan el 24,42% de su PIB, por lo que se encuentra en el puesto
58, de 189 paises, del ranking de importaciones respecto al PIB, ordenado de menor a mayor
porcentaje.

Las importaciones supusieron ese afio 569.598,6 millones de euros. Reino Unido es un
de los paises con mayor volumen de importaciones del ranking mundial.

Reino Unido compra principalmente a Alemania, Estados Unidos y China, que suponen
el 13,92%, 9,61% y 9,38% del total de las importaciones del pais, respectivamente.

Ese afio hubo déficit en la Balanza comercial ya que, a pesar de producirse un incremento
de las exportaciones, fueron menores que las importaciones.

El total de importaciones en productos textiles segin el Observatorio de Complejidad
Econdmica fue de 32.4 billones de dolares.

Si miramos la evolucién de las importaciones en Reino Unido en los Gltimos afios se
observa que han caido respecto a 2016, como ya hemos visto, aungque han subido respecto a

2007 cuando fueron de 465.715,1 millones de euros, que suponia un 20,68% de su PIB.
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Gréfico 10: Importaciones de mercancias Reino Unido

Reino Unido - Importaciones de Mercancias

Fecha Importaciones Importaciones % PIB

2019 615.481,3 M€

2018 570.546,8 M€ 23,54%
2017 569.583,2 ME 2410%
2016 575.087,0 ME 23,62%
2015 564.7T28,4 ME 21,38%
2014 519.568,3 M€ 22,49%
2013 497.318,7 M£ 23,70%
2012 541.542,3 ME 25,64%
201 455.242,1 M€ 25,53%
2010 445.291,4 ME 23,85%
2009 372.580,8 ME 21,45%
2008 447.22T,8 ME 22,40%

Fuente: datosmacro.com

El indice de Precios al Consumidor de Reino Unido

Gréafico 11: IPC General 2019

IPC - IPC General 2019

Interanual Acum. desde Enero Variacion mensual
Mayo 2019 2,0% INNEG 0.8% I 0,3% [ ]
Abril 2019 2, 1% NG 0.5% [ | 0.6% [ ]
Marzo 2019 1.9% NN -0.1% | 0,2% [ ]
Febrero 2019 1,9% NG 03% MW 0.5% [ ]
Enero 2019 1,8% NG -0.58% N 08%0

Diciembre 2013 2,1% [N 2.1% I 0.2% [ ]
Noviembre 2018 2.3% NN 20% I 0.2% [ ]
Octubre 2013 2.4% NN 1.7% I 1% |
Septiembre 2018 2.4% [N  16% I 0.1% ]
Agosto 2018 2.7% NN 1.5% [ ] 0.7% [ ]
Julio 2018 2,5% NN  0.9% | ] 0%
Junio 2018 2,4% [N 0.9% [ ] 0%
Mayo 2018 2.4% NN 0.9% [ ] 0.4% [ ]

Fuente: datosmacro.com

El PIB per capita es un muy buen indicador del nivel de viday en el caso de Reino Unido,
en 2017, fue de 35.300€ euros, por lo que se encuentra en el puesto 25 de los 196 paises del

ranking de PIB per cépita.
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En cuanto al indice de Desarrollo Humano o IDH, que elabora las Naciones Unidas para
medir el progreso de un pais y que en definitiva nos muestra el nivel de vida de sus habitantes,
indica que los britanicos se encuentran entre los que mejor calidad de vida tienen.

Reino Unido se encuentra en el 9° puesto de los 190 que conforman el ranking Doing
Business, que clasifica los paises segun la facilidad que ofrecen para hacer negocios. (Reino
Unido: Economia y demografia, 2018)

Con estos datos antes mencionados podemos apreciar que gracias a un nivel de vida alto
que tienen en Reino Unido se facilitara la comercializacién de las prendas bordadas a mano ya
que las personas consumiran estos productos con estrategias especificas para este segmento de

mercado.

1.6.28. SOCIAL

Tabla 6: Poblacion en cifras

Poblacion total: 66.022.273
Poblacion urbana: 83,1%
Poblacion rural: 16,9%
Densidad de la poblacion: 273 hab./km?
Poblacién masculina (en %): 49,3%
Poblacion femenina (en %): 50,7%
Crecimiento natural: 0,65%
Edad media: 39,0

Fuente: santandertrade.com
Elaborado por: Los Autores

27


https://datosmacro.expansion.com/idh/uk
https://datosmacro.expansion.com/paises/uk
https://datosmacro.expansion.com/negocios/doing-business/uk
https://datosmacro.expansion.com/negocios/doing-business/uk

Origenes étnicos:
Origenes europeos (alrededor de 87%), de origen africano (alrededor de 3%), Indio
(alrededor de 3%), Pakistani (alrededor de 2%), mezclado (alrededor de 2%), y otros origenes

(alrededor de 3%). (Oficina Nacional de Estadisticas).

Graéfico 12: Poblacion de principales areas metropolitanas

Nombre Poblacion

Londres 12.090.254
Birmingham 1.919.346
Manchester 1.885.530

Leeds 1.181.206
Newcastle 1.065.336

Glasgow 956.593

Liverpool 943.613

Sheffield 898.347
Nottingham 849.372

Bristol 815.137

Fuente: OCDE, 2012 — Ultimos datos disponibles.

Grafico 13: Edad de la poblacion

Esperanza de vida en afios

Hombre: 79,2

Mujer: 82,8

Fuente: Naciones Unidas, Division de Poblacion. Previsiones Demogréficas Mundiales: revision de
2009 - Ultimos datos disponibles.

Grafico 14: Distribucion de la poblacion por edades en %

Menos de 5 afios: 6,0%
De 5 a 14 aiios: 11,4%
De 15 a 24 aiios: 13,2%
De 25 a 69 afios: 57,6%
Mas de 70 arios: 11,8%
Mas de 80 arios: 4,7%

Fuente: Naciones Unidas, Departamento de Asuntos Economicos y Sociales, Division de
Paoblacién, Perspectivas 2010 - Ultimos datos disponibles.

28


http://www.ons.gov.uk/ons/taxonomy/index.html?nscl=People%2Band%2BPlaces
http://data.un.org/Search.aspx?q=population
http://data.un.org/Search.aspx?q=population

Grafico 15: Caracteristica de la Gente

2018

Participacion en el ingreso en poder del 20% mas bajo

7.5

Esperanza de vida al nacer, total (afios)

a1

Taza de fecundidad, total {nacimientos por mujer)

1.8

Taza de fecundidad en adolescentes {nacimientos por cada 1.000 mujeres de 15 a 19
anos)

12

Prevalencia de anticonceptives, cualquier método (3% de mujeres de 15 a 49 anos de
edad)

Macimientos asistides por personal sanitario cualificado (% del fotal)

Tasa de mortalidad, menores de 5 afios (por cada 1.000 nacidos vivos)

Prevalencia del bajo peso, peso por edad (% de nifios menores de 5 afios)

Inmunizacion, sarampion (% de nifios de 12 a 23 meses)

92

Tasa de finalizacion primaria, total (3% del grupo de edad relevante)

101

Matriculacion escolar, primaria (% bruta)

107.4

Matriculacion escolar, secundaria (% bruta)

152

Matriculacion escolar, primaria v secundaria (bruta), indice de paridad de género (GPI)

Prevalencia del VIH, total (% de la poblacion de 15 a 49 afos)

Fuente: UNECE

Grafico 16: Composicion de los hogares

Edad media del jefe de familia

51,0 afios

Nuamero total de hogares (en millones)

25,7

Tamafio promedio de los hogares

2,4 personas

Porcentaje de hogares de 1 persona

29,1%

Porcentaje de hogares de 2 personas

28,5%

Porcentaje de hogares de 3 a 4 personas

27,7%

Porcentaje de hogares de mas de 5 personas

6,0%

Fuente: Unidad Central de Encuestas (inglés), 2006-2007; Tendencias en Europa y Norteamérica. Libro
anual de estadisticas de la Comisién Econémica de las Naciones Unidas para Europa (UNECE), 2008.

2008 - Ultimos datos disponibles.

Grafico 17: Gastos de consumo

2018

Paridad del poder adquisitivo 2016 2017 (e) 2019 (e) 2020 (e)

Paridad del poder adquisitivo (Unidad monetaris local por 0,70 | 0,70 0,69 0,69

UsD)

0,69

Fuente: IMF — World Economic Outlook Database, 2015

Definicion: La paridad de poder adquisitivo es el nimero de unidades de moneda de un pais requeridas
para comprar las mismas cantidades de bienes y servicios en el mercado interior que los USD comprarian

en los Estados Unidos.
Nota: (e) Datos estimados
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Gréfico 18: Gastos de consumo de los hogares

Gastos de consumo de los hogares 2015 2016 2017

Gastos de consumo de los hogares 1.720.410 1.771.054 1.800.321
(Millones de USD, precio constante de 2000)
Gastos de consumo de los hogares 2,6 2,9 1.7
(crecimiento anual, %)
Gastos de consumo de los hogares per capita 26.415 27.000 27.268
(USD, precio constante de 2000)
Gastos de consumo de los hogares 65,6 66,3 n/a
(% of GDP)
Fuente: World Bank, 2015

Grafico 19: Gastos de consumo por categoria de productos
Vivienda, agua, electricidad, gas y otros combustibles 24,5%
Transporte 14,5%
Qcio y cultura 10,4%
Hoteles, cafés y restaurantes 10,0%
Alimentos y bebidas no alcohalicas 9,1%
Ropa y calzado 5,9%
Muebles, electrodomésticos y mantenimiento del hogar 5,0%
Bebidas alcohdlicas, tabaco y narcéticos 3,7%
Comunicacion 2,3%
Salud 1,7%
Educacion 1,5%

Fuente: Estadisticas de la OCDE, Ultimos datos disponibles

Al situarse Londres como la ciudad que cuenta con mayor poblacién en el area
metropolitana de Reino Unido, ratifica que el lugar de destino escogido para
comercializar las prendas bordadas a mano de la comunidad de La Esperanza es
altamente favorable, ademas que el consumo de ropay calzado representa el sexto gasto

mas elevado que realizan los ingleses.

1.6.2.9. TECNOLOGICO

Reino Unido esta entre los paises mas modernos del mundo y cuenta con 89% de acceso

a internet.


https://stats.oecd.org/Index.aspx?DataSetCode=SNA_TABLE5

Grafico 20: Acceso a Internet

Tasa de equipamiento en tecnologia de la informaciéon y comunicacién, por 100

habitantes

Numero de suscriptores de lineas telefonicas 130,8
Numero de lineas principales 52,6
Numero de suscriptores a lineas telefonicas moviles 130,8
Numero de usuarios de Internet 87,0
Numero de ordenadores personales 80,2

Fuente: Union Internacional de Telecomunicaciones, Ultimos datos disponibles

Informe e-Reino Unido

El comercio electrénico (B2C + B2B), que tan profundamente esta transformado la forma
de operar tradicional de muchas industrias, representa el 10,4% del PIB en Reino Unido, y la
prevision es que alcance el 12,4% del PIB en 2016, aproximadamente 278.000 millones de
euros. En funcidn a su contribucién al PIB, el Reino Unido es el lider del comercio electrénico
mundial.

Mas de 42 millones de consumidores online, y el mayor gasto per capita de Europa, sitlan
al Reino Unido a la cabeza del B2C, principalmente en ropa, calzado, libros y electrénica de
consumo, con Amazon UK y Argos como los portales con mayor tréafico los tltimos dos afios.
También en cuanto a B2B, que representa el 75% del comercio electrdnico total, el Reino Unido
es un importante centro de plataformas facilitadoras, en el que se dan cita empresas deltodo el
mundo.

Este panorama es el resultado de una combinacion de factores: una infraestructura de
telecomunicaciones eficiente (red 4G extendida, mercado de banda ancha competitivo); una
sociedad tecnoldgicamente avanzada con alta capacidad adquisitiva; el auge de los
smartphones (ya hay 51 millones) y las tabletas (17 millones) y el comercio movil; un
ecosistema dindmico de empresas de servicios digitales facilitadores del comercio electronico;
y la omnipresencia de buscadores de internet y redes sociales (principalmente LinkedIn,

Twitter y Facebook), que han permitido acercar a empresas y clientes.
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Medios publicitarios

Television

La publicidad televisiva tiene un valor elevado, pero llega a los consumidores de forma
masiva. En el conjunto de 2016, el gasto en publicidad crecié 3,7%, llegando a 21,4 mil
millones GBP, lo que corresponde a un séptimo afio de crecimiento del mercado. La publicidad
en television crecié en 2016 estimulada por un crecimiento de 12,6% de los ingresos de

publicidad de video bajo demanda.

Principales televisiones
e BBC (British Broadcasting Corporation)
e BBC World
[ ] ITV
Channel 4
[ ] ITN
Presa
En periddicos regionales o locales se recomienda s6lo para un producto con un fuerte
potencial en una region especifica. Vale la pena considerar las revistas especializadas para
alcanzar un objetivo especifico. En los Gltimos afios, la circulacion de los periddicos impresos
ha decaido, mientras que aumenta la lectura en linea. La baja de los medios impresos continud

en 2016. El gasto en periodicos nacionales cayo 10%, hasta 10,1 mil millones GBP.

Principales diarios
e The Independent
e The Times

e The Sun
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e Daily Telegraph
e Metro
The Guardian
e The Economist
Correo
El correo directo puede ser personalizado, adaptado, dirigido y muy creativo. El volumen
del correo directo ha incrementado en un 87% en los ultimos 10 afios, aunque en 2016 el correo
directo cay6 10,4% con 1,7 mil millones GBP.
Medios de transporte
Utilizada en las principales ciudades en los laterales de autobuses y taxis. También como
carteles y video-anuncios en la calle. El digital fuera del hogar crecié méas de un cuarto, pero a
pesar de su crecimiento digital, el gasto del sector retrocedio6 en total 0,6% durante el primer
trimestre de 2017.
Radio
Existen muchas emisoras de radio nacionales, regionales y locales, que cuentan con una
audiencia importante. Algunas de ellas no admiten publicidad. La radio digital ofrece nuevos
canales que representan intereses especificos, con mas oportunidades para precisar un enfoque.
También permiten mostrar texto, lo que implica que los anuncios también pueden incluir
numeros de teléfono, informacion de productos y ofertas. En 2016, el mercado de la publicidad
radial crecio 5,4%, llegando a 646 millones GBP.
Web
El gasto en publicidad en linea sigue creciendo a través de ingresos en Internet,
incluyendo noticias en formato digital y revistas, television y radio. Los formatos digitales
siguen dominando, con un crecimiento del gasto en publicidad en Internet de 13,4% en 2017

(con 10,3 mil millones GBP). Los mdviles correspondieron a 99% de este crecimiento: el gasto
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en publicidad para plataformas moviles marcé un crecimiento record de 45,4%, con 3,9 mil
millones. En 2016, se registraron méas de 60 millones de usuarios de Internet, cerca de 93% de
la poblacion (Internetlivestats). Cerca de 64% de los britanicos tienen una cuenta activa en
medios sociales. Facebook es la plataforma mas usada.

Otras reglas

Por regla general, todo el marketing o publicidad debe ser: una descripcion precisa del
producto o servicio; debe ser legal, decente, confiable, honesto, responsable socialmente (que
no estimule un comportamiento ilegal, no seguro o antisocial). Aqui puede consultar los
cddigos de publicidad del Reino Unido.

Uso de lenguas extranjeras

Los minoristas deben asegurarse de que todos los bienes que venden muestran la
informacion obligatoria, en inglés, en cada articulo. Generalmente, si un anuncio contiene
idiomas o signos extranjeros, el anunciante debe suministrar una traduccion al inglés. (SA,
2018)

Para la empresa es importante conocer datos técnicos del mercado meta al cual se va a
dirigir ya que como se conoce en Reino Unido habla sus habitantes hablan inglés y los
productos que se van a comercializar alla tienen que tener las etiquetas, informacion sobre el
producto, y en general toda la estrategia mercadologica.

Debido a que Reino Unido se situa entre los paises lideres en avances tecnologicos la
manera de comercializar los productos en este pais ha cambiado drasticamente en los ultimos
afios. Los medios publicitarios tradicionales como radio, television y prensa de a poco estan
siendo reemplazados por los medios publicitaros digitales. Este factor facilitaria la
comercializacion de las prendas bordadas a mano de La Esperanza ya que estos productos seran

ofertados a traves de e-commerce.
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1.6.2.10. AMBIENTAL

Hacia una Europa maés ecoldgica y sostenible

Los ciudadanos de la UE gozan de normativas medioambientales que figuran entre las
maés estrictas del mundo. La UE y los gobiernos nacionales han fijado objetivos claros que
orientaran la politica medioambiental europea hasta 2020 y una vision para mas alla (2050). A
ello se destinan programas de investigacion, legislacion y financiacion cuyos objetivos son:

e proteger, conservar y mejorar el capital natural de la UE

e convertir a la UE en una economia de bajas emisiones, eficiente en el uso de los
recursos, ecoldgica y competitiva

e proteger a los ciudadanos de la UE de las presiones y riesgos medioambientales para
la salud y el bienestar.

Se trabaja en muchos frentes para proteger las especies amenazadas y las zonas naturales
de la UE, garantizar la seguridad del agua potable y el agua de bafio, mejorar la calidad del aire
y la gestion de residuos y reducir los efectos de los productos quimicos nocivos.

La proteccién del medio ambiente y la innovacion contribuyen a crear nuevas
oportunidades de negocio y empleo, que a su vez estimulan nuevas inversiones. El crecimiento
ecologico es un elemento central de la politica de la UE para garantizar que en Europa el
crecimiento econdémico sea ambientalmente sostenible. Ademas, la UE desempefia un papel

clave en el impulso al desarrollo sostenible en todo el mundo.

Las normativas medio ambientales adoptadas por la Unién Europea para cuidar la salud
de sus habitantes y preservar el ambiente exigen que las empresas sean mas cuidadosas con
cada material utilizado para sus productos. Esto brinda una oportunidad de negocio para los

bordados de La Esperanza que al realizar su proceso de produccion de forma manual no causa
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ningun tipo de dafio ambiental y ademas optara por implementar buenas précticas ambientales

en su proceso comercializacion como por ejemplo empaque eco amigable y reutilizable.

1.1.1. Entrevista

La informacién primaria corresponde a los datos obtenidos de entrevista aplicada a la
presidenta de la asociacion de bordadoras de la comunidad de La Esperanza.

La entrevista se realizo a la sefiora presidenta de la Asociacion de Bordando Esperanza.

Nombre: Maria Sanchez

La entrevista se llevd a cabo en la casa de la sefiora Maria Sanchez, ubicada en la
comunidad de La Esperanza, con fecha y hora establecida por la presidenta, el dia miércoles

20 de noviembre del 2019.

1. ¢Qué edades aproximadamente tienen las personas que bordan?
e Las personas que bordamos tenemos entre los 40, 50 y 60 afios entre esas
edades.
2. ¢Cuantas prendas mensualmente producen o elaboran?
e Actualmente por la falta de pedidos no tenemos un nimero exacto, pero por
lo general cuando hay un pedido que entregar hay comparieras que producen
2 camisas al mes y otras que avanzan a bordar 6 camisas en el mes, depende
del pedido que tengamos.
3. ¢A quién venden sus prendas bordadas?
e Las prendas bordadas se venden especialmente al pablico cuando hay ferias.
Al ser un grupo pequefio no tenemos los recursos para ponernos un sitio
donde vender.
4. ¢En qué se basan para determinar los precios de cada prenda? ¢En la competencia,

costos o precios de intermediarios?
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e Depende del material que compremos, el costo de la tela, del hilo y los
colores. Pero casi nos estamos rigiendo de acuerdo con el costo de Zuleta
después de sacarle los costos de los materiales y la mano de obra que
tambien.

5. ¢Cudl es el precio promedio de las prendas bordadas que ustedes elaboran?

e Depende mucho de los materiales, por ejemplo, los hilos que nosotros
usamos son de la mejor calidad que son DMC y una panera vale desde 8 a
103, una camisa con un dibujo no tan elaborado o cargado est& constando de
20 a 25 ddlares.

6. ¢Qué materiales utiliza para la elaboracién de los bordados?

e Para la produccion a parte de tela, hilos también necesitamos, lapiz, reglas,
moldes de los dibujos y para los acabados utilizamos maquinas como la recta
y overlock.

7. ¢Cual es su principal competencia?
e Como competencia directa tenemos a los bordados de Zuleta.
8. ¢En qué se basan los disefios de las prendas bordadas que elaboran?

e En base a lo que tenemos en el campo, por ejemplo, trigo, trébol, todo tipo
de flores que se ven aqui en la parroquia casi en base a eso, tanto los dibujos
como en colores de la naturaleza de La Esperanza y de Imbabura.

9. ¢Cuentan con un mercado meta para vender las prendas bordadas?
e Ahorita estamos a base y esperanza de los pedidos que vienen desde Quito

y la participacion en las ferias a las que nos invitan.

En conclusidn, la capacidad de produccion de las integrantes de la asociacion es de 4

prendas bordadas por cada miembro, dando un resultado de 64 prendas bordadas
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mensualmente, mismas que tienen un precio estimado de 15 a 25 délares cada una dependiendo
de la complejidad del disefio elaborado. Los disefios que son plasmados en las prendas basados
en la flora y paisajes que rodean a las bordadoras. Al ser un grupo pequefio de 16 mujeres
talentosas y emprendedoras no cuentan con un lugar fisico o estable en donde puedan

comercializar sus productos y estan a la espera de un pedido para asi lograr vender sus prendas.

1.7. Anélisis de las 5 Fuerzas competitivas de Michael Porter

1.7.1. Poder de negociacion de los clientes
Se determina que el poder de negociacion de los clientes ingleses es medio. En este tipo

de negocio, en el que el producto se vende directamente al consumidor, dichos usuarios no
tienen poder alguno sobre la politica de precios. Es el empresario el que fija los precios teniendo
en cuenta todos los costes del producto que se va a ofertar.

En temporadas festivas se buscara hacer ofertas para que los consumidores no opten por
comprar productos sustitutos.

Un contacto en Londres mediante la observacion directa indico que la oferta de
productos hechos a mano es escasa y los oferentes venden sus productos a precios
extremadamente caros, sin embargo, los clientes pueden adquirir productos sustitutos a precios

mas econdmicos.

1.7.2. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion es bajo. Las empresas dedicadas a la fabricacion de productos
textiles en Ecuador usan minimos porcentajes de materia prima nacional, de acuerdo con el
INEC (INEC, 2017) en Ecuador existen 11.006 establecimientos de manufactura de los cuales
el 74,2% corresponde a la fabricacion de prendas de vestir. Es asi que la limitada oferta de

materia prima de calidad en el mercado contrarresta el poder de negociacion que podrian tener.

38



Por tanto, da paso a la importacion de materia prima (hilos) que cumplan todos los requisitos
de calidad.

El GAD parroquial La Esperanza apoya a la elaboracion de las artesanias (bordados) con
un centro de negocion donde las artesanas pueden conseguir las materias primas a los precios
justos ya que este se encarga de buscar los proveedores que brinden beneficios para toda la
parroquia.

1.7.3. Amenaza de nuevos competidores entrantes

Para analizar las amenazas del ingreso es necesario conocer las barreras de entradas que
existen en esta industria que, por cierto, seran diferentes para los distintos segmentos de
empresas que participan en esta industria.

Las barreras de entrada al sector textil son altas ya que existen marcas muy fuertes en el
mercado al que se pretende acceder. Incluso en Londres con la evolucion de la era tecnoldgica
las compras en linea van en aumento, las empresas que deseen vender prendas bordadas a mano

deben conocer el marketing digital y crea una pagina web para vender sus productos.

1.7.4. Amenaza de productos sustitutos

La fuerza de productos sustitutos es alta para las prendas bordadas a mano, ya que el
sustituto directo es cualquier prenda de vestir industrializada que ofrezca al consumidor los
atributos deseados para satisfacer su necesidad de vestimenta.

Sin embargo, un producto artesanal es un objeto que va cargado de un valor cultural, y
que, por su proceso manual de elaboracion, se los considera como piezas unicas sin repeticion.
Es precisamente por este aspecto que el producto artesanal se distingue del producto industrial,
pues conserva caracteristicas individuales, y el volumen y la cantidad dependerd de la
ingeniosidad y esfuerzo del artesano.

Este tipo de productos generalmente son elaborados con materia prima obtenida de la

naturaleza que son recursos renovables, y que son amigables con el medio ambiente, por lo que

39



este tipo de productos tienen una importancia y valor agregado, esa materia prima luego es

trabajada mediante técnicas artesanales, lo que le da ese alto valor cultural.

1.7.5. Rivalidad entre los competidores

A pesar de que existen pocas empresas dedicadas a la fabricacion de prendas de vestir
bordadas a mano, la competencia principal esta en la distribucion de prendas de vestir con
marcas posicionadas en el mercado londinense como son: Priemark, Zara, H&M, New Look,
Topsehop, TK Maxx, Foereever 21, Riever Iseland, Uniglo, Doerothy, Perekins & Bureton .
Lonedres es la caspictal eusrospea que marca tensdenecia en todo el mundo y la moda no es una
execepecion. Las granedes marecas de lujo y de di*sefio esetdn preesenctes con sus tienedas en
las caslles mas cosmersciasles dé Lonsdres como Oxeford Street

En Ecuador el recurso que se destinan para investigacion y desarrollo para sectores
artesanales es muy bajo, apenas el 3% de los establecimientos han sido los que han destinado
recursos para investigacion y desarrollo ($272.917) y el 7.3% se destina para programas de
capacitacion para los artesanos ($1.2, millones). (Flacso, Ecuador, 2010). Esto ha generado que
la principal problematica que exista en estos sectores artesanales sea la falta de competitividad,;
es decir que, por la falta de programas o inversion para generarlos, el trabajo artesanal se queda

€n eso, pero no evoluciona en cuanto a su propuesta.

1.8. Construccion de Matriz FODA

Tabla 7: Matriz FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

F1 Producto de reconocimiento ancestral 01 Nuevas. tec no[qglas que ayudaran a la
comercializacion de las prendas

F2 Variedad de disefios autoctonos 02 Diversificar los disefios bordad_os de
acuerdo con el mercado potencial

F3 Reconocimiento extranjero 03 FI)r;(I,:Srementar la entrada de divisas al
Financiamiento por parte del Estado

F4 Espacio fisico para la produccion 04 para emprendimientos que fortalecen el
cambio de la matriz productiva
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F5 Mano de obra experimentada 05 Poder adquisitivo alto de los ingleses
06 Generacion de nuevas fuentes de
empleo
6 Materiales utilizados no perjudiciales para el 07 Eventos especiales para promocionar
ambiente los productos
DEBILIDADES AMENAZAS
D1 Bajo reconocimiento del producto en el Al Forma de pago a través de crédito
mercado nacional
No utilizan las herramientas de marketing Productos categorizados con tasa del
D2 - A2
para posicionar el producto 20%
D3 Escasez de clientes fieles A3 Inest§b|l|dad economica por la que
atraviesa el pais
D4 Falta de créditos en inversién para artesanos A4 Politicas y leyes inciertas en Ecuador
D5 Migracion de artesanos por la situacion AS Salida de Reino Unido de la Unién
econdmica Europea
D6 Limitadas estrategias de comercializacion Ab Precios bajos de productos sustitutos
A7 Crecimiento inesperado de la demanda
en temporadas especificas.
Fuente: Datos obtenidos por los autores
Elaborado por: Los autores
1.9. Matriz de evaluacion
Tabla 8: Matriz de factores claves del éxito
MATRIZ DE FACTORES CLAVES
DEL EXITO
FACTORES CLAVES IMPORTANCIA
Experiencia en la industria 9
Prendas con valor cultural 10
Precios asequibles 9

Fuente: Datos obtenidos por los autores
Elaborado por: Los autores
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1.9.1. Matriz de evaluacion Interna

Tabla 9: Matriz de evaluacién Interna

g 3
g 3 .
2 3 3 a
= = =) <
. p S i) o = m)
MATRIZ DE PRIORIZACION ANALISIS c S b5 Ii: =
INTERNO s < S o o
'S 8 & F 7z
g 8 g o
s e o
Qo <5}
> sl
| a
IMPORTANCIA $ 10 9
FORTALEZAS
F1 Producto de reconocimiento ancestral 9 10 9 262 1
F2 Variedad de disefios autdctonos 9 10 8 253 2
F3 Reconocimiento extranjero 8 9 8 234 4
F4 Espacio fisico para la produccién 8 8 9 233 5
F5 Mano de obra experimentada 9 9 9 262 3
6 Matgrlales utilizados no perjudiciales para el 8 8 8 24 6
ambiente
DEBILIDADES
D1 Bajo reconocimiento del producto en el 9 9 7 934 2
mercado nacional
D2 No utll!zan las herrfamlentas de 7 8 8 215 5
marketing para posicionar el producto
D3 Escasez de clientes fieles 8 8 8 224 4
D4 Falta de créditos en inversién para artesanos 7 9 8 225 3
D5 Mlgrgupn de artesanos por la situacion 9 8 9 242 1
economica
D6 Limitadas estrategias de comercializacion 8 7 8 214 6

Fuente: Datos obtenidos por los autores
Elaborado por: Los autores
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Tabla 10: Matriz de Factores Internos Clave

Listado de Fortalezas Calificacion Peso Valor
ponderado
F1 Producto de reconocimiento ancestral 4 0,13 0,53
F2 Variedad de disefios autoctonos 4 0,13 0,53
F3 Reconocimiento extranjero 3 0,10 0,30
F4 Espacio fisico para la produccion 3 0,10 0,30
F5 Mano de obra experimentada 4 0,13 0,53
6 Materiales utilizados no perjudiciales para
el ambiente 3 0,10 0,30
Listado de Debilidades
0,00 0,00
Bajo reconocimiento del producto en el
D1 mercado nacional 2 0,07 013
D2 No utilizan las herramientas de
marketing para posicionar el producto 1 0,03 0,03
D3 Escasez de clientes fieles 1 0,03 0,03
Falta de créditos en inversién para
D4 artesanos 2 0,07 0,13
Migracién de artesanos por la situacion
D5 econémica 2 0,07 013
D6 Limitadas estrategias de comercializacién 1 0,03 0,03
Total 30 1,00 3,00

Fuente: Datos obtenidos por los autores
Elaborado por: Los autores

1.9.2. Matriz de evaluacién Externa

Tabla 11: Matriz de evaluacion Externa

MATRIZ DE PRIORIZACION ANALISIS
EXTERNO

Experiencia en la industria
Prendas con valor cultural
Precios asequibles
TOTAL
PRIORIDAD

©
[EY
o
©

IMPORTANCIA

OPORTUNIDADES

Nuevas tecnologias que ayudaréan a la

01 comercializacion de las prendas

9 7 9 232 6



Diversificar los disefios bordados de acuerdo

02 ) 9 8 8 233 5
con el mercado potencial
O3 Incrementar la entrada de divisas al pais 8 8 8 224 7
Financiamiento por parte del Estado para
04 emprendimientos que fortalecen el cambiode 9 9 9 262 2
la matriz productiva
O5 Poder adquisitivo alto de los ingleses 7 10 9 244 3
06  Generacion de nuevas fuentes de empleo 8 9 8 234 4
Eventos especiales para promocionar los
o7 productos artesanales. 8 10 9 283 1
AMENAZAS
Al Forma de pago a través de crédito 7 9 9 234 3
A2 Productos categorizados con tasa del 20% 7 8 9 224 4
A3 Inestgbllldad economica por la que atraviesa 6 7 8 196 7
el pais
A4 Politicas y leyes inciertas en Ecuador 7 7 9 214 5
A5  Salida de Reino Unido de la Union Europea 7 7 8 205 6
A6  Precios bajos de productos sustitutos 9 9 9 2652 1
A7 Crecimiento inesperado de la demanda en
temporadas especificas. 8 9 9 243 2
Fuente: Datos obtenidos por los autores
Elaborado por: Los autores
Tabla 12: Matriz de Factores Externos Clave
Listado de Oportunidades Calificacion Peso Valor
ponderado
o1 Nuevas_te_cnol.olglas gue ayudaran a la 3 0,09 0,26
comercializacion de las prendas
02 Diversificar los disefios bordados de 3 0,09 0,26
acuerdo al mercado potencial
O3 Incrementar la entrada de divisas al pais 3 0,09 0,26
Financiamiento por parte del Estado para
04 emprendimientos que fortalecen el cambio 4 0,12 0,47
de la matriz productiva
O5 Poder adquisitivo alto de los ingleses 4 0,12 0,47
06 Generacion de nuevas fuentes de empleo 3 0,09 0,26
Eventos especiales para promocionar los
o7 productos artesanales. 4 0,12 0,47
Listado de Amenazas 0,00
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Al Forma de pago a través de crédito 2 0,06 0,12
A2 Productos categorizados con tasa del 20% 1 0,03 0,03
A3 Inestgbllldad economica por la que atraviesa 1 0,03 0,03
el pais
A4 Politicas y leyes inciertas en Ecuador 1 0,03 0,03
A5 Salida de Reino Unido de la Unién Europea 1 0,03 0,03
A6 Precios bajos de productos sustitutos 2 0,06 0,12
Crecimiento inesperado de la demanda en
A7 temporadas especificas. 2 0,06 0,12
Total 34 1,00 2,94
Fuente: Datos obtenidos por los autores
Elaborado por: Los autores
Gréfico 21: Matriz de evaluacion Interna y Externa
FUERTE PROMEDIO DEBIL
4.00 3.00 2.00 1.00
|<£ CRECER Y CONSTRUI CRECER Y CONSTRUIR SRS
7 MANTENER
< 3.00
<
5 CRECER Y CONSTRUIR C?\A’\,IASI\IT":I\E/NA:RY
w
P 2.00
< CONSERVAR Y
lap] MANTENER
é 1.00

Fuente: Datos obtenidos por los autores
Elaborado por: Los autores

1.10. Cruces estratégicos

Tabla 13: Cruces estratégicos

Estrategias FO (Fortalezas y Estrategias DO (Debilidades y
Oportunidades) Oportunidades)
Aprovechar el financiamiento que Buscar el financiamiento del
ofrece el estado para fortalecer el estado para aumentar el
F1, 04 " 04,D1 M
reconocimiento ancestral del reconocimiento del producto en el
producto mercado nacional
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Participar en eventos especiales

Generar fuentes de empleo para los
artesanos y mejorar su situacion
econdmica con recursos generados

F1, O7 para promocionar el producto 05, D5 0 Y
ancestral por el alto poder adquisitivo de los
ingleses
Exhibir la variedad de disefios Buscar inversion para los artesanos
F2,07  autoctonosen eventos especiales (7, D4 en los eventos especiales de
productos artesanales
Estrategias FA (Fortalezasy Estrategias DA (Debilidades y
Amenazas) Riesgos)
. Aprovechar el crecimiento
Resaltar las caracteristicas inesperado de la demanda para
F1 A6  ancestrales del producto paraevitar g A7 s
, . . . , posicionar el producto en el
competir con precios bajos de mercado nacional
productos sustitutos
Realizar un catélogo para facilitar Capacitar a los artesanos para que
la produccion de disefios cubran la demanda insatisfecha y
F2, A7 autéctonos para atender el D5, A7 asi poder mejorar su situacion
crecimiento de la demanda economica
Realizar disefios que muestre la
experiencia de la mano de obra 'y
F5, A6

las diferencias frente a productos
sustitutos

Fuente: Datos obtenidos por los autores
Elaborado por: Los autores

1.11.

Determinacion del problema

De acuerdo con el estudio y anélisis diagndstico de la situacion actual de los bordados de

La Esperanza mediante las diferentes herramientas de recopilacion de informacion se logré

identificar que actualmente las prendas bordadas a mano de este sector poseen un

posicionamiento de marca muy bajo debido a que no han sido desarrolladas las estrategias de

marketing adecuadas. Las prendas que se elaboran en esta comunidad no cuentan con un

mercado meta establecido causando varias dificultades para su comercializacion tales como:

no llegar a generar las ventas esperadas ocasionando que las artesanas tengan mercancia

muerta, ademas, el valor pagado en el mercado nacional es sumamente bajo de tal manera que

no compensa la dedicacion y esfuerzo depositado por parte de las bordadoras; otro punto

46



negativo es la falta de apreciacion por parte de los consumidores nacionales hacia productos
elaborados 100% a mano debido a que existen productos sustitutos industrializados a precios
méas asequibles Por tal motivo se propone el siguiente proyecto: “DESARROLLO DE
MERCADO INTERNACIONAL PARA PRENDAS BORDADAS A MANO DE LA
COMUNIDAD DE LA ESPERANZA HACIA LA CIUDAD DE LONDRES,

INGLATERRA” que implementara las estrategias de marketing adecuadas para lograr
solucionar de manera eficaz el problema que enfrentan actualmente las prendas bordadas a

mano elaboradas en esta comunidad.

CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1. Mercado

El mercado se configura como el conjunto de individuos susceptibles de adquirir un
producto o servicio determinado, con los que la organizacion dedicada a su comercializacion
deberd interactuar para conseguir la consecucion efectiva de este intercambio, principalmente
a través de dos tipos de flujos:

Flujos fisicos o econdmicos: fruto de las transacciones producidas a través de la venta de
los bienes y servicios y el correspondiente pago de su precio en unidades monetarias.

Flujos de informacion: se basan en la recogida de informacion de los mercados antes,
durante y después de la concrecion de los flujos fisicos, principalmente dirigidos al
conocimiento de los deseos, necesidades y preferencias de nuestro publico objetivo, asi como
el flujo de comunicacion emitido desde la organizacion hacia el mercado para dar a conocer su

existencia y las caracteristicas distintivas de sus productos y servicios. (Martinez, 2017)
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2.2. Desarrollo de mercado

El desarrollo de mercado es una estrategia de mercadotecnia que consiste en la creacion
de las condiciones necesarias para la colocacion en mercado de un producto. La necesidad de
desarrollo de mercado puede darse cuando una compariia quiere intervenir en un mercado en
el que nunca particip6 a para la colocacion de un producto totalmente nuevo que alin no posee
mercado. En este Ultimo caso, una parte esencial del desarrollo del desarrollo de mercado sera

la de crear la “necesidad” del producto en el publico. (Media, 2016)
2.3. Mercado internacional

El mercado es el espacio fisico o conceptual donde se realizan o desean realizar las
transacciones comerciales, lo cual incluye al conjunto de compradores o posibles compradores,
sus necesidades, capacidad de compra, usos y costumbres, canales de distribucion y
segmentacion, y a los competidores. EI concepto de mercado en el marketing internacional
corresponde a un lugar ubicado en uno o varios paises distintos al pais del oferente. (Lerma

Kirchner & Mérquez Castro, 2010)

2.4. Desarrollo de mercado internacional

El desarrollo de mercado internacional es una estrategia de mercadotecnia que consiste
en la creacion de las condiciones necesarias para la colocacion un producto en un mercado
internacional.

La necesidad de desarrollo de mercado internacional puede darse cuando una compafia
quiere intervenir en un mercado internacional en el que nunca participd para la colocacion de
un producto totalmente nuevo que ain no posee mercado. En este ultimo caso, una parte

esencial del desarrollo de mercado internacional sera, realizar una investigacion de mercados
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internacional, para en base a los resultados determinar si existe demanda insatisfecha en dicho

mercado internacional. (Media, 2016)

2.5. Exportacion

La exportacion es una actividad vital dentro de los negocios internacionales y consiste en
comercializar los productos o servicios fuera de los limites territoriales del pais al que pertenece
el oferente; junto con las importaciones integra el concepto de comercio internacional. Tener
un negocio de alcance internacional representa oportunidades y riesgos, yun conjunto de
actividades para desenvolverse en el contexto global. (Lerma Kirchner & Marquez Castro,

2010)

2.6. Importacién

La importacion es un régimen aduanero que permite el ingreso legal de mercancias
provenientes del exterior, para ser destinadas al consumo.

La importacion de mercancias es definitiva, cuando previo cumplimiento de todas las
formalidades aduaneras correspondientes, son nacionalizadas y quedan a libre disposicion del

duefio o consignatario. ( Huesca Rodriguez, 2012)

2.7. Artesanias

La etimologia de la palabra artesania, deriva de las palabras latinas «artis-manus» que
significa: arte con las manos. (Services, 2014)

Las técnicas vinculadas a la artesania tradicional forman parte del patrimonio inmaterial,
cuya salvaguardia define la Convencion para la Salvaguardia del Patrimonio Cultural

Inmaterial aprobada por la UNESCO en octubre de 2003. Esas técnicas son la expresion de la
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historia, la cultura y la identidad de los pueblos, cuya continuidad encarnan. (Etienne Nugue,

2009)

2.7.1. Tipos de artesanias
Los artesanos en el Ecuador llegan a expresar sus sentimientos por medio de sus manos
elaborando un conjunto de manualidades, ejemplo pinturas, tejidos, collares, telas, etc. Las
artesanias ecuatorianas pueden ser apreciadas en todas las regiones del pais, digase tanto las
que se derivan del trabajo emanado de las diversas nacionalidades y pueblos indigenas, como
de las comunidades campesinas.
Region Sierra.
1.- Artesanias textiles otavalefias.
2.- Alfareria conquense.
3.- Alfareria de cera lojana.
4.- Artesanias de cuero, Ambato.
5.- Bordados Zuleta.

6.- Artesanias en Cabuya.

Region Costa.
1.- Artesanias montubias.

2.- Sombrero de paja-toquilla.

Region Oriente 0 Amazonia.
1.- Artesanias de la comunidad del Puyo.

2.- Artesanias Waorani. (Juanpch, 2019)
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2.8. Prendas bordadas a mano

Esta habilidad se destaca en la poblacion femenina de Zuleta, provincia de Imbabura.
Esta préctica fue desarrollada por Avelina Laso, madre del ex-presidente Galo Plaza, ella trajo
la técnica del tejido desde Espafia y se la ensefid a las mujeres de dicha localidad. A partir de
ese momento las mujeres han conservado la tradicion del bordado con hilo a mano, a través del
cual se disefian paisajes, flores, aves, etc.

Este bordado ha sido considerado dentro de los mejores de Iberoamérica. La venta de los
productos se realiza tanto en el Mercado de Otavalo como en las casas de las artesanas, y son
productos que se consumen en el &mbito nacional y de exportacion. Los bordados forman parte

de la confeccion de manteles, toallas, blusas, camisas y demas articulos. (Juanpch, 2019)

2.9. Diagnéstico

El proceso de planificacion estratégica comienza con el analisis de la situacion,
considerando tanto el ambito interno como externo de la empresa, que permite establecer el
punto de partida en el que se halla la compafiia y hacia donde debe dirigirse.

Anélisis de la situacion interna

La empresa analiza todos los factores que la diferencian de la competencia, es decir,
detecta y estudia las fortalezas y debilidades que originan las ventajas y desventajas
competitivas. De este modo, la organizacion puede responder ante los cambios producidos en
la demanda de mercado. Ademas, resulta aconsejable desarrollar un SIM, es decir, un Sistema
de Informacion de mercados.

Analisis de la situacion externa

La empresa trata de prepararse ante los cambios que se puedan producir en un entorno
dinamico y cambiante. Dentro de dicho analisis se distingue dos tipos de entorno:

A. Entorno general
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Este entorno se refiere al conjunto de factores ajenos a la empresa que inciden en el
funcionamiento de esta y, por tanto, no pueden ser controlados por ella. Se intenta analizar este
ambito para detectar las posibles amenazas y oportunidades, y asi poder establecer la posicion
estratégica de la organizacion.

B. Entorno especifico

Est& formado por aquellos factores que inciden en el funcionamiento de la organizacion
en un sector determinado e integrado por aquellas empresas que pretenden satisfacer el mismo
tipo de necesidades de los consumidores. Dichos factores pueden tener una participacion
directa o indirecta. (Aznar Santiago, Gallego Roji, & Medianero Sanchez, 2015)

2.9.1. Tipos de diagnostico

2.9.1.1. Diagnostico de salud
Consiste en hacer un estudio del nivel de salud de una comunidad mediante el analisis de
los problemas de cada poblacién. Es el primer paso en el proceso de planificacion de una

intervencion sanitaria. Se realiza a partir de datos recogidos por diferentes métodos.

2.9.2. Diagnostico administrativo
Tiene como propoésito conocer la organizacion administrativa y el funcionamiento del
area de objeto de estudio. Tiene la finalidad de detectar las causas y los efectos de los problemas
administrativos de la empresa
2.9.3. Diagnostico estratégico
Se alimentan de todas reflexiones que se hacen en torno a las debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades que surgen dentro y fuera de la unidad empresarial. Se dividen en
dos grandes diagndsticos: diagnostico interno y diagnostico externo.
2.9.4. Diagnostico ideoldgico
Es un conjunto de ideas, formuladas para delimitar y comprender la forma en que puede

organizarse la sociedad.
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2.9.5. Estudio de Comunidad
Tiene como proposito identificar las caracteristicas socio psicoldgicas, econdémicas,
historicas, geogréaficas que inciden en la salud de la poblacion, asi como los problemas de salud
que presentan los individuos y la comunidad en su conjunto, para desarrollar acciones que

contribuyen a una solucién. (Torres Perez, 2014)
2.10. Investigacion de mercado

(Juan Antonio Aznar Santiago, Gallego Roji, & Medianero Sanchez, 2015) Definen
investigacion de mercado como:

“La Investigacion de mercados se puede definir como la obtencion, el registroy
el analisis de datos relativos a los entornos, mercados y operaciones de marketing que
tiene como objetivo proporcionar informacion til para la toma de decisiones relativas
a como solucionar los problemas identificados y qué oportunidades de mercado

aprovechar.” (Pag. 13)

De acuerdo con el concepto de los autores se entiende que la investigacion de mercados
es la herramienta que permite conocer a través de su correcta implementacion informacion
importante de la situacion interna y de la externa de la empresa, logrando asi detectar las
dificultades a las que se enfrenta la empresa y conocer con claridad las oportunidades de

mercado que puede aprovechar.

2.11. Marketing

(Vallet-Bellmunt, 2015): sefiala
“Marketing es un conjunto de herramientas de analisis, métodos de prevision de
ventas, modelos de simulacion y estudios de investigacion de mercado, que se usan
para realizar un analisis de la demanda y de las necesidades del mercado, que pueden

utilizarse solo por las empresas de gran tamario.” (pag. 18).
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2.12. Plan de marketing

Un plan de marketing es aquel documento que ayuda a la ejecucidn en las decisiones del
area de marketing y permite optimizar los recursos econdmicos de manera eficaz. Es aquel
documento que permite sintetizar la parte estratégica y la parte operativa del marketing de una
empresa. (Vallet-Bellmunt, 2015).

2.12.1.Plan de marketing internacional

El plan de marketing internacional es un documento gque se configura como una guia de
trabajo para la empresa y como una herramienta de analisis de las diferentes alternativas que
pueden permitirle cumplir sus objetivos. Dado que el éxito en los mercados internacionales
suele llevar tiempo, el plan de marketing internacional debe plantearse a largo plazo. Su
principal diferencia con un plan de marketing para el mercado domeéstico es la necesidad de
coordinar multiples mercados de paises distintos. Las inversiones y acciones de la empresa en
los diferentes mercados deben ser coordinadas por el plan de marketing internacional; por ello,
se recomienda que la empresa incentive la participacion en el plan de los diferentes directivos
y de las filiales afectadas.

La estructura del plan de marketing internacional debe incluir un analisis de la situacion,
la fijacion de objetivos y el disefio de determinadas estrategias de marketing mix, con el
conjunto de medidas y acciones que llevard a cabo en el mercado objetivo durante un

determinado periodo de tiempo. (Cuenca Garcia , Navarro Pabsdorf , & Fuentes Garcia , 2012)

2.13. Politicas

Se entiende por politica las pautas o las reglas generales que se plantea una empresa para
definir las acciones de marketing que van a ser implementadas, es decir la empresa debera
manejar diferentes politicas para: precios, publicidad, plaza y precio. (Comercio Exterior,

2015)
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2.14, Objetivos

Los objetivos son las metas que se propone y se va a conseguir en una actividad
determinada. “Un objetivo es el fin que se pretende alcanzar y hacia el que se dirigen los

esfuerzos y recursos.” (AITECO CONSULTORES, SL., s.f.)
2.15. Producto

(Villanueva & de Toro, 2017) Manifiesta:

“Un conjunto de atributos (propiedades, funciones, beneficios y usos) que se puede
intercambiar o usar y que, por lo general, alina tanto caracteristicas tangibles como intangibles.
Asi, un producto puede ser una idea, una entidad fisica (un bien), un servicio o cualquier
combinacion de los tres. Existe con un propdésito de intercambio para satisfacer objetivos

individuales y organizacionales”

2.16. Precio

“La empresa puede decidir entre distintas estrategias de fijacion de precios, pero
siempre debe tener claro que un precio es la expresion de un valor. Este valor depende de
varios factores, como la calidad percibida de un producto o la imagen de marca, entre otros.
La empresa también debe estudiar su estructura de costes, ya que un precio menor a estos
repercutiria en pérdidas econdmicas. Ademas, habra que estudiar el comportamiento de los

competidores y tener en cuenta la legislacion vigente.” (Villanueva & de Toro, 2017)

2.17. Costos

Se entiende por costo a la “valoracion econdémica de la totalidad de los recursos

sacrificados (o dejados de percibir) para la obtencion de un fin productivo”.
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En la anterior definicién se pueden reconocer tres conceptos cuyo entendimiento es
fundamental para la comprensidn de la contabilidad de costos tal como se plantea en el presente
manual. Estos son:

- La valoracion econdémica.
- Los recursos sacrificados.

- El fin productivo. (CONCEPTO DE COSTOS)
2.18. Fletes

Término utilizado para designar el coste del transporte de las mercancias, ya sea por aire,
mar o tierra. También utilizado para referirse a la propia mercancia transportada. (economia,

s.f.)

2.19. Seguros Flete

En el seguro maritimo, uno de los riesgos asegurables es el importe de los fletes. Asi
pues, el seguro de flete es aquél en el que se garantiza la cobertura por las posibles pérdidas o
dafios que pudieran  ocasionarse  sobre el flete durante la  travesia.
El seguro sobre flete podré hacerse por el cargador, por el fletante o el Capitan; pero éstos no
podran asegurar el anticipo que hubieren recibido a cuenta de su flete sino cuando hayan
pactado expresamente que, en caso de no devengarse aquél por naufragio o perdida de la carga,
devolveran la cantidad recibida. Ademas, en el seguro de flete se habra de expresar la suma a
que asciende, la cual no podra exceder de lo que aparezca en el contrato de fletamento. (Lopez

Dominguez, 2015)

2.20. CIF Costo, Seguro y Flete

El medio de transporte Principal: Maritimo y Vias Navegables.
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Las obligaciones del vendedor son:
e Efectuar despacho de exportacion de la mercancia

e Contratar el transporte internacional hasta el puerto de destino en el pais
importador.

e EIl vendedor cumple con su obligacion de entrega en el momento en que la

mercancia es entregada a bordo del buque en el pais de origen

e Suscribir una Poliza de Seguro al menos de cobertura minima, la cual debe

cubrir al menos un 110% del valor del contrato.
e Las obligaciones del comprador son:
e Asumir gastos de descargue en el puerto del pais de destino

e Puede solicitar al vendedor, a costos del comprador, una cobertura en la pdliza

adicional a la minima ya sea de tipo A o B, o clausulas adicionales en la misma.

e Realizar todos los trdmites de nacionalizacion del pais importador o despacho de
importacion.

e Asumir el riesgo de la mercancia desde que es cargada al buque, ya que a pesar de
que el vendedor contrata y paga el seguro internacional, el comprador es el

beneficiario directo de la misma. (de la Hoz Correa, 2013)

2.21. FOB Free on Board

El medio de transporte Principal: Maritimo y Vias Navegables.
Las obligaciones del vendedor son:

e Entregar la mercancia a bordo del buque designado por el comprador, en el puerto

asignado en el pais de origen.

e Efectuar despacho de exportacion de la mercancia
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Las obligaciones del comprador son:
e Notificar al Vendedor en Nombre del Buque y Punto de Carga de la mercancia, en
las fechas y plazo acordado.
e Soportar costos y riesgos de la mercancia desde el lugar acordado de entrega
e Contratar Transporte Internacional
e Contratar Seguro Internacional

e Realizar todos los tramites de nacionalizacion del pais importador o despacho de

importacion. (de la Hoz Correa, 2013)

2.22. Plaza

2.22.1. Canal de distribucién
Es el recorrido del titulo de propiedad de un bien que posibilita, a través, del
cumplimiento de diferentes etapas cercarlo hasta el consumidor final o usuario industrial,
camino que se cumplimenta por la accion activa y esencialmente negociadora de los
intermediarios. (Echeverri, 2015)
2.22.2. Ferias
Es un evento econdmico, social o cultural que puede estar establecido o ser temporal, y
que puede tener lugar en sede fija o desarrollarse de forma ambulante. En un sentido general,
una feria forma parte de una estrategia comercial de un sector determinado y, de alguna manera,
es una exposicion de la realidad de este. Suelen estar dedicadas a un tema especifico o tener un
propdésito comun. (EcuRed, s.f.)
2.22.3. Stands
Los stands son el espacio identificativo de cada empresa en el que se acoge a los visitantes
y se realizan negociaciones comerciales. Un stand debe constituir el espacio en que la empresa

se presenta ante sus clientes y ante su competencia por lo que debe reflejar fielmente su filosofia
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e imagen corporativa constituyendo a su vez un entorno ameno Yy atractivo.
El stand constituye el principal factor de atraccion de visitantes por lo que es aconsejable
disefiar un stand atractivo y de gran impacto visual para atraer posibles clientes. (Expomex,

2016)
2.23. Marketing digital

El marketing digital recoge el conjunto de estrategias y técnicas desarrolladas en Internet
para comunicar o vender cualquier tipo de informacion, bien o servicio. Y responde al
espectacular desarrollo alcanzado por Internet en la Gltima década y que ha impactado no solo
en el marketing, sino en la forma de competir, de entender los negocios, e incluso en la vision

del mundo y de la sociedad en general. ( Sainz de Vicufa Ancin, 2018, pag. 40)

2.24. Plan de accién

El Plan de Accion de marketing es la descripcién y programacion de todas las acciones
de marketing requeridas que toquen todas las variables de marketing y comerciales de nuestro
modelo de negocio 0 empresa. Ya sean digitales o no. Pues hablamos de estrategias 360 grados.
(Gomez Zorrilla, 2014)

2.24.1. Pagina Web

Las paginas web, sitios web, portales web son el corazon de la estrategia de marketing
digital, sin ellas no se puede implementar. Por lo tanto, la empresa debe definir su estrategia
digital en torno a su pagina web; para ello debe comenzar eligiendo muy bien su nombre de
dominio, es decir: “www. nuestraempesa.com”

Existen dos tipos de dominio: los dominios genéricos y los dominios territoriales. Los
primeros, o g TLD (siglas de “geographical Top Level Domain’), son los mas comunes, de

tipo .com, .net, .org, .info, .biz, .mobi, .name, .me, y una serie de denominaciones que han
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surgido. Los segundos, o cc TLD (siglas de “country code Top Level Domains”), son dominios
de primer nivel, son aquellos asociados a un pais en concreto; ejemplo: .mx para México, .ar
para Argentina, .fr para Francia, .es para Espafia, .co para Colombia. (Giraldo Oliveros & Juliao
Esparragoza, 2016)

2.24.2. Redes sociales

Las redes sociales son aquellos espacios virtuales que permiten a las personas comparte,
Se expresa y se comunica con otras personas que no necesariamente deben estar cerca pueden
estar en diferentes paises. “Esta va mds alla de ser una simple plataforma, se trata de una
pagina web en la que los miembros intercambian informacion personal y contenido

multimedia, formando una comunidad de amigos interactiva.” (Garibay, 2017)

2.25. Anédlisis econdmico y financiero

“El andlisis financiero consiste en estudiar la capacidad que tiene la empresa
para generar tesoreria o disponible (dinero en caja y bancos) con la que hacer frente
a todos los pagos derivados del pasivo a medida que se van produciendo, sin que se

resienta su funcionamiento normal.” (Laza, 2018)

2.26. Estado de Situacion Financiera

El estado de situacion financiera nos permite conocer la situacion financiera de una
empresa, es decir muestra la fuente de los recursos con los que cuenta la empresa, los derechos

y participacion de los accionistas o0 acreedores, expresado en términos monetarios. (Fernandez,

2018)
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2.27. Estado de resultados

El estado de resultados es aquel documento que muestra la utilidad o la pérdida que
obtuvo una empresa durante un periodo contable mediante el analisis y diferencia obtenida de

los ingresos obtenidos y los gastos incurridos. (lturriaga & Jiménez Sierra, 2018)

2.28. Flujo de efectivo

(Alvarez, 2016) Sefala:

“El Flujo de Efectivo es un Estado Financiero que muestra la generacion y
empleo del efectivo en las operaciones de las empresas, en las inversiones, vy, el
financiamiento de estas. A fin de conocer el Flujo de Efectivo, deberan determinarse

las diferencias en las distintas cuentas que conforman el Balance.” (Alvarez, 2016,

pag. 36)

2.29. Indices financieros

Consiste en analizar la informacion que se obtiene de los Estados Financieros, estos
indices ayudan a medir la eficacia y la capacidad financiera con la que cuenta una empresa.

(Pérez, 2018)

2.29.1. ROI

“El retorno sobre la inversion de marketing hace referencia a la utilidad neta de
una inversion en marketing dividida entre el costo de la inversion en marketing de tal
manera se reflejan los resultados de la inversién destinada especificamente a todos los
esfuerzos de marketing”. (Kotler & Armstrong, 2012)

El ROI es el retorno de la inversion, es decir, qué cantidad de la que has invertido ha
vuelto a ti. Este KPI mide la relacion existente entre el beneficio neto y los costes. EI método
exacto para realizar el calculo depende de los objetivos de la inversion que hagas, por ejemplo,

en una campafia de marketing.
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Su férmula es:

ROI = [(ingresos - inversion) / inversion] * 100. (Cibrian Barredo, 2018)

CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Planteamiento del problema

El estudio de mercado tiene como finalidad determinar la oferta y la demanda de las
prendas bordadas a mano. En este se analizard los puntos més relevantes del mercado
internacional al que se pretende acceder, como gustos, preferencias y nivel de aceptacion de
las prendas. Los datos obtenidos en el presente estudio serviran como sustento técnico para las
estrategias mercadologicas y tacticas adecuadas que se plantearan en el presente proyecto.

Las prendas bordadas a mano de la comunidad La Esperanza son comercializadas a través
de los pocos intermediarios que acuden hasta la zona a adquirir los productos para luego
trasladarlos a los almacenes ubicados en distintas ciudades y exhibirlos junto a una variedad de
productos similares, provocando asi que las ventas de estas sean bajas. Debido a la carenciade
informacién y conocimiento por parte de las productoras en temas de comercializacion y
estrategias mercadoldgicas existe poca promocién de las prendas bordadas a mano hacia los

consumidores.

3.2. Objetivos

3.2.1. Objetivo general

Analizar la factibilidad que tiene la comercializacién de prendas bordadas a mano de la

comunidad de La Esperanza hacia la ciudad de Londres, Inglaterra.

3.2.2. Objetivos especificos

e Identificar la demanda potencial por medio de una investigacion de datos obtenidos en
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paginas gubernamentales para la correcta comercializacion de prendas bordadas a
mano.

e Definir los disefios idoneos de las prendas bordadas a mano mediante el anélisis de
gustos y preferencias del mercado inglés para producir lo que los consumidores
demandan.

e Conocer el precio que el mercado Ingles estaria dispuesto a pagar por las prendas a
través del analisis de datos de precios de la competencia para establecer una estrategia
de precio adecuada.

e Analizar los medios de comunicacién mas utilizados por los ingleses mediante la
observacion de fichas técnicas sobre los medios de comunicacion para seleccionar el
medio de comunicacién adecuado para implementar la estrategia.

e Analizar a la competencia a través de paginas gubernamentales para conocer el indice

de ventas que tienen de prendas bordadas a mano.

3.3. Tipos de investigacion

Mediante la investigacion exploratoria se analizd la informacion proveniente de
organismos internacionales que a través de sus paginas oficiales comparten los informes de
estudios de mercados actuales que han realizado.

El enfoque cuantitativo, debido a que en el presente trabajo se analizara datos en cifras,
cuadros comparativos que permitird determinar la oferta y demanda a nivel mundial,
continental y nacional, logrando con esto identificar el mercado al que pueden apuntar las
prendas bordadas a mano de la comunidad de La Esperanza.

A través de la investigacion cualitativa, se estudiara los gustos, las preferencias, lugares
de compra y demas caracteristicas que caracteriza y diferencia el comportamiento del

consumidor inglés
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3.4. Fuentes de informacion

3.4.1. Informacién Primaria

Observacion directa (contacto de los autores) de las tiendas que comercializan prendas

bordadas en la ciudad de Londres.

3.4.2. Informacién secundaria

La informacion que se va a analizar fue obtenida de diversos organismosinternacionales
tales como The Observatory of Economic Complexity OEC, La Comision de Promocion del

Pert para la Exportacion y el Turismo PROMPERU, PROCHILE,PROECUADOR

3.5. Anélisis Macro
Bordados en el mundo

Las prendas bordadas a mano desde la antigiiedad han sido consideradas como piezas
de arte por sus asombrosos y creativos disefios, pero fue hasta la Edad Moderna que se
convirtieron en bienes de consumo cuando su produccién fue industrializada permitiendo asi
su comercializacion por todo el mundo.

En la actualidad los bordados a mano son considerados como el patrimonio cultural y
tangible de los diferentes pueblos, y al ser pocos los paises que mantienen vivo este arte sus
porcentajes de exportacion e importacion han ido incrementando con el pasar de los tiempos.

Segun la OEC ( The Observatory of Economic Complexity), los paises que méas exportan
Bordados en pieza, tiras 0 motivos son China, India, Corea del Sur, Turquia, Italia,, Hong

Kong, Francia, Austria, Suiza y Alemania.

Tabla 14: Exportaciones de bordados a nivel mundial

PAIS EXPORTACION

(DOLARES)
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1. China $626 Millones
2. India $228 Millones
3. Corea del Sur $57,9 Millones
4. Turquia $57,8 Millones
5. ltalia $42,8 Millones
6. Hong Kong $37 Millones

7. Francia $35,2 Millones
8. Austria $31,6 Millones
9. Suiza $29,3 Millones
10. Alemania $27,6 Millones

e Ecuador $23.100

Fuente: The Observatory of Economic Complexity
Elaborado por: Los autores

Los principales importadores de Bordados en pieza, tiras 0 motivos son los Emiratos
Arabes Unidos, Italia, Turquia, Vietnam, Francia, Hong Kong, Nigeria, Reino Unido, Brasil y

Alemania.

Tabla 15: Importaciones de bordados a nivel mundial

PAIS IMPORTACION (DOLARES)
1. Emiratos Arabes $137 Millones
Unidos
2. ltalia $124 Millones
3. Turquia $75,5 Millones
4. Vietnam $70,5 Millones

5. Francia $56,4 Millones




6. Nigeria $42,4 Millones

7. Brasil $40,2 Millones
8. Reino Unido $40 Millones
9. Alemania $38,7 Millones
10. Marruecos $29 Millones
e Ecuador $1.49 Millones

Fuente: The Observatory of Economic Complexity
Elaborado por: Los autores

Tabla 16: Analisis comparativo de oferta y demanda a nivel mundial

OFERTA DEMANDA

$1,35B $1,35B

Fuente: The Observatory of Economic Complexity
Elaborado por: Los autores

El mercado oferta y demanda del mundo se mueve en equilibrio

3.6. Analisis Meso
Bordados en Europa

Cuando las prendas bordadas llegaron a Europa, esta se convirtio en uno de los mas
importantes centros del bordado de lujo, mezclando los més bellos colores de hilo sobre la fina
y delicada seda. Tiempo después los trajes de los religiosos, vestiduras de santos bordadas con
hilos metalicos se extendieron por toda Europa.

Luego de varios afilos como consecuencia de la industrializacion y el avance tecnoldgico
las prendas bordadas bajaron radicalmente su produccion y venta, siendo reemplazadas por

vestimentas fabricadas en grandes cantidades, en menor tiempo y a precios sumamente bajos.
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En la actualidad este tipo de prendas siguen siendo elaboradas por personas de
diferentes nacionalidades que al plasmar su cultura en los disefios que elaboran han logrado

captar nuevamente la atencion e interés de los europeos.

Tabla 17: Exportaciones de bordados en Europa

PAIS EXPORTACION (DOLARES)

1. Italia $42,8 Millones
2. Francia $35,2 Millones
3. Austria $31,6 Millones
4. Suiza $29,3 Millones
5. Alemania $27,6 Millones
6. Espafa $11,2 Millones
7. Rumania $11,1 Millones
8. Reino Unido $10,2 Millones
9. Bélgica $8,7 Millones

10. Republica Checa $3,32 Millones

Fuente: The Observatory of Economic Complexity
Elaborado por: Los autores
Tabla 18: Importaciones de bordados en Europa

PAIS IMPORTACION (DOLARES)
1. Italia $125 Millones
2. Francia $56,4 Millones
3. Reino Unido $40 Millones
4. Alemania $38,7 Millones
5. Espafia $26 Millones
6. Bélica-Luxemburgo $17 Millones

7. Polonia $13,9 Millones




8. Suiza $11 Millones
9. Rumania $10,9 Millones
10. Austria $8,22 Millones

Fuente: The Observatory of Economic Complexity
Elaborado por: Los autores

Tabla 19: Analisis comparativo de oferta y demanda de Europa

OFERTA

DEMANDA

$226 Millones

$416 Millones

Fuente: The Observatory of Economic Complexity
Elaborado por: Los autores

En Europa existe una demanda insatisfecha de Bordados en pieza, tiras 0 motivos de

$190 Millones de délares

3.7. Analisis Micro

Tabla 20: Exportaciones de bordados de Reino Unido

PAIS EXPORTACION (DOLARES)
1. Francia $1,62 Millones

2. Irlanda $1,43 Millones

3. Nigeria $1,06 Millones

4. Estados Unidos $612 000

5. Alemania $584 000

6. Austria $577 000

7. Rumania $382 000

8. Italia $327 000
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9. Espafia $301 000

10. Arabia Saudita $286 000

Fuente: The Observatory of Economic Complexity
Elaborado por: Los autores

Tabla 21: Importaciones de bordados de Reino Unido

PAIS IMPORTACION (DOLARES)
1. India $17,3 Millones
2. China $6,49 Millones
3. ltalia $4,59 Millones
4. Francia $2,91 Millones
5. Austria $1,9 Millones
6. Alemania $1,53 Millones
7. Bélica-Luxemburgo $1,24Millones
8. Tailandia $690 000

9. Suiza $635 000

10. Turquia $446 000

Fuente: The Observatory of Economic Complexity
Elaborado por: Los autores

Cuadro oferta y demanda Reino Unido

Tabla 22: Anélisis comparativo de oferta y demanda de Reino Unido

OFERTA REINO UNIDO DEMANDA REINO UNIDO

$10,2 Millones $40 Millones

Fuente: The Observatory of Economic Complexity
Elaborado por: Los autores
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En Reino unido existe una demanda insatisfecha de Bordados en pieza, tiras 0 motivos

de una cantidad de 29,8 Millones de délares

3.8. Comportamiento del consumidor

Reino Unido consume alrededor de 1,7 millones de toneladas anuales de textiles (prendas

de vestir y no prendas de vestir, excepto alfombras y colchones). De esto, 1,1 millones de
toneladas son prendas de vestir. Lo que representa el 5% de su gasto total.
Segun el estudio realizado por la organizacién sin fines de lucro, Alliance Project sobre la
oferta y demanda del sector textil, este tiene una contribucion significativa en la economia
nacional del pais. De acuerdo con los datos brindados por The Office of National Statistics, el
sector textil representa 9 millones de euros de toda la economia britanica, el cual se proyecta a
crecer afo tras a afio. Esta cifra incluye a fabricantes textiles (60%), de ropa (20%), cuero y
productos relacionados (20%)

Se debe tener en cuenta que el mercado britanico es un mercado maduro donde es muy
dificil encontrar un buen agente que introduzca las empresas en el mercado. Las marcas que
han conseguido entrar, se muestran satisfechas pero todas ellas han necesitado una gran
inversion y un trabajo constante con sus agentes.

Cada vez los consumidores ponen mas cuidado en las practicas éticas de las empresas, y
muchos afirman que han abandonado ciertas marcas debido a su comportamiento corporativo:
segun la agencia MediaCom, la mitad de los consumidores del Reino Unido esta dispuesta a

pagar mas por una marca que apoya una causa que considera importante.

De acuerdo con el portal CBI, los consumidores europeos prefieren productos Unicos y
diferentes, productos que cuenten una historia y expresen a través de su identidad un sentido

de estilo.
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Gréfico 22: Moda: las 10 mejores tiendas en linea en el Reino Unido

Most popular online stores in the fashion segment in the UK in 2018, by ecommerce net sales (in million eura) 1
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Fuente: The Ecommerce Foundation

La gente en Londres se siente duefia de su propio estilo y cada persona se fomenta su
estilo como mas le gusta y no siente presion de como el otro lo pueda mirar.

Hay mucha gente que literalmente se pone lo primero que encuentra o agarra de su
guardarropa y por eso a veces se ven combinaciones de colores o estampados diversas.

Algunas tendencias son:

e Las chicas usan muchas polleras y vestidos, casi no usan pantalones. Asi haga mucho

frio o sea pleno invierno, lo que prevalece es el vestido o la falda.

e Las chicas usan muchas medias opacas negras.

e Prevalece el pelo corto. Muy pocas llevan el pelo largo.

e Pueden llegar a usar los zapatos mas raros que te imagines, del estilo ortopédico para
que tengas una idea.

e Se usa muchisimo el estampado.

e Se usan muchos sombreros.

e El dorado, el cobre y el plateado no se ocultan y se visten hasta para ir a trabajar.
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Grafico 23: Redes sociales mas activas
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Fuente: hootsuite
Gréfico 24: Audiencias de publicidad en redes sociales
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Los smartphones se han vuelto el dispositivo mas popular para conectarse a la red, y su
uso ha afectado un amplio rango de costumbres de consumo. En los ultimos afios se ha
incrementado las compras mediante la web y no necesariamente se debe acceder a la pagina de
la empresa que fabrica un producto u ofrece un servicio, la mayoria de las plataformas digitales

han optado por mostrar pactar con algunas empresas la publicidad de sus productos.

72



Uso de e-commerce

Grafico 25: Detalle de comercio electrénico
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Fuente: hootsuite

Esta claro que el publico objetivo més grande para las compras online, de 18 a 39 afios,
espera multiples opciones de entrega, ya que los datos revelan que la mitad pagaria méas por
una entrega mas rapida. Ademas, el 51% de todos los consumidores esperan ofertas
personalizadas basadas en su historial de busqueda y compra a cambio de compartir datos
personales. En el grado de satisfaccion, solamente el 22% actualmente siente que disfruta de
una experiencia de compra sin fisuras a través de todos los canales, y el 61% indica diferencias
entre servicio y experiencia. Estas cifras muestran que no se cumple con las expectativas de los

consumidores, ya que el 68% informo que espera una experiencia cross-channel dptima.



Grafico 26: Actividades de comercio electrénico

E-COMMERCE ACTIVITIES

PERCENTAGE OF INTERNET USERS WHO REPORT PERFORMING EACH ACTIVITY IN THE PAST MONTH [SURVEY BASED]
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Los compradores online estan cada vez mas informados antes de comprar, ya que el 86%
de los consumidores investigan antes de adquirir un producto. De los consumidores que
compraron online en el Gltimo afio, el 48% lee comentarios de otros clientes siempre o casi
siempre antes de comprar online, y el 55% utilizé informacion de varios retailers, productores

0 proveedores de servicio de diferentes webs.

Graéfico 27: Gasto en comercio electronico por categoria
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El 86% de los usuarios de Internet en Reino Unido compraron online en 2018 En cuanto
a preferencias y expectativas, los britanicos quieren un mercado de ecommerce adaptado
especificamente a sus necesidades y preferencias.

Recurso al crédito por parte del consumidor

Grafico 28: Factores de inclusion financiera
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Los consumidores de Reino Unido disponen de una cultura del ‘compre ahora, pague
mas tarde' bien establecida, y suelen solicitar préstamos, ya sea mediante hipotecas (vivienda),
créditos personales (coches) o tarjetas de crédito (compras diarias). Las cifras recientes
muestran que el gasto con tarjetas de crédito, de débito y tarjetas de pago esta creciendo con la
tasa mas rapida registrada desde 2008, subiendo cinco veces mas rapido que las ganancias, en

lo que corresponde a una posible sefial de burbuja de préstamos por parte de los consumidores.

El cambio en la cultura del consumidor ingles facilita la comercializacion de las prendas

bordadas a mano de La Esperanza ya que el consumidor no solo podré adquirir el producto
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desde su smartphone si no que podré conocer los detalles y procesos que desarrolla la empresa
para poder entregar prendas de la mas alta calidad también proporcionara mayor efectividad
para conocer el grado de satisfaccion que se genere con dicha compra.

Sin embargo, un factor que afectaria a la comercializacion de estas prendas es la forma de pago
que caracteriza a los consumidores de Reino Unido es decir la empresa debera contar con la
liguidez necesaria para su normal funcionamiento ya que gran parte de las ventas seran cerradas

luego de un tiempo de entregar el producto.

3.9. Oportunidades de mercado

La industria de la moda en Reino Unido es de las mas desarrolladas del mundo. Esto
presenta grandes oportunidades para entrar, pero al mismo tiempo implica grandes desafios. El
mercado estd siempre abierto a propuestas innovadoras en e-commerce y provenientes de
mercados lejanos, sin embargo, las exigencias son muy altas. Los productos deben ser de muy
alta calidad y adecuarse a los gustos locales.

Hay pocas barreras para entrar al mercado, este opera de forma muy liberal en términos
de horarios de apertura de tiendas y oportunidades para inversionistas y marcas extranjeras.
Buen nimero de las marcas presentes son internacionales. Las marcas inglesas en general
apuntan a segmentos altos, salvo por excepciones como Primarkl, pero esto da buenas
oportunidades para segmentos un poco mas bajos 0 medios. Los canales de venta alternativos
han tenido gran crecimiento en Reino Unido. Particularmente el canal online ha mostrado ser
muy efectivo, mostrando crecimientos mas altos que en otros paises desarrollados. Ejemplos
de esto son: www.brownsfashion.com, www.net-a-porter.com, www.matchesfashion.com,
www.notjustalabel.com. Todo apunta a que este tipo de ventas seguiran creciendo, por lo que
las marcas que deseen ingresar a este mercado no solo deben aspirar a tener tiendas fisicas, si

no que pueden hacer envios incluso manejando sus stocks en su pais de origen.
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3.10. Bordados en Ecuador

La pluriculturalidad del Ecuador, la creatividad y los conocimientos ancestrales de los
artesanos son la clave para que el pais ofrezca gran variedad de artesanias. Segun un estudio
realizado por Pro-Ecuador las principales provincias que ofertan estos articulos son: Azuay,
Chimborazo; Imbabura, Manabi, Guayas, Pastaza y Pichincha.

La provincia de Imbabura ofrece artesanias de diferentes materiales tales como: cuero,
lana, madera, pero la mas representativa es la industria textil misma que emplea 50.000
trabajadores directos y 200.000 trabajadores indirectos, segin La Asociacion de Industriales
Textiles del Ecuador.

Sin embargo, en los Gltimos afios las prendas bordadas a mano elaboradas por las
lugarefias de las comunidades La Esperanza y Zuleta han obtenido un gran reconocimiento a
nivel nacional y ha llamado la atencién de mercados internacionales. Entre la lista de los
productos no petroleros que el Ecuador estad exportando a diversas partes del mundo ya se

permite la salida de las prendas bordadas a mano.
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Gréfico 29: Exportaciones de Ecuador

Ene - Ago 2019

a b b/a
™ Valor Valor Partic.
USD FOB unitario envalor
Exportaciones Totales 22,178 14,978.9
Petroleras 14,972 6,043.8 56.0 100.0%
Crudo @ o 13,114 5,312.4 56.7 87.9%
EP Petroecuador 11,334 4,619.9 57.0 76.4%
Crudo Oriente 6,974 2,961.3 59.4 49.0%
Crudo Napo 4,360 1,658.6 53.2 27.4%
MERNNR - VH Tarifa Cias. Priv. Prest. Servicio (2) 1,780 692.5 54.4 11.5%
Compaiias privadas - 0.002 0.0 0.00003%
Derivados 1,858 731.4 51.5 12.1%
No Petroleras 7,206 8,935.1 100.0%
Tradicionales 5,307 5,478.2 61.3%
Camaroén @ v ar 429 2,581.0 6,020.1 28.9%
BananoyPlatano 4,646 2,202.0 474.0 24.6%
Cacaoyelaborados 166 4208 2,528.4 a4.7%
Atdn y pescado 58 228.2 3,9435 2.6%
Café y elaborados 8 46.2 6,080.3 0.5%
No Tradicionales 1,899 3,456.9 38.7%
Enlatados de pescado @ o 195 809.8 4,147.2 9.1%
Flores Naturales 107.3 617.1 5,751.7 6.9%
Otras Manufacturas de metal 112 229.3 2,045.5 2.6%
Productos mineros 104 185.0 1,783.1 2.1%
Madera 376 164.4 437.5 1.8%
Extractos yaceites vegetales 166 116.7 703.5 1.3%
Elaborados de banano var 99 103.9 1,045.8 1.2%
Manuf.de cuero, plasticoycaucho 36 103.5 2,866.0 1.2%
Quimicos y farmacos 54 919 1,701.7 1.0%
Fruta 66 72.1 1,097.8 0.8%
Jugos y conservas de frutas 25 58.9 2,313.7 0.7%
Tabacoenrama a 52.3 13,403.7 0.6%
Vehiculos Tor 2 47.7 27,601.1 0.5%
Harina de pescado 35 44.7 1,278.5 0.5%
Maderas terciadas y prensadas 82 41.6 509.9 0.5%
Manuf. de papel ycartén 29 37.0 12923 0.4%
Otras manuf.textiles 9 32.7 3,794.2 0.4%
6 21.3 3,469.4 0.2%
7 180 2,639.2 0.2%
385 590.1 6.6%

Fuente: BCE



Gréfico 30: Destino de las exportaciones ecuatorianas

DESTINO DE LAS EXPORTACIONES NO PETROLERAS - NO TRADICIONALES
Enero — Agosto 2019
TM ; y valores FOB, en miles de USD

™ FOB

Prendas de Vestir

R ) 927.5 18,723.6 Part.
de Fibras Textiles

EE UU 513.7 9,273.4 49.5%
PERU 68.5 3,072.0 16.4%
COLOMBIA 66.2 865.2 4.6%
ALEMANIA 10.0 853.0 4.6%
CHILE 76.5 827.2 4.4%
BOLIVIA 22.7 726.5 3.9%
HOLANDA 14.3 481.5 2.6%
ESPANA 8.2 412.0 2.2%
GUATEMALA 27.8 378.6 2.0%
MEXICO 12.3 271.9 1.5%
Otras 107.3 1,562.3 8.3%
Fuente: BCE

Graéfico 31: Procedencia de las importaciones ecuatorianas

PROCEDENCIA DE LAS IMPORTACIONES - BIENES DE CONSUMO
Enero — Agosto 2019
TM y valores FOB, en miles de USD

BIENES DE CONSUMO NO DURADERO

Productos farmacéuticos
x Vestuario y otras confecciones de textiles

de tocador
™ FOB ™ FOB Part.
113,522.84 745,065.75 Part. 7,881.05 159,896.37

COLOMBIA 51,989.44 207,629.39 27.9% COLOMBIA 1,120.23 36,168.40 22.6%
MEXICO 8,672.81 82,734.83 11.1% ESPANA 800.21 31,808.60 19.9%
URUGUAY 533.08 38,962.00 5.2% CHINA 3,947.38 28,684.44 17.9%
PERU 21,275.97 38,818.08 5.2% PANAMA 517.59 22,102.67 13.8%
PANAMA 485.69 36,906.81 5.0% EE UU 639.54 19,676.55 12.3%
BRASIL 2,751.61 33,166.01 4.5% PERU 354.05 9,977.29 6.2%
ALEMANIA 1,879.28 30,408.78 4.1% BRASIL 53.20 1,616.60 1.0%
EE UU 2,968.53 30,302.66 4.1% HONG KONG 55.50 1,589.33 1.0%
CHILE 2,270.23 30,290.81 4.1% ALEMANIA 22.68 1,381.41 0.9%
ARGENTINA 1,609.77 23,877.37 3.2% CHILE 90.98 1,212.33 0.8%
Otros 19,086.44 191,969.02 25.8% Otros 279.70 5,678.74 3.6%

Fuente: BCE



Oferta de prendas bordadas a mano en la ciudad de Londres, Inglaterra

Se ha encontrado tiendas online que ofertan prendas bordadas a mano en Londres desde

los $309,90 las prendas que se ofertan en estas tiendas aqui en Ecuador tienen unos precios

estimados de $45.

Para culminar con el presente capitulo es indispensable realizar una segmentacion de

mercado, esta estrategia es una de las principales debido a que servira de guia base en el

desarrollo del siguiente capitulo donde se realizara la propuesta. EI segmento sera el

siguiente:

Segmentacion de consumidores

Caracteristicas

Procedencia
Geénero
Ocupacion

Poder adquisitivo

Estilo de vida

Instruccion

Edad

Descripcion
Personas que residan en la ciudad de Londres
Masculino y Femenino
Trabajadores publicos, privados, empresarios
Medio, medio alto y alto
Personas que les guste seguir tendencias de moda y sienta
agrado por la cultura de otros paises
Todas

25-54

La caracteristica principal de este segmento, segun el estudio de mercado realizado, es

que son personas de edad adulta, aficionado a la moda que busca siempre lucir bien, interesado

en el arte de diferentes culturas. Estas personas estan sumamente inmersas en la tecnologia por
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lo tanto antes de adquirir una prenda de vestir, tienden a interactuar en los medios digitales para
buscar opiniones o recomendaciones de otras personas con respecto al producto.

Este seré el mercado meta al que se enfocaran las estrategias de marketing, mismas que
seran adaptadas de acuerdo con las necesidades, gustos y preferencias del mercado con la
finalidad de facilitar la comercializacién de las prendas bordadas a mano de la comunidad La
Esperanza.

Conclusiones del capitulo

e En Reino unido existe una demanda insatisfecha de Bordados en pieza, tiras 0 motivos
de una cantidad de 29,8 Millones de dolares.

e De acuerdo con el estudio de mercado se pudo determinar un patron de compra de
bordados a mano con disefios autdctonos.

e El estudio indico que los consumidores londinenses estarian dispuestos a pagar un
precio menor a las 300 libras esterlinas ya que alla la competencia vende por encimas
de esos precios.

e Se pudo determinar que Inglaterra es un pais que esta inmerso en el tema digital y las
redes sociales mas activas son Facebook e Instagram.

e Uno de los puntos fuertes para vender en Reino Unido ropa es a través de e-commerce

ya que al menos el 79% del total de la poblacion compro de manera online.
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CAPITULO IV

PROPUESTA

4.1. Objetivos:

4.1.1. Objetivo general

e Disefiar una propuesta de comercializacion que facilite la introduccion y

venta de las prendas bordadas a mano en el mercado de Londres.

4.1.2. Obijetivos especificos

e Crear un manual de identidad corporativa que permita facilidad de
reconocimiento para con los consumidores.

e Desarrollar estrategias publicitarias y de promocion que faciliten la
comercializacion de las prendas bordadas a mano.

e Utilizar herramientas adecuadas que permitan medir los resultados de las

camparias realizadas.
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4.2, Matriz del Plan Estratégico de Marketing

Tabla 23: Matriz del Plan Estratégico de Marketing

83

Plan

Politicas

Objetivos Estrategias

Tacticas

DESARROLLO DE
MERCADO
INTERNACIONAL PARA
PRENDAS BORDADAS A
MANO DE LA
COMUNIDAD DE LA
ESPERANZA HACIA LA
CIUDAD DE LONDRES,
INGLATERRA

Exportacién de prendas
bordadas a mano a un
segmento definido.

Definir estrategias que
permitan la correcta
exportacion semestral de 768

1.

Producto: Marca, Packaging, slogan,

etiguetas, disefio, codigo de barras

2.

Precio: Penetracion, liderazgo en costos

prendas bordadas a mano a la Enfoque 3. Promocion: Facebook e Instagram, pagina
ciudad de Londres para el afio web, marketing de contenidos
2020. . Plaza: Tienda online, ferias en Londres
Lograr la satisfaccion de las . Identificar negocios importantes
necesidades que tienen los Segmentacion Evaluar el atractivo de las distintas UEN

consumidores londinenses.

. Definir un mercado meta

Disefar y crear
productos de

calidad, logrando la

diferenciacion en el mercado.

Contratar un disefiador que
contribuya en
temas de creacién y disefios de Cooperacién
bordados para el mercado de

Londres.

. Disefios de nuevos bordados

4
1
2.
3
1
2

. Determinar las tallas idéneas

Proporcionar beneficios que
sean relevantes para el Diversificacion
consumidor.

. Calidad

N

. Precio

. Competencia

Fuente: Datos obtenidos por los autores
Elaborado por: Los autores
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4.2.1. Political
Exportacion de prendas bordadas a mano a un segmento definido.
4.2.1.1 Objetivo 1
Definir estrategias que permitan la correcta exportacion semestral de 768 prendas
bordadas a mano a la ciudad de Londres para el afio 2020.
4.2.1.1.1 Estrategia
Enfoque
4.2.1.1.1.1 Tactica
a) Producto

e Marca

Gréafico 32: Marca

= SIDANA

Elaborado por: Los autores

e Tipografia:

Gréfico 33: Tipografia

— SKIA —

ABCDEFGHIUKLMN
OPQRSTUVWXYZ

123456789

Elaborado por: Los autores
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e Color:

Gréfico 34: Color de la marca

PANTONE P54 - 8 C

Elaborado por: Los autores

e Formatos:

Gréafico 35: Formatos de la marca

VERTICAL

Elaborado por: Los autores

e Positivo y Negativo:

HORIZONTAL

85

85



Gréfico 36: Positivo y negativo de la marca

= SIDANA

Elaborado por: Los autores

e Packaging

Gréfico 37: Packaging

Fuente: Packaging sustentable
Elaborado por: Los autores

= SIDANA
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e Slogan

Bordamos tu estilo

e Etiquetas

Gréfico 38: Etiqueta

Elaborado por: Los autores

Requerimientos generales

Al colocar un producto textil en el mercado, el fabricante, distribuidor o importador debe
garantizar el suministro de la etiqueta o marca que indica la composicion de la fibra del
producto. La informacidn debe ser precisa, no engafiosa y facilmente comprensible.

Etiqueta ecoldgica para productos textiles.

Los fabricantes, importadores, proveedores de servicios, comerciantes 0 minoristas
pueden solicitar la etiqueta ecoldgica, a la que se aplican los criterios relacionados con la fibra
textil, los procesos, los productos quimicos utilizados y la aptitud para el uso. Envie su solicitud
al pais europeo donde desea comercializar su producto.

Las autoridades nacionales evaluaran si sus camisetas cumplen con los requisitos de
verificacion y los criterios de etiqueta ecologica. Si es asi, celebraran un contrato con usted que
cubra los términos de uso de la etiqueta, que se aplicara a todos los paises de la UE.

Informacion adicional para el Reino Unido.

Toda la informacién requerida para aparecer en las etiquetas debe estar en inglés. La

vigilancia es competencia de las autoridades de estandares comerciales locales. La vigilancia e
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inspeccion de si la composicion de los productos textiles estd en conformidad con la
informacion proporcionada por el etiquetado puede tener lugar en cualquier etapa de la cadena
(por ejemplo, despacho de aduanas, almacenes de distribuidores, mayoristas o puntos de venta

minoristas, etc.).

e (Codigo de barras
Solicitar Codigos de Barras para mis productos, GTIN:
Nuestro trabajo va con usted siempre. Todos los productos que usa 0 consume tienen un
cddigo de barras. Si empieza con 786 lo generamos en Ecuador.
Pasos para obtener codigo de barras para sus PRODUCTOS

(GTIN-8, GTIN-12, GTIN-13, GTIN-14, GS1-128)

e Cddigo QR

Graéfico 39: Codigo QR

S\ e L

Fuente: Google Imagenes

Los codigos QR son herramientas que nos permiten acceder a un sin namero de
aplicaciones, por ejemplo, sirve para conectar a consumidores no solo con

informacidn acerca del producto como talla, disefios, colores, y proceso de confeccién
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de las prendas; también permite vincular al consumidor con eventos y experiencias
que lo fidelicen con la marca.

Las acciones que se llevaran a cabo con el c6digo QR serén:

Promociones y descuentos: se insertard un vinculo que dirija al usuario a un

cupon de descuento para utilizarlo en la compra de un producto determinado.

e Videos: se compartira videos de todo el proceso de elaboracion de las
prendas bordas para que los consumidores puedan apreciar que son
productos 100% artesanales, ademas de videos de los paisajes ecuatorianos
de los cuales se inspiran los disefios del bordado.

e Descargas: la descarga de catalogos de todos los productos que ofrece la
empresa.

e Informacion de contacto: aqui se afiadird datos sobre la empresa, como
correo electrénico, pagina web, redes sociales, teléfono, etc.

e Generar un codigo QR que dirija a una categoria oculta dentro de nuestra
tienda. En ella se presentara las novedades de la temporada y habilitar una
ventaja exclusiva de preventa para aquellos clientes que lo escaneen a
tiempo.

e Incluir un codigo QR en la factura de compra del cliente en el cual

encuentren un descuento de fidelizacién para su préxima compra.

Es importante comprobar y asegurar que la implementacion de esta estrategia es efectiva se
realizara un seguimiento de codigo QR, que permitird conocer el nimero total de escaneos,
fecha de cada escaneo entre otras alternativas y para ese analisis se utilizara la herramienta de

QR Code Generator Pro.
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Gréfico 31: QR Code Generator PRO

QR Code Generator &

Fuente: Google

b) Precio

Estrategia de penetracion de mercados

Se fijara al producto un precio mas bajo que el del resto de la competencia. Con ello, el
producto se vuelve mas atractivo logrando asi penetrar en el mercado de manera rapida y
profunda. Atraer a un gran nimero de compradores en muy poco tiempo y conseguir una
participacion de mercado importante. El elevado volumen de ventas hace que los costos bajen

y con ello aumentar las utilidades para la empresa.

Descuentos por temporadas

Se aplicara la estrategia de precio de descuentos por temporadas, la cual se la realizara al
final de la temporada de invierno y de verano, pues al cambiar de temporada los patrones de
consumo cambian si bien en verano compran una camiseta bordada en invierno buscaran un
abrigo para protegerse de las bajas temperaturas. Por este motivo, se aplicara esta promocion
de descuentos en los meses de febrero y septiembre, que son los meses en los cuales se cambia

de temporada.
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e Pallet

Gréfico 40: Pallet

1200 x 800 x 1650 mm
Para via aérea.

1200 x 1000 x 2050 mm
Para via terrestre/maritima

Ll —_70mm

Fuente: Manual de empaque y embalaje para exportacion

Gréfico 41: Dimensiones del pallet

22 22 22

ww 008

22 22 22

1200 mm

Fuente: Datos obtenidos por los autores

Elaborado por: Los autores
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El transporte de las prendas bordadas a mano va a ser via area, en el pallet se va a apilar
6 cajas por piso y 3 pisos de alto con un total de 18 cajas en un pallet en cada caja va a ir 22
prendas en total 384 prendas en cada pallet.

Cada prenda pesa 200g y cada caja 300g dandonos un total de 82.200g

Un euro palet ronda los 25 kg y soporta cargas de hasta 1.500 kg

En total son 108 kg por €l envi6 de las 384 prendas, el envio costaria $805,68

Gréfico 42: Costo de envi6 internacional

GYE/UIO

« Carga geneal
« 1-2 dias de transito

LHR/LGW Costo por Kg

*Valores estimados

Ecuador

Reino Unido Costo por 20 Kg  USD 640

*Valores estimados

Fuente: PRO ECUADOR

Gréafico 43: Acceso fisico desde Ecuador hacia Reino Unido

Via Aérea
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« El Aeropuerto Internacional de Heathrow es la principal via
de acceso aéreo en el Reino Unido.

*En relacién a la carga que ingresa desde el Ecuador,
representa el 34% de las exportaciones ecuatorianas a

Aeropuerto través de esta via al Reino Unido.
de Heathrow +Este aeropuerto cuenta con 1,227 hectareas, 2 pistas de
aterrizaje, 15 puestos exclusivos para naves de carga, 81
(LH R) aerolineas y 194 destinos.

*En el 2016 el aeropuerto de Heathrow recibi6: el transito
de 75.68 millones de pasajeros, el movimiento de 473,231
aeronaves y un volumen de carga de 1.54 millones de
toneladas métricas.

« El aeropuerto de la ciudad de Londres es la primera puerta
de entrada a la carga ecuatoriana ocupando el 47% de las

Aeropqerto exportaciones a través de esta via.
de la Ciudad Este aeropuerto cuenta con 1 pista de aterrizaje y
de Londres alrededor de 50 destinos.
(LGW) *En el 2016 el aeropuerto de Londres recibié: el transito de
4.54 millones de pasajeros, el movimiento de 85,169
aeronaves.

Fuente: PRO ECUADOR

Graéfico 44: Documentos exigibles

Documento de embarque (B/L)
Factura Comercial

Lista de empaque

Declaracion Aduanera de Exportacion

Certificado de Origen (opcional)
Documentos de acompafiamiento segun el
producto

Fuente: PRO ECUADOR

Documento de embarque (B/L)

El conocimiento de embarque (B / L) es un documento emitido por la compafiia de envio
al remitente en funcionamiento, que reconoce que los bienes se han recibido a bordo. De esta
manera, el Bill of Lading sirve como prueba del recibo de las mercancias por parte del
transportista que le obliga a entregar las mercancias al destinatario. Contiene los detalles de las

mercancias, el buque y el puerto de destino. Esto evidencia el contrato de transporte y transmite
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el titulo de los bienes, lo que significa que el portador del Bill of Lading es el propietario de
los bienes.

El conocimiento de embarque puede ser un documento negociable. Se pueden utilizar
varios tipos diferentes de conocimientos de embarque. Los "Conocimientos de embarque
limpios" indican que los bienes se han recibido en un orden y condicion aparentes. Las "cartas
de embarque sucias o sucias" indican que las mercancias estan dafiadas o en mal estado, en este
caso, el banco de financiamiento puede negarse a aceptar los documentos del consignador.

Factura comercial

La factura comercial es un registro o evidencia de la transaccion entre el exportador y el
importador. Una vez que los productos estan disponibles, el exportador emite una factura
comercial al importador para cobrarle por los productos.

La factura comercial contiene la informacion basica sobre la transaccion y siempre se
requiere para el despacho de aduana.

Aunque se agregan algunas entradas especificas para el comercio de exportacion-
importacion, es similar a una factura de ventas ordinaria. Los datos minimos generalmente
incluidos son los siguientes:

e Informacion sobre el exportador y el importador (nombre y direccion)
e Fecha de emision

e Numero de factura

e Descripcion de los bienes (nombre, calidad, etc.)

e Unidad de medida

e Cantidad de bienes

e Valor unitario

e Valor total del articulo

e Valor total de la factura y moneda de pago. El importe equivalente debe indicarse en
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una moneda libremente convertible a euros u otra moneda de curso legal en el Estado
miembro importador.

Los términos de pago (método y fecha de pago, descuentos, etc.)

Los plazos de entrega segun el Incoterm correspondiente.

Medios de transporte

No se requiere ninguna forma especifica. La factura comercial debe ser preparada por el

exportador de acuerdo con la préactica comercial estdndar y debe presentarse en el original junto
con al menos una copia. En general, no es necesario que la factura esté firmada. En la practica,
amenudo se firman tanto el original como la copia de la factura comercial. La factura comercial

puede ser preparada en cualquier idioma. Sin embargo, se recomienda una traduccion al inglés.

Lista de empaque

La lista de embalaje (P / L) es un documento comercial que acompafa a la factura

comercial y los documentos de transporte. Proporciona informacion sobre los articulos

importados y los detalles de embalaje de cada envio (peso, dimensiones, problemas de manejo,

Se requiere para el despacho de aduanas como un inventario de la carga entrante.
Los datos generalmente incluidos son:
Informacion sobre el exportador, el importador y la empresa de transporte.
Fecha de emision
NUmero de la factura de flete.
Tipo de embalaje (tambor, caja, cartdn, caja, barril, bolsa, etc.)
Numero de paquetes
Contenido de cada paquete (descripcion de los productos y numero de articulos por
paquete)

Marcas y nimeros
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e Peso neto, peso bruto y medida de los envases.
Declaraciéon de valor en aduana
La Declaracion del valor en aduana es un documento que debe presentarse a las
autoridades aduaneras cuando el valor de las mercancias importadas supera los 20 000 EUR.
La Declaracion del valor en aduana debe redactarse de conformidad con el formulario DV 1,

cuyo modelo figura en el Anexo 8. al Reglamento (UE) 2016/341 (DO L-69

15/03/2016) (CELEX 32016R0341) conocido como Acta Delegada de Transicion UCC. Este

formulario debe presentarse con el Documento Administrativo Unico (SAD).

El objetivo principal de este requisito es evaluar el valor de la transaccion para fijar el
valor en aduana (valor imponible) para aplicar los aranceles.

El valor en aduana corresponde al valor de las mercancias, incluidos todos los costos
incurridos (por ejemplo, precio comercial, transporte, seguro) hasta el primer punto de entrada
en la Union Europea. EI método habitual para establecer el valor en aduana es utilizar el valor
de transaccion (el precio pagado o pagadero por las mercancias importadas).

En ciertos casos, el valor de transaccion de los bienes importados puede estar sujeto a un
ajuste, que implica adiciones o deducciones. Por ejemplo:

e Es posible que se deban agregar comisiones o regalias al precio;
e debe deducirse el transporte interno (desde el punto de entrada hasta el destino final en
el territorio aduanero de la Comunidad).

Las autoridades aduaneras no aplicaran la totalidad o parte de la declaracion de valor en
aduana cuando:

e el valor en aduana de las mercancias importadas en un envio no exceda de 20 000 EUR,
siempre que no constituyan partidas divididas o multiples del mismo expedidor al
mismo destinatario, o

e Las importaciones involucradas son de naturaleza no comercial; o
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la presentacion de los datos en cuestion no es necesaria para la aplicacion del Arancel
de Aduanas de las Comunidades Europeas o cuando los derechos de aduana previstos

en el Arancel no son imputables en virtud de disposiciones aduaneras especificas.

c) Plaza

e Tienda virtual

Grafico 45: Tienda online inicio

& + C 4 sdwastoremysopdy.com % 5 0

SIDANA STORE Inico  Catilogo an

IDANA

busca trz r parte de la cultura de nuestro
s de los disefios de nuostras prendas

Fuente: Shopify
Elaborado por: Los autores
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Gréfico 46: Tienda online productos

SIDANA STORE Incio  Catilogo
Productos
Todos los roducios va Alabotcamente, AZ v
w ‘ ] ) b
f ! . ‘l"

Blusa Margarita Blusa Lolita Blusa Manu
G $128.00 $12000 $1240

Fuente: Shopify
Elaborado por: Los autores

Graéfico 47: Tienda online seleccion del producto

SIDANA STORE ko Catiiog:

$120.00

XL

y

T

K] courannn

Fuente: Shopify
Elaborado por: Los autores
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Gréfico 48: Tienda online carrito de compra

SIDANA STORE

PROOUCTO

* Blusa Loita
~ § B2e XL

!

O

Fuente: Shopify
Elaborado por: Los autores

e Stand

Gréfico 49: Stand

STAND

Inclo  Cattloga Q d

Carrito de compra

Sequi compiendo
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$12000 1 $12000
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L% Impuesiin § pantos Se ervid 48 SR on 1 pastats Oe Deos

FINALIZAN PEDIDO
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Elaborado por: Los autores

d) Promocion

e Péagina web

Grafico 50: Pagina web laptop

EXPORTACION DE BORDADOS

Elaborado por: Los autores
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Gréfico 51: Pagina web

M SIDANA

UXPORTACION DE BORDADOS

Elaborado por: Los autores

En la pagina

web se plantea hacer lo siguiente:

Pagina de inicio: donde se podran apreciar novedades sobre la empresay las
Gltimas tendencias

¢Quiénes somos?: se dara una resefia de la empresa, los valores, cuales son
los objetivos comerciales y que beneficios tienen los productos que se

ofertaran.

Portafolio de productos: caracteristicas e informacion general de todos los
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productos que oferta la empresa.

Experiencia y/o clientes: la experiencia mientras interactda con la pagina
web es lo mas importante por eso habra un espacio para crear disefios
personalizados.

Galeria de imagenes: fotos que contaran historias sobre los bordados y la
fabricacion de las prendas.

Politicas de privacidad: la pagina debe tener una politica de privacidad, pero
significa protegernos ante cualquier situacion. Con la finalidad de asegurar
a los usuarios que sus datos seran recopilados para un fin especifico que
conoceran y que se hara siempre bajo su consentimiento, protegiendo su
privacidad.

Formulario de contacto: es la forma maés facil y rapida de que se contacten
con la empresa.

Blog: sobre colecciones de temporada (invierno y verano).

Enlaces a redes sociales: esto ayuda a aumentar la base de seguidores que la
empresa tiene en Facebook e Instagram.

Enlazarla con la pagina de e-commerce es de vital importancia en la era
digital en la que vive Reino Unido y aprovechar que el indice de consumo

via online estd aumentando exponecialmente.
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e Facebook

Gréafico 52: Facebook

P
= Poes

soANA

» G

Your Dost v tet gres 14 319, you G 20 4 maily
acconteg ' ancy About

Elaborado por: Los autores

Con la creacion de una fan page de Facebook se generard mayores posibilidades para
encontrar clientes. Ademas, sin la necesidad de utilizar demasiados recursos se facilitara la
comunicacion con los clientes, atendiendo dudas de manera répida. Por otro lado, permite
contar con métricas que ayudan a conocer mejor a la audiencia y asi poder satisfacer los deseos

y necesidades de estos.

e Instagram
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Gréfico 53: Instagram

sidana.bordados v

9 12 19

Publicaciones Seguidores Segquidos

SIDANA
Bordamos tu estilo W ¥ €

M SIDANA

Editar perfil

B SIDANA

A @ o 2

Elaborado por: Los autores

En la red social Instagram se dara conocer los productos que ofrece la empresay a su vez
se generard informacion atractiva para los consumidores con la constante publicacion de
nuevos disefios para diferentes gustos y se motivara a la compra de estos.

Segun datos de hootsuite las redes sociales con mas audiencia de personas en Reino
Unido en lo que respecta a publicidad son Facebook e Instagram por eso se optd por aplicar
estrategias en estas dos redes sociales.

4.2.1.2 Objetivo 2

Lograr la satisfaccion de la demanda insatisfecha con 768 de prendas bordadas a mano
en el afo 2020 para el mercado londinense.

4.2.1.2.1 Estrategia
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Segmentacion
4.2.1.2.1.1 Téctica

a) Google trend

Gréfico 54: Google Trend embroidery

= Google Trends Explorar i

® embroidery

_ . + Comparar
érmino de busqueda
Inglaterra + Ultimos 12 meses Todas las categorias ¥ Busqueda web
Interés a lo largo del tiempo ¥ <> -<:
14 4ago. 4

Fuente: Google trend

Los numeros reflejan el interés de busqueda que tiene Londres sobre “embroidery”
(bordado), en el grafico se aprecia que el termino no baja del 65% de popularidad en la red en

los Ultimos 12 meses.

Grafico 55: Google trend interés por ciudad

Interés por ciudad Ciudad v ¥ <> <
1 Stockton-on-Tees |
2 Leicester ]
3  Bristol [
B
o) 4 Sheffield |
|

5 Birmingham

Mostrando 1-5de 11 ciudades

D Incluir regiones con un volumen de blsqu

Fuente: Google trend
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Graéfico 56: Google trend interés por ciudad 2

6 Leeds
7 Manchester

8 Halesowen

[t}

Wythenshawe

10 Londres

Fuente: Google trend

En esta imagen se muestra el nivel de interés que tiene cada ciudad por el termino

embroidery.

Gréfico 57: Busquedas relacionadas a embroidery

Temas relacionados Enaumento v ¥ <> <
6 Etsy- Sitio web
7 Stumpwork - Tema

8 Bead embroidery - Tema

Fuente: Google trend

En esta imagen se aprecia que la busqueda del término Etsy a aumentado un 70% en los

Gltimos meses, Etsy es una tienda online que vende productos hechos a mano.
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Gréfico 58: Pagina web Etsy

Et Sy Busca articulos y tiendas Q, Entrar W
Joyeriay complementos  Ropaycalzado  Hogarydecoracion  Bodasyfiestas  Jugustesyocio  Artey objetos de coleceion  Herramientas y materiales para artesania Vintage

Si esta hecho a mano o es vintage, personalizado o Uinico, esta en Etsy.

Gifts? Hurray! Ready to
ship? iDicho y hecho!

Ver ahora >

Magia hecha a mano.
Creado especialmente

para ellos.

Inspirate >

/ Articulos tnicos / Vendedores independientes / Compras seguras
Tenemos millones de articulos totalmente unicos. Compra directamente a artesanos que ponen toda Usamos la mejor tecnologia de su clase para
Solo tienes que encontrar lo que sea que busques su alma en cada producto para hacer algo proteger tus transacciones.
(0 ese producto gue tanto te ha enamorado). especial.

Fuente: Etsy

La estrategia de marketing que aplicara la empresa serd concentrada, esta estrategia se
eligio ya que la empresa al ser nueva contara con recursos limitados, se enfocara en la
creacion de nuevos disefios para asi no tener que competir con otras empresas por precios
y finalmente se atendera al siguiente segmento, hombres y mujeres de 25-54 afios que
residan en Londres, que laboren en el sector publico, privado o empresarial y que les
guste seguir tendencias de moda y aprecien la cultura de otros paises para después atender

otros segmentos.

b) Segmentacion por edad
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Graéfico 59: Segmentacion en Facebook
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Fuente: Facebook

En la segmentacion por edad se establecio un rango de edad de 25 a 54 afios ya que es el
segmento de mercado mas grande que esta conectado a internet como se muestra en el siguiente
grafico.

Grafico 60: Estructura por edades

Share of population in select age ranges, 2018

0-14
»15-24
= 25-54

55-64
=65+

Fuente: The Ecommerce Foundation

c) Segmentacion geografica
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Graéfico 61: Segmentacion geografica
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Fuente: Facebook

Grafico 62: Buyer persona

Extrovertida, divertida, Receptora de pedidos y

tolerante y autosuficiente supervisora de inventarios en
una empresa de bebidas
gaseosas.

Me gusta el basquet, me gusta

leer, me divierte cocinar y

adoro ver documentales de

otras culturas. Delegacion de actividades

segun la experiencia y

aptitudes.

Obtener un ascenso en el

trabajo, visitar las 7 maravillas Computadoras, impresoras,

del mundo y escribir un libro utiles de oficina, documentos

comerciales, scanner, folders,

teléfono e internet.

Mejorar las relaciones

Xiomi Cando interpersonales y la manera
Xiomicando de conocer nuevas personas.

@xiomi_cando

Elaborado por: los autores
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Para la segmentacidn geogréfica se ha creado un buyer persona ya que ayudara a entender
mejor a los clientes (y posibles clientes) y facilitara la personalizacion del contenido de acuerdo
a las necesidades, los comportamientos y las inquietudes especificas de diferentes tipos de

consumidores.

4.2.2. Politica 2
Disenfar y crear productos de calidad, logrando la diferenciacién en el mercado.
4.2.2.1 Objetivo 3
Contratar un disefiador que contribuya en la creacion y disefios de bordados para el
mercado de Londres.
4.2.2.1.1 Estrategia
Diversificacion
4.2.2.1.1.1 Tacticas
Con los servicios prestados de un disefiador que sera contratado de manera permanente,
para que plasme en bocetos los disefios nuevos que requiere el mercado de Londres. Luego de
seleccionar los mejores disefios estos seran entregados a las artesanas para que sean bordados,
logrando de esta. manera optimizar el tiempo de produccién de las prendas.
4.2.2 Objetivo 4
Proporcionar beneficios que sean relevantes para el consumidor.
4.2.2.1 Estrategia
Posicionamiento
4.2.2.1.1 Tactica

Seoy Sem
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Se trabajard con Google Ads para hacer SEM posicionarse en los buscadores con las
palabras claves Seo a continuacion se muestra un ejemplo de todo lo que se necesita para crear
un anuncio y obtener mas visitas en la pagina web.

Gracias al buyer persona la empresa puede conocer a sus clientes y futuros clientes, para
lograr el posicionamiento SEM se seguira el siguiente procedimiento:

e Se sacaron las 5 palabras claves viendo las tendencias: embroidery, handicrafts,
designs, culture, fashion

e Elidioma que se utilizaré seré ingles ya que el publico objetivo esta en Londres.

e Al contratar SEM se hara por medio de CPC (costo por clic) ya que se pagara por la
accion de un clic sobre uno de los anuncios de la empresa.

e Se realizard un seguimiento para asi identificar las fortalezas y debilidades de la
campafa y asi potenciar y corregir segun corresponda.

Toda la campafia SEM se la realizara en la pagina web de la empresa ya que es de reciente
creacion, y se necesita darla a conocer para atraer el mayor trafico posible en los cruciales

primeros meses de vida. La inversion en un sistema de coste por clic requiere dedicacion.
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Aprovechar todas las ventajas del SEM supone adaptarse al contexto, evaluar los datos que nos

facilita Google para optimizar al méximo cada anuncio y dar al cliente justo lo que demanda.

A continuacion, se aprecia el proceso para crear la campafia en Google Ads:
1.- Seleccionar la ubicacion geografica en donde se encuentras los clientes.

Graéfico 63: Ubicacion geografica de clientes

e

4 Google Ads Campafia nueva @ roengoratom
© Nerswaypitis @ ) )

de estdn tus clientes

Encuentra chentes rueves en lis dreas en s que trabajas

[es

! 25 31504880

Tarmato del pubiicn potencis

(Ddnde deceas que aDINEXCH 15 anuncio?

Fuente: Google Ads

2.- Seleccionar el tipo de negocio al que se dedica la empresa

Gréfico 64: Palabras clave

4 Google Ads Campafia nueva [ POl ]
@ nerpeayptico @ T @ P v (4

Tarmado det it potencisl

a0, Pushco kmtads

Fuente: Google Ads

3.- Se redacta el anuncio poniendo informacién importante sobre la empresa

Gréfico 65: Redactar el anuncio
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4 Google Ads Campafia nueva O i B

Fuente: Google Ads

4.- Se establece un presupuesto

Grafico 66: Determinacion del presupuesto

4 Google Ads Campafia nueva @ rcrpyrsioon

Determmna U

Fuente: Google Ads

5.- Se revisa que toda la informacién este correcta

Gréafico 67: Revision de la informacion
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4 Google Ads Campafia nueva @ rcrpicn B

Nombee 06 13 camols D000
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L 6rar1s0ckcs

Objetivo de la campana Tu anuncio

T Reattn una bectn o1 420 w0
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Fuente: Google Ads
6.- Se procede a llenar datos sobre el pago para que la campafia empiece

Graéfico 68: Confirmacién del pago

1 X! Gy - X | G weepe x| T peaite X | b e " x | B Qe nrie X A x o+ - o x
C @ adigooglecon . . ) s . L% e w

4 Google Ads Comience a llegar a més usuarios [ A

@ Seemorena y pltico [T & Fresouents g revisin © Cotigurat tacturcién

Confirme la informacién de pago

Fuente: Google Ads

Co-creacion de valor
El objetivo de SIDANA es posicionar la imagen de la marca que permita ser conocida y
anhelada a través de estrategias con los consumidores.
Para ello la empresa al sexto mes de funcionamiento iniciara construyendo comunidades
de consumidores en linea, misma que generaran contenido acerca de los disefios de las prendas

bordadas.
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Una de las caracteristicas principales y que marcaran diferencia es que a través de estos
medios los clientes podran realizar disefios personalizados de las prendas que desean adquirir.

Existird una base de colores para escoger, de ciertos simbolos que se puedan afiadir al disefio

115

y variar el color de tela de acuerdo a los gustos de cada persona.

Luego de cinco meses SIDANA a través de un desfile de moda que sera transmitido en

Vvivo a través de sus redes sociales y su pagina web, se presentara los nuevos disefios propuestos

por los consumidores y elegidos por los directivos de la empresa.

Tabla 24: Estrategia de co-creacion

SIDANA

Obijetivos

Potenciar la imagen y conocimiento
de marca para acercarla a los gustos
de los consumidores.

Crear prendas personalizadas para el

gusto de cada consumidor.

Agente de colaboracion externo

Consumidores

Forma especifica de co-creacion

Co-disefio: los consumidores seran
consultados para disefiar las prendas
de la coleccion.

Co-experiencia: se hara énfasis en las
vivencias que tendran los

consumidores en el manejo de las
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plataformas digitales.

Plataformas de interaccion Medios digitales: A través de las cuentas de

Instagram, Facebook y la pagina web.

Alcance Los consumidores estaran en casi todas las
etapas del proceso es decir ideacion,

desarrollo y comercializacion.

Intensidad de involucramiento Empoderamiento total. Los consumidores a
través de las actividades de co-creacion,

podrén crear y elegir.

Elaborado por: Los autores
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Presupuesto de marketing

Tabla 25: Plan de Medios para prendas bordadas a mano

117

ACTIVIDADES MENSUALES
MEDIOS ACCIONES FRECUENCIA HORARIO COSTO
ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULI0 | AGOSTO [SEPTIEMBRE| OCTUBRE [NOVIEMBRE| DICIEMBRE
FACEBOOK Crear presencia Lunes - Domingo = 06h00-23h00 $ 30,00
Publicidad en Facebook Lunes - Domingo = 06h00-23h00 30
Actualizar catélogo virtual Jueves 08h00 - 10h00 ’SO
PAGINA WEB Creacidn y puesta en marcha Lunes- Domingo 08h00- 10h00 300
SEO 1000
SEM 852
INSTAGRAM Crear contenidos Lunes - Domingo =~ 08h00- 09h00 $0
Conectar con hashtag Lunes - Domingo = 20h00-22h00 $0
Post Esponzorizados Viernes - Domingc 20h00- 22h00 500
SHOPIFY Patrocinar marca asociada 261
Fuente: datos obtenidos por los autores
Elaborado por: los autores
Tabla 26: Plan Promocional de prendas bordadas a mano
N° ACCIONES FRECUENCIA HORARIO COSTO ACTIVIDADES MENSUALES
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Jjutio AGOSTO  SEPTIEMBRE ~ OCTUBRE ~ NOVIEMBRE  DICIEMBRE
1 Participacion en ferias Lunes - 09h00- 20h00 500
2 Agendas de Negocios Lunes - Viernes  08h00- 12h00 700
3 Descuentos del 10% Miercéles 11h00-14h00 1000
Lunes -
4 Black Weekend Domingo 09h00-22h00 1500
5 Lanzamiento de nueva colecién  Sabados 08h00-16h00 3000

6 Efecto Wow en redes sociales
7 Programas de lealtad

8 Correo directo

Fuente: datos obtenidos por los autores
Elaborado por: los autores
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CAPITULO V

ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

5.1. Introduccion

El presupuesto de venta y mercadotecnia es un documento que ayuda a conocer la
estimacion de ingresos y egresos ocasionados en un periodo de tiempo.

La informacidn utilizada para el resumen del presupuesto de mercadotecnia para el 2020
es el resultado de la planificacion del plan de marketing propuesto en el capitulo 1V. Donde se
detalla cada una de las actividades a realizarse para el cumplimiento de los objetivos los valores
de ventas son estimaciones que se establecieron en base al plan de marketing.

La informacion para desarrollar el estudio econdmico financiero fue obtenida de las
bordadoras de la comunidad de La Esperanza, de la provincia de Imbabura. Este grupo de
mujeres se han asociado de manera voluntaria por lo que no cuentan con informacion contable

asi que los autores realizaran los respectivos estados de cuenta.

Estados financieros

5.2. Presupuesto de ventas

5.2.1. Presupuesto de ventas esperado

Tabla 27: Presupuesto de ventas esperado

PRODUCTOS Q P TOTAL

CAMISETAS 500 $ 125,00 $62.500,00
BLUSAS 500 $ 120,00 $ 60.000,00
TOTAL 1000 $122.500,00

Fuente: primaria
Elaborado por: los autores
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5.2.2. Presupuesto de ventas pesimista

Tabla 28: Presupuesto de ventas pesimista

PRODUCTOS Q P TOTAL
CAMISETAS 384 $ $
125,00 48.000,00
BLUSAS 384 $ $
120,00 46.080,00
TOTAL 768 $
94.080,00

Fuente: primaria
Elaborado por: los autores

5.2.3. Presupuesto de ventas optimista

Tabla 29: Presupuesto de ventas optimista

PRODUCTOS Q P TOTAL
CAMISETAS 594 $ $
125,00 74.250,00
BLUSAS 594 $ $
120,00 71.280,00
TOTAL 1188 $
145.530,00

Fuente: primaria

Elaborado por: los autores

Luego de analizar los distintos escenarios a los que se puede enfrentar el presupuesto de ventas
se observa que en el escenario esperado las ventas seran de 122.500,00, mientras que en un
escenario pesimista el total de ventas es de 94.080,00 y en un escenario optimistas estas

llegarian a los 145.530,00. Con la ejecucién y aplicacion de las distintas estrategias de
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marketing el presente proyecto generara un incremento en las ventas considerable sin importar

el escenario al que se enfrente.

5.3. Estado de resultados

5.3.1. Estado de resultados esperado

EMPRESA SIDANA
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020
Tabla 30: Estado de Resultados esperado

CUENTAS ANO 1

VENTAS NETAS $122.500,00
- COSTO DE PRODUCCION $ 30.000,00
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 92.500,00

- GASTOS DE ADMINISTRACION

- GASTO DE VENTAS $ 9.673,00

= UTILIDAD BRUTA EN OPERACIONES $ 82.827,00

- GASTOS FINANCIEROS INTERES $ 468214

= UTILIDAD NETA ANTES PARTICIPACION $ 78.144,86
TRABAJADORES

- 15% PART. TRABAJADORES $ 11.721,73

= UTILIDAD NETA ANTES PARTICIPACION DE $ 66.423,13
IMPUESTO A LA RENTA

- 25% IMPUESTO A LA RENTA $ 16.605,78

= UTILIDAD NETA A DISPOSICION DE LOS $ 49.817,35
ACCIONISTAS

Fuente: primaria
Elaborado por: los autores
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5.3.2. Estado de resultados pesimista
EMPRESA SIDANA
ESTADO DE RESULTADOQOS
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020

Tabla 31: Estado de Resultados pesimista

121

CUENTAS ANO 1
VENTAS NETAS $ 94.080,00
- COSTO DE PRODUCCION $ 32.198,46
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 61.881,54
- GASTOS DE ADMINISTRACION
- GASTO DE VENTAS $ 9.673,00
= UTILIDAD BRUTA EN OPERACIONES $ 52.208,54
- GASTOS FINANCIEROS INTERES $ 3.619,75
= UTILIDAD NETA ANTES PARTICIPACION $ 48.588,79
TRABAJADORES
- 15% PART. TRABAJADORES $ 7.288,32
= UTILIDAD NETA ANTES PARTICIPACION DE $ 41.300,47
IMPUESTO A LA RENTA
- 25% IMPUESTO A LA RENTA $ 10.325,12
= UTILIDAD NETA A DISPOSICION DE LOS $ 30.975,36
ACCIONISTAS
Fuente: primaria
Elaborado por: los autores
5.3.3. Estado de resultados optimista
EMPRESA SIDANA
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020
Tabla 32: Estado de Resultados optimista
CUENTAS ANO 1
VENTAS NETAS $145.530,00
- COSTO DE PRODUCCION $ 35.640,00
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= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $109.890,00

- GASTOS DE ADMINISTRACION

- GASTO DE VENTAS $ 9.673,00

= UTILIDAD BRUTA EN OPERACIONES $100.217,00

- GASTOS FINANCIEROS INTERES $ 5.524,78

= UTILIDAD NETA ANTES PARTICIPACION $ 94.692,22
TRABAJADORES

- 15% PART. TRABAJADORES $ 14.203,83

= UTILIDAD NETA ANTES PARTICIPACION DE $ 80.488,38

IMPUESTO A LARENTA

- 25% IMPUESTO A LA RENTA $ 20.122,10
= UTILIDAD NETA A DISPOSICION DE LOS $ 60.366,29
ACCIONISTAS

Fuente: primaria
Elaborado por: los autores
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5.4. Flujo de caja sin proyecto

Tabla 33: Flujo de caja sin proyecto

EMPRESA SIDANA
FLUJO DE CAJA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020

123

CUENTAS ANOO ENERO FEBRERO [(MARZO |ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE |OCTUBRE |NOVIEMBRE |DICIEMBRE [TOTAL

0,03 0,2 0,05 0,04 0,05 0,06 0,09 0,1 0,1 0,06 0,12 0,1 1
$-4,119,90( § -1.259,52

Utilidad neta camisetas $ 1.635,00 | $ 10.900,00( S 2.725,00 | $ 2.180,00 | $ 2.725,00 | $ 3.270,00 | $ 4.905,00(S 5.450,00|S 5.450,00| $3.270,00|$  6.540,00| S 5.450,00| $ 54.500,00

Utilidad neta blusas $ 1.569,60 | $ 10.464,00( S 2.616,00 | $ 2.092,80 | $ 2.616,00 | $3.139,20 | $4.708,80(S 5.232,00|S 5.232,00| $3.139,20| S  6.278,40| S 5.232,00{ $ 52.320,00

Capital inversion 30% S 11.023,03

Prestamo 70% S 25.72041

Capital de trabajo $  26.160,00

Financieros S 4130,70| S 344,22|S  344,22(S 344,22|S  344,22|S 344,22|S  344,22|S  344,22($ 344,22 (S 344,22(S 344,22 S 344,22( S 344,22

Flete interno S 100,00

Flete externo S 2.170,86

Seguros S  6.384,78

Etiqueta S 872,00

Embalaje S 45,00

Costos varios S 1.000,00

FLUJO DE EFECTIVO S -4.119,90(S -1.259,52|$ 19.760,25| $ 4.996,78 | S 3.928,58 | S 4.996,78 | S 6.064,98 | $9.269,58| $ 10.337,78( S 10.337,78( $6.064,98| S 12.474,18 | $ 10.337,78 | S 93.189,98

Fuente: datos obtenidos por los autores
Elaborado por: los autores

123



5.4.1. Flujo de caja esperado con la propuesta

Tabla 34: Flujo de caja esperado

EMPRESA SIDANA
FLUJO DE CAJA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020

124

CUENTAS ANO O ENERO FEBRERO |MARZO |[ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE{OCTUBRE |NOVIEMBRE|DICIEMBRE [TOTAL
0,03 0,2 0,05 0,04 0,05 0,06 0,09 0,1 0,1 0,06 0,12 0,1
$-4.671,34|$ -1.386,52
Utilidad neta camisetas $1.875,00| $ 12.500,00| $ 3.125,00| $ 2.500,00 | $ 3.125,00 | $ 3.750,00 | $ 5.625,00 | $ 6.250,00 | $ 6.250,00{ $ 3.750,00 | $ 7.500,00|$ 6.250,00 | $ 62.500,00
Utilidad neta blusas $1.800,00| $ 12.000,00| $ 3.000,00| $ 2.400,00 | $ 3.000,00 | $ 3.600,00 | S 5.400,00 | $ 6.000,00 | $ 6.000,00|$ 3.600,00 | $ 7.200,00|$ 6.000,00 | S 60.000,00
Capital inversion 30% $12.494,60
Prestamo 70% $29.154,06
Capital de trabajo $30.000,00
Financieros $4.682,14|S 390,18|S 390,18|S 390,18|S 390,18/S 390,18/S 390,18/S 390,18/S 390,18|S 390,18|S 390,18|S 390,18|S 390,18
Flete interno S 100,00
Flete externo $2.170,86
Seguros $7.322,00
Etiqueta $ 1.000,00
Embalaje S 45,00
Costos varios $ 1.000,00
FLUJO DE EFECTIVO $-4.671,34|5-1.386,52| $22.723,30| $5.734,82| S 4.509,82 | $ 5.734,82 | $ 6.959,82 | $10.634,82 | $11.859,82 | $ 11.859,82 | $ 6.959,82 | $ 14.309,82 | $ 11.859,82 | $ 107.088,65

Fuente: datos obtenidos por los autores
Elaborado por: los autores
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: Flujo de caja pesimista

5.4.2. Flujo de caja pesimista con la propuesta

EMPRESA SIDANA
FLUJO DE CAJA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020

125

CUENTAS ANO 0 ENERO FEBRERO [(MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE|OCTUBRE [NOVIEMBRE|DICIEMBRE |TOTAL

0,03 0,2 0,05 0,04 0,05 0,06 0,09 0,1 0,1 0,06 0,12 0,1 il
$-3.608,95|$ -1.088,20

Utilidad neta camisetas $ 1.440,00 | $9.600,00| S 2.400,00 | S 1.920,00 | $ 2.400,00 | $ 2.880,00 | $ 4.320,00 | $ 4.800,00 | S 4.800,00( $ 2.880,00 | $ 5.760,00| $ 4.800,00] $ 48.000,00

Utilidad neta blusas $1.382,40 | $9.216,00| $ 2.304,00 | S 1.843,20 | $ 2.304,00 | $ 2.764,80 | $ 4.147,20 | $ 4.608,00 | $ 4.608,00( S 2.764,80 | $ 5.529,60| $ 4.608,00| S 46.080,00

Capital inversion 30% $ 9.659,54

Prestamo 70% $22.538,92

Capital de trabajo $ 23.040,00

Financieros $3.619,75|S 301,65/S 301,65|$ 301,65/$ 301,65|S 301,65/$ 301,65/S 301,65/S 301,65|S 301,65(S 301,65(S 301,655 301,65

Flete interno S 100,00

Flete externo $1.611,36

Seguros $5.623,30

Etiqueta S 768,00

Embalaje S 45,00

Costos varios S 1.000,00

FLUJO DE EFECTIVO $-3.608,95| S -1.088,20| $ 17.426,16 | S 4.402,35 | S 3.461,55 | $ 4.402,35 | $ 5.343,15 | $ 8.165,55 | $9.106,35 | $ 9.106,35( S 5.343,15 | $ 10.987,95| $ 9.106,35| S 94.080,00

Fuente: datos obtenidos por los autores
Elaborado por: los autores
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5.4.3. Flujo de caja optimista con la propuesta

Tabla 36: Flujo de caja optimista

EMPRESA SIDANA
FFLUJO DE CAJA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020

126

CUENTAS ANOO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE/OCTUBRE |NOVIEMBRE|DICIEMBRE [TOTAL
0,03 0,2 0,05] 0,04 0,05] 0,06 0,09 0,11 0,09 0,06 0,12 0,1 1
$-5.513,98| $ -1.608,48
Utilidad neta camisetas $ 2.227,50 | $14.850,00( S 3.712,50 | $ 2.970,00 | S 3.712,50 | $ 4.455,00 | $ 6.682,50 | $ 8.167,50 | $ 6.682,50| $ 4.455,00 | $ 8.910,00 | $ 7.425,00 | $ 74.250,00
Utilidad neta blusas S 2.138,40 | $14.256,00( S 3.564,00 | $ 2.851,20 | S 3.564,00 | $ 4.276,80 | S 6.415,20 | $ 7.840,80 | $ 6.415,20|$ 4.276,80 | $ 8.553,60 | $ 7.128,00 | $71.280,00
Capital inversion 30% | S 14.743,24
Prestamo 70% $ 34.400,90
Capital de trabajo $ 35.640,00
Financieros $5.524,78 |S 460,40l S 460,40|S  460,40(S 460,40/ S 460,40|S 460,40|S 460,40(S 460,40|S 460,40|S 460,40|S 460,40(S 460,40
Flete interno S 100,00
Flete externo S 2.461,80
Seguros S 8.698,54
Etiqueta S 1.188,00
Embalaje S 45,00
Costos varios S 1.000,00
FLUJO DE EFECTIVO $-5.513,98| $ -1.608,48( $ 27.037,12| $ 6.816,10 | S 5.360,80 | $ 6.816,10 S 8.271,40 | $12.637,30( S 15.547,90|$ 12.637,30( S 8.271,40 | $ 17.003,20( $ 14.092,60

Fuente: datos obtenidos por los autores
Elaborado por: los autores
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5.5. Balance General

EMPRESA SIDANA
BALANCE GENERAL

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020
Tabla 37: Balance General

127

ACTIVO PASIVO
ACTIVO PASIVO A LARGO
CORRIENTE PLAZO
Cajay Bancos $ Préstamo X Pagar $
9.659,54 22.538,92
Total activo $ Total pasivo corriente $
corriente 9.659,54 22.538,92
ACTIVO FI1JOS TOTAL PASIVO $
22.538,92
Magquinaria y $
equipo 2.174,00
Mueble y enseres $ PATRIMONIO
1.000
Capital Social $-
9.705,38
Total Activo Fijos $
3.174,00
Total Patrimonio $-
9.705,38
TOTAL ACTIVO $ TOTAL PASIVO + $
12.833,54 PATIMONIO 12.833,54

Fuente: datos obtenidos por los autores

Elaborado por: los autores
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5.6. Balance General Proyectado

EMPRESA SIDANA
BALANCE GENERAL PROYECTADO
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020

Tabla 38: Balance General Proyectado

ACTIV PASIV
O O
ACTIVO PASIVO A LARGO
CORRIENTE PLAZ
$ $
Caja y Bancos 30.975,36 Préstamo X Pagar -
Total activo $
corriente 30.975,36 Total pasivo corriente
$
ACTIVO FIJOS TOTAL PASIVO -
Maquinaria y $
equipo 2.174,00
$1.00
Mueble y enseres 0 PATRIMONIO
$
Capital Social 34.149,36
$
Total Activo Fijos  3.174,00
$
Total Patrimonio 34.149,36
$ TOTAL PASIVO + $
TOTAL ACTIVO 34.149,36 PATIMONIO 34.149,36

Fuente: datos obtenidos por los autores
Elaborado por: los autores

5.7. indices Financieros

5.7.1. ROI (retorno de inversion)
El retorno de la inversion aplicando la formula que es la siguiente:
ROI= ingresos — inversion / inversion
Remplazando en la formula tenemos los siguientes datos:

$94.080,00 - $9.673,00/ $ 9.673,00
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Déndonos como resultado 8,73 lo que quiere decir que por cada ddlar invertido se

recuperaran 8 ddlares con 73 centavos.

5.7.2. INDICE DE ENDEUDAMIENTO
indice de endeudamiento es igual a: Total pasivo/ Patrimonio neto
IE: $22.538,92 /% -9.705,38

IE=-2,3223113

5.7.3. PRUEBA ACIDA
PA: activo corriente- / pasivo corriente
PA: $ 9.659,54/$22.538,92
PA: 0,428
Este resultado nos indica que la empresa cuenta con 0,43 centavos disponibles de forma

inmediata para cubrir las deudas a corto plazo con las que se cuenta.

5.7.4. ROA (rotacidn de activos)
ROA: Venta / Activo
ROA: $ 94.080,00/ $12.833,54

ROA: $ 7,33
La capacidad de los activos con lo que la empresa cuenta generan 7 délares con 33 centavos de

rentabilidad para ellos mismo.
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CONCLUSIONES

SIDANA cuenta con disefios Unicos, autoctonos que son elaborados 100% a mano y
con la mas alta calidad ya que cuenta con mano de obra experimentada, logrando asi la
facil accesibilidad al mercado londinense.

La falta de financiamiento, poca capacitacion al sector artesanal y alta produccion de
bordados computarizados ha ocasionado que gran parte de bordadores artesanales se
dediquen a realizar otro tipo de actividades que les permitan sustentarse
economicamente.

SIDANA puede aprovechar los convenios existentes entre Ecuador y la Union Europea
para conseguir posicionamiento de las prendas bordadas a mano de la parroquia La
Esperanza ya que el arancel de ingreso para estos productos es del 0%, con la
participacion en eventos y ferias especiales para productos artesanales la empresa
SIDANA puede acceder al consumidor londinense por medios digitales, logrando
generar nuevas fuentes de empleo en la parroquia.

Al no contar con suficiente mano de obra SIDANA no podria abastecer la alta demanda
en temporadas altas, ademas la inestabilidad politica del Ecuador podria afectar la
relacion comercial con la Unién Europea provocando el incremento de aranceles.

Los principales paises importadores de Bordados en pieza, tiras o motivos son los
Emiratos Arabes Unidos con $137 Millones, Italia con $124 Millones y Turquia con
$75,5 Millones, en la Union Europea los paises que mas importan Bordados en pieza,
tiras 0 motivos son: Italia con $125 Millones, Francia con $56,4 Millones y Reino
Unido con $40 Millones.

Segun el estudio realizado los paises que mas exportan a nivel mundial Bordados en

pieza, tiras 0 motivos son China con $626 Millones, India con $228 Millones y Corea
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del Sur con $57,9 Millones, los principales paises que mas exportan en la Union
Europea Bordados en pieza, tiras 0 motivos son: Italia con $42,8 Millones, Francia con
$35,2 Millones y Austria con $31,6 Millones.

En Reino unido existe una demanda insatisfecha de Bordados en pieza, tiras 0 motivos
de una cantidad de 29,8 Millones de dolares.

Se ha encontrado tiendas online que ofertan prendas bordadas a mano en Londres desde
los $309,90 las prendas que se ofertan en estas tiendas aqui en Ecuador tienen unos
precios estimados de $45.

El consumidor ingles se caracteriza por mostrar mayor interés y su preferencia por
adquirir los productos de aquellas empresas que demuestren ejercer responsabilidad
social corporativa y ambiental, ademas el uso de la tecnologia ha facilitado el acceso a
dicha informacion abriendo canales de venta por medios digitales.

Una de las politicas de SIDANA consiste en la exportacion de prendas bordadas a mano
a un segmento definido, para ello uno de su objetivos radica en definir la estrategia
funcional adecuada que ayude a la correcta exportacion de 768 prendas en el 2020 hacia
Londres, las tacticas escogidas estan dirigidas al producto creando la marca, etiqueta,
slogan y disefio del Packaging; en cuanto al precio se haré a través de liderazgo en costo
para ingresar al nuevo mercado; la promocion sera a través de medios digitales apoyado
en el marketing de contenidos; y finalmente la plaza en las que se ofertaran las prendas
seran ferias y tienda online.

El segundo objetivo busca lograr la satisfaccion de las necesidades de los consumidores
londinenses a través de una estrategia de segmentacion y las tacticas seran identificar
los més importantes negocios, definir un mercado meta y evaluar el atractivo de las
UEN.

Otra politica planteada por SIDANA es la de disefar y crear productos de calidad que
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permita lograr la diferenciacion en el mercado, un objetivo es capacitar al personal de
La Esperanza cada 4 meses en temas de creacion y disefios nuevos de bordados para el
mercado de Londres a traves de la estrategia de cooperacion se desarrollaran tacticas
como disefio de nuevos bordados y determinar las tallas adecuadas al nuevo mercado.
Proporcionar beneficios relevantes para el consumidor a través de la estrategia de
diversificacion con técticas enfocadas en calidad, precio y basados en la competencia.
La implementacion del plan de marketing de la empresa SIDANA tendré un costo de
$9.673 con el mismo que se obtendran $94.080 de ventas netas.

Se ha identificado una demanda insatisfecha de 29,8 millones de dolares, en base a la
capacidad instalada se puede cubrir el 0,32%.

Para el presupuesto de venta se tomd en cuenta tres posibles escenarios: el minimo con
ventas netas de $94.080, el optimo con ventas netas de $122.500 y el m&ximo con
ventas netas de $145.530.

Para que el flujo de caja funciones se tiene previsto un crédito de $22.538,92 que
representa el 70% de la inversion que se requiere para este proyecto siendo el 30%
$9.659,54 aporte de las personas involucradas en el proyecto.

Después de costos y gastos incurridos la utilidad neta del proyecto es $30.975,35.

En el ROI por cada dolar invertido se recuperaran $8,73.

RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar alianzas estratégicas con entidades gubernamentales que ayuden
a fortalecer el sector artesanal a través de capacitaciones y créditos de financiamiento
para los bordadores de la comunidad de La Esperanza, logrando alcanzar mayor
reconocimiento a los disefios autoctonos y a la experiencia de dichas prendas.

Es recomendable buscar e incorporar a mas personas que se dediquen al bordado con
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el fin de incrementar la mano de obra en el sector para lograr abastecer un porcentaje
mayor de la alta demanda insatisfecha con la que cuenta el mercado inglés.
Incrementar la oferta a traves de la innovacion de nuevos disefios que se adapten a las
nuevas tendencias que se generen en el mercado londinense logrando fidelizar a los
consumidores.

Realizar investigaciones frecuentes sobre el comportamiento, gustos y preferencias del
consumidor ingles que permitan determinar la forma mas eficiente de comunicarse,
contactarse y vender las prendas bordadas a mano a ellos.

Implementar el plan de marketing propuesto desarrollando cada una de las diferentes
estrategias y tacticas establecidas que permitan lograr el cumplimiento de cada objetivo
planteado y asi facilitar la comercializacion de las prendas bordadas a mono en el
mercado de Londres, Inglaterra.

Buscar la fuente de financiamiento mas adecuada que permita poner en marcha el
proyecto sin que las utilidades presupuestadas sean afectadas de manera significativa y

genere mayores beneficios a los ejecutores.
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ANEXOS

Entrevista a presidenta de la asociacion
¢ Qué edades aproximadamente tienen las personas que bordan?
¢Cuantas prendas mensualmente producen o elaboran?
¢A quién venden sus prendas bordadas?
¢En qué se basan para determinar los precios de cada prenda? ¢En la competencia, costos o
precios de intermediarios?
¢Cudl es el precio promedio de las prendas bordadas que ustedes elaboran?
¢ Qué materiales utiliza para la elaboracion de los bordados?
¢Cual es su principal competencia?
¢En qué se basan los disefios de las prendas bordadas que elaboran?

¢Cuentan con un mercado meta para vender las prendas bordadas?
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1 ECOP %

Ecuador Ecuatoriana de Cédigo de Producto GS1-ECUADOR

Por el presente documento solicitamos a Ecuatoriana de Cédigo de Producto — ECOP - GS1 Ecuador, la
afiliacion como Miembro Activo con todos los beneficios, deberes y obligaciones que consten en sus estatutos.

Tengo pleno conocimiento que la Empresa que represento podra utilizar el Codigo asignado, siempre que
cumpla con los Estatutos y Reglamentos de ECOP y perdera tal condicion por la falta de pago de cualquiera de
sus cuotas.

DATOS EMPRESARIALES

Empresa RUC:
Direccion:

Ciudad: Provincia

Teléfono Fax: P.O. Box:

Representante Legal:

Responsable de Codificacion:

Cargo — e-mail: Pagina web:

PATRIMONIO AJUSTADO
(Adjuntamos los siguientes documentos)

¢ Certificado de Superintendencia de Compaiiias D
* Balance del tltimo afio presentado a la Superintendencia de Compaiias D
e Copia del RUC D

Toqfq la informacion contenida en esta solicitud de afiliacion, es verdadera y autorizo a ECOP para que realice la respectiva
verificacion.

Tipo de Producto:

Ejemplo: Abarrotes, Lacteos, Plasticos, Limpieza, Conservas, Medicina, Ropa,
Cosméticos,...etc.

CATEGORIA:

e Comerciante, Detallista(Autoservicio) o Distribuidor
e Fabricante (requiere codificar sus productos)
e Proveedor de equipos, materiales o servicios

N

e |mpresor

Representante Legal Lugar y Fecha

PARA SER LLENADO POR ECOP

SOLICITUD: Aprobada I:] Negada D Cddigo Asignado a la Empresa:
CLASIFICACION: Grupo A B C D |l| [8_| BI |_| U |_| |_| |_|

Firma Fecha Firma Fecha
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PRODUCTOS A SER CODIFICADOS

Ejemplo: ACEITE VEGETAL ABC

CONTENIDO
NETO O
TAMANO
1 litro

QN G B @ N

Nota: Si tiene mas productos, favor presentar en hojas adjuntas.
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Planes de Shopify al detalle

FEATURE BASIC SHOPIFY SHOPIFY ADVANCED SHOPIFY

ProbDucts llimitados llimitados llimitados

PRODUCTOS DIGITALES

Si Si Si
(PE)., VIDEOS)
AREAS PARA USUARIOS Si Si Si
TARJETAS RECALO Mo Si Si
INFORMES

MNo Si Si
PROFESIONALES
RECUPERACION DE
CARRITOS S S s
ABANDONADOS
GENERADOR DE

Mo Mo Si
INFORMES AVANZADOS
CALCULO DE COSTES DE

No MNo Si

ENVIO EN TIEMPO REAL

Mo incluido. Puedes comprar un dominio a través de Shopify (por 135US al afic) o

Dominio o _
redirigir uno ya existente.
Mo incluidas. Puedes configurar un ndmero ilimitado de cuentas, pero para gestionar los
CUENTAS DE CORRED correos necesitaras tu propio proveedor de alojamiento de email (por gjemplo,
amecheap o Gt )
SOPORTE 24 HORAS Correo electrénico

COMISIONES POR PAGO
CON TARJETA (CON 2,9%+0,308US 2,5% + 0,305US 2,25% + 0,308US
SHOPIFY PAYMENTS)

COMISIONES

ADICIONALES POR

Pasarela de pagos externa: Pasarela de pagos externa: Pasarelz de pagos externa
TRANSACCIONES L

2% % 0.5%
(SOLO 51 NO ACTIVAS
SHOPIFY PAYMENTS)
PRECIOS MENUALES 529/ mes S79 / mes 5299 / mes
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CONTRATO ANUAL (PAGO 3312 3852 33192
POR ADELANTADO) (S26 / mes) (S266 / mes)
CONTRATO DE 2 ANOS 3558 S1,518 S5,640
(PAGO POR ADELANTADO) (823,25 US / mes) (863,25 US / mes) (§235US / mes
CONTRATO DE3 ANOS 3783 $2,133 57884
(PAGO POR ADELANTADO) (821,75US / mes $59,25US / mes S219 US / mes

MAS INFORMACION

Perfil de la feria Pure London

1.1. Ficha técnica
PURE LONDON Julio 2018 www_purelondon.com
Fechas de la proxima edicion: 10 al 12 de febrero de 2019

Frecuencia, periodicidad: Bianual (edicion de verano y edicion de invierno), 422 edicion

Lugar de celebracion

Olympia
http-//olympia.co.uk/visiting u ‘ 3
Grand & National Hall, Olympia Way
Hammersmith Road LONDON

London W14 8UX
22-24 July 2018 | Olympia London

Horario de la feria
Domingo: 09.30 -18.00
Lunes: 09.30-18.00
Martes: 09.30-16.00

Precios de entrada y del espacio

La entrada es gratuita con registro
previo. En taquilla cuesta 10 libras.

Precio para expositores por el
espacio y stand:

* Espacio solamente, Space
only: £354 libras por m*. Incluye
solo el espacio y la empresa
debe encargarse del disefio y
estructura del stand (incluyendo
la moqueta del suelo, las
paredes, mobiliario, etc).

- oto realzada durante & evento
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+« Espacio Modular, Shall Scheme Package: £472 libras por m*. En este espacio se incluye la
mogueta, paredes, nombre de la empresa, luces, mostradores, v segun la seccién, estanterias
o burmos.

A estos precios hay que afiadir un importe obligatorio de Marketing package fee para poder

aparecer en la pagina web y en el catdlogo que ronda alrededor de los £400.

Sectores y productos reprezsentados

- Moda Mujer/Moda joven

= Moda hombre

= Calzado

- Accesorios (bolsos y bisuteria)
- Athleisure — moda deportiva

Organizadores

La organizacion de la feria forma parte del grupo ITE Group Plc, uno de los principales
organizadores de ferias internacionales, seminarios y conferencias. Onganizan mas de 250
exposiciones y conferencias cada afio en 15 paises. En el Reino Unido, organizan, ademas de
esta y entre otras, las ferias Bubble (feria de moda infantil), Scoop (Londres, moda mujer
segmento alto), Moda (sectores de confeccién mujer, caballero, lenceria y calzado) vy Jacket
Required (feria de moda hombre).

ITE Group Plc
www.ite-exhibitions.com
105 Salisbury Road

London — NWE 6RG
enquiry@ite-exhibitions.com
Tel. +44 (0)20 7596 5000

Redes sociales:
Twitter: @PureLondonShow

Instagram: hitps_/fwww instagram_com/purelondonshow/#hl=en

143

143



2. Descripcion y evolucion de la Feria

Pure London &5 |3 principal fera el sector moda pred-3-parter en Reing Unido. Enfocada
principalmante al segments medie-alto con una oferta para |a tienda Independients, cuenta con
una amplla variedad de secclones que cubran una gran tipologia de producto, Inculdo calzada y
accasorks. En el sagmento mas medie compite con la feria Moda (Elmingham) mientras que al
SEgmenta mas premium de disefiadores independlentas lo ocupa la ferda Scoop (Londres).

2.1. Secciones

» PURE PREMIUM: En ests secoion se Inciuyen ropd, accesorios ¥ calzado de mujer. Tknen
cablda las colecclones mas sofisicadas con un togue distinic y expermental. Habla soio
dos empresas de calzado (secelén Premium Footwear)pero condt con un total de 54
EMpresas de confecoion. Eran cinco 1as espalfiolas en esta zona de exposicion: Viagalo,
Arggido, Slamowr Hunter Luxury Cowure, lsabal de Pedro y Yarse.

s WOMEMNS WEAR: Estilo wribana de miar y martas con rpa “casial” pairocinado por
Soyaconcept, aqul 52 disponen a ko largo de todo este amplio espacio un total de 209
firmas, de las cuales diez son espaflolas: Alba Conde, Cowest Spaln, Gabrela Sanchez,
Ind & Cold, Laura Bamal, Monlsgul, Nies Things Paloma S, Pampla Formentera y Tinta
Siyle. Se comparie espacio con Tes eMpresas oe [ pequedia secclon fantl PURE KID.

= ESPIRIT: Esta saccion de |a fera Incluye marcas de moda joven. Expusieron un total de 55
EMoresas, entre elias dos espaflolas: Compafiia Fantastica y Pepalowves.

s ATHLEISURE: Seccin dedicada a moda depoiiva, donde se Incluye ropa de yoga, irajes
de bafio, nopa Interar y 13 gama casual g2 ropa deportiva, en tatal 11 empresas sin prasencla
expafola.

= FOOTWEAR: Secclon dedicada al calzado. Expusieron un total de 23 emprasas, tres e
ellas espafiolas: Alpe, Lola Cruz y Pretly Ballerinas.

= ACCESSORIES: 116 exposliores, cuatr espafloles: Ansel, Double DD Walleis, NoaEcoo ¥
Sonata.

= SOLUCKINES PARA RETAIL: Empresas de senvicle para minomsias y comerdos, sin
presencia espafiola

= MENSWEAR: Sacokin con un fodal de 37 empresas, entre ellas |as espafiolas Bite the Bak,
Mr MIEsE ¥ Pat&can

» PURE CONSCIOUS con un total de 15 empresas y ninguna espafiola.

= PURE ORMzIN: secclon sobre e abastecimiento responsable de prendas de wvestr y
malefas primas, tratando fodo & desamplio g2 puesta en marcha de la fabricacion de 1as
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prendas de vestir, desde la integracion entre |a sostenibilidad y la velocidad del mercado, la
cadena de suministro, la transparencia, el tejido y la innovacion tecnologica. Se dieron cita
150 empresas de trece paises diferentes, pero ninguna espaiiola.

2.2. Expositores

En esta edicion expusieron algo mas de 740 marcas de moda, calzado y accesorios, tfreinta mas
en la edicion de julio de 2017.

La participacion internacional en esta edicion ha sido
de casi un 62%, con un total de 457 expositores
extranjeros.

China fue el principal pais extranjero con 66 marcas,
sequido por India (50), ltalia (44), y Espaina con 28. Hay
que destacar la presencia de empresas turcas (30), que
acudieron a |a feria con el apoyo de la Asociacion
Turca IHKIB que subvencionaba un 50% de los costes.

Foto realizada durante ef evento. S
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Proforma Pagina Web

José Tamayo N21-229 y Vicente Ramdn Roca

at“: 2do PISO, Telel: (583) (02) 2238-410
TECHMNOLOGY Cel: 08 4488-282
www _amatic_org / info@amatic.org

Sistamas & Electranica

del

Paguete promocional emitido en:  Quito, el de

Estimado Cliente.

AMATIC, es una Empresa dedicada a brindar soluciones integrales en el area de Sistemas y
Electronica, buscando la excelencia tecnoldgica y satisfaccion de todos nuestros clientes.
Por lo que es muy grato para nosotros, poner a consideracion de usted, nuestros servicios y

productos de calidad:

DOMINIO Y HOSTING

POR LA COMPRA DE UN.
DISENO DE PAGINA WEB
5150 USD

GRATIS. EL PRIMER ANG:
DOMINIO + HOSTING
5 CUENTAS DE CORREO (EMAILS)
BASE DE DATQOS (FORMULARIO)

ALGUNOS DE NUESTROS CLIENTES

http://www.floristeriacarolinaec.com
http://www.insumad.com
http://www.mkpasos.com
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HOSPEDAJE (HOSTING)

Todos nuestros servidores estan ubicados en los Estados Unidos, Florida. Bajo los mejores Sistemas de
Supervision y Control, en Plataformas: Unix y Linux, que forman parte de a una gran red mundial de
servidores SOLARIS, renombrada en los Estados Unidos, de |a cual AMATIC decidio formar parteen el
afio 2006, analizando el factor clave de nuestros clientes que son: satisfaccion, estabilidad, rapidez,
seguridad y confianza; garantizando los 365 dias del afio, un servicio de calidad como usted se lo
merece, por lo gue AMATIC, consta con una inmensa capacidad en Disco: 100000 TeraBytes,
cantidad suficiente y expandidle, para abastecer masivamente a nuestros clientes, lo cual nos hace
dnicos en el mercado ofreciéndole:

Una cantidad de almacenamiento a cada uno de nuestros Clientes de:

2 Gbhyte

José Tamayo N21-229 y Vicente Ramon Roca, 2do PISO
*Telefax: (593) (02) 2238-410 *Cel: 084488282
www.amatic.org / info@amatic.org
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Tipo Durante un afio renovable con
AMATIC
.com
Internacional .net
.Ol'g

Tomar en cuenta dos factores:

1ro) Las cuentas e-mail, apareceran con el @ que usted haya elegido.

Por ejemplo:
Si eligio I WWw.casa.com
Sus E-mails seran: nombrel@casa.com, nombre2@casa.com,....etc.

2do) Si el dominio ya existe, es necesario que proponga otras alternativas.
Verificar que el nombre no le pertenezca a otra persona.

Verificaciones en: www.amatic.org/buscador.htm

CORREO ELECTRONICO

Usted dispondra de 5 cuentas e-mail, las cuales podran ser vistas desde cualquier parte
del mundo vy si lo prefiere desde su: CELULAR o PALM, ahorre tiempo, con nuestro
sensacional servicio.

www.mail2web.com
mail2web.com — Pick Up Your Email Mobile Email
Fram ary camgrarer, avpwtere o the world Na reed @ regster!
Your Email Address Receive real-ime push email On your smar phone.
I Live cperator asustad activation. Starnt a 60-day FREE trial now
Password

[ 2 mml?mt:r Mobile Email

welbha d Chack Mal
Imeliflogin ~ Advanced Login  Sscure Login
|Er.54 wn -'&]

Calidades de cartén

Onda
E
Onda

’ '_,4_‘ Doble cara (3 papeles) |
-

Y -b ; o = Doble-doble (5 papeles)
Onda . -"‘_| |
: Triple (7 papeles) | —
O
LW
“A Mayor peso NG

Mayor costo”.

-
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Dimensiones modulares del embalaje de acuerdo con la norma 1SO 3394

l |

800 mm 1000

1200 mm x 800 mm x 1650 mm 1200 mm x 1000 mm x 2050 mm

Figura No. 68 Dimensiones exteriores de la estiba | Figura No. 69 Dimensiones exteriores de la estiba

para transporte aéreo seguin la norma I1SO 3394, para transporte maritimo y terrestre segin la norma
ISO 3394

Figura No. 70 Dimensiones exteriores
maximas de un embalaje de transporte
segun la norma ISO 3394,

—600 mm——-

S e
400 mm 600 mm
IR ~. 400 mm

1000 mm

1200 mm
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