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RESUMEN

La presente tesis es una propuesta para la Asociacion de Artesanos de
Tigua para la exportacion de sus pinturas sobre piel de oveja y como un
valor agregado de una lista mas amplia de articulos de Tigua que tienen
aceptacion entre los extranjeros que visitan el pais. Se han considerado los
cuadros sobre piel de oveja, asi como charoles, platos, cofres y mascaras.
La Asociacion se ha ajustado a los requerimientos internacionales en lo
relacionado a materiales como pinturas, cuero y madera, y se encuentra en
negociaciones con distribuidores internacionales que han mostrado interés
en sus productos. La presente tesis expone todos los temas relacionados
con comercio exterior, propone estrategia y tactica de mercadeo asi como
los canales de distribucién de los productos. Un canal novedoso de
distribucion propuesto es el de los sitios web internacionales existentes en el
mundo dedicados a venta de artesanias, pero este tema esta en desarrollo
por lo que los analisis financieros, no consideran los ingresos de las ventas a
través de canal web. A continuacién se presentan los detalles tanto de los
productos de Tigua, sus costos y un andlisis financiero que permite
determinar que el proyecto es viable. Una exportacién piloto fue realizada y

sus resultados presentados en este documento.

PALABRAS CLAVES:
. COMERCIO EXTERIOR,
. EXPORTACION,
. ARTESANIAS,
. TIGUA
. INTERNACIONALIZACION
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ABSTRACT

This document is a proposal to the Association of Artisans of Tigua to export
their paintings on sheepskin and as an added value of a more extensive list
of articles of Tigua that have acceptance among foreigners visiting the
country. We have considered the paintings on sheepskin and plates, boxes
and masks. The association has been adjusted to international requirements
in relation to materials such as paints, leather and wood and they are in
negotiations with international distributors who have shown interest in their
products. This document exposes all issues related to trade, proposed
marketing strategy and tactics as well as distribution channels for products. A
proposed new distribution channel is to use dedicated international websites
to selling crafts, but this topic is under development, because of that, the
financial analysis does not consider the revenues from sales through web
channel. The details of products Tigua, costs and financial analysis to
determine that the project is viable are presented. Exportation pilot process
was conducted and results presented in this paper.

KEY WORDS:
o INTERNACTIONAL BUSINESS,
o EXPORTATION,
o HANDYCRAFTS,
o TIGUA ART

o INTERNATIONALISATION
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CAPITULO 1

FUNDAMENTACION TEORICA

La presente investigacion se encuentra basada en una sustentacion bajo
métodos y técnicas con el fin del cumplimiento tanto de los objetivos
generales y especificos planteados. Muchos de los artesanos ecuatorianos
buscan dar a conocer su espectacular trabajo fuera de las fronteras para de
esta manera mejorar sus mecanismos sin perder la tradicion y su material

que los identifica.

A mas de ser uno de los principales generadores de empleo la
elaboracion de las artesanias en diferentes provincias en el Ecuador siendo
el motor econdémico que atrae al turismo dentro y fuera del pais. Uno de los
suefios de todo artesano es internacionalizar su trabajo para de esta manera
crecer econdmicamente siendo ademas su producto reconocido a nivel

mundial.
1. Antecedentes Histéricos

Este capitulo aspira alcanzar un andlisis de las caracteristicas y
propiedades del sector artesanal, es decir la identificacion de las

particularidades y relevancias del mismo.

En segunda instancia se analizara los datos historicos de la provincia de
Cotopaxi para poder apreciar la cultura que identifica y realza las
caracteristicas de las comunidades, de ésta manera poder destacar las

fortalezas de dicha provincia.

Incluye ademas una introduccién acerca de la Asociacion de Artesanos
de la Cultura Indigena de Tigua en vista de la necesidad de mostrar su
trascendencia y caracterizacion, asi como también su fortalecimiento al
consolidarse e iniciar la elaboracion de las pinturas elaboradas en cuero de

oveja, las mismas que los identifica.
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1.1. Caracteristicas y Propiedades del Sector Artesanal

La actividad productiva artesanal involucra, directa o indirectamente, a
4,5 millones de ecuatorianos, lo que representa un 32,7% de la Poblacion
Economicamente Activa (PEA), segun datos del Ministerio de Industrias y
Productividad. (Telégrafo, 2012)

En el Ecuador los productos artesanales pueden ser identificados en la
gran mayoria de sus regiones, puesto que la materia prima es la que
identifica a cada region. Como se puede observar en el ejemplo de la paja
toquilla que es usada para fabricar los sombreros cuyos cultivos nacen en la
provincia de Manabi, o la tagua que es la materia prima para elaborar
hermosas bisuterias, ornatos y en especial joyas que tienen un contenido

adicional de plata.

Las exportaciones de artesanias desde el Ecuador a otros paises
crecieron de mas de 17 millones de dolares en 2008 a mas de 25 millones
en 2013. (PROECUADOR, 2013).

CUADRO 1

Principales exportaciones ecuatorianas por grupos de productos

—  __ _mwesusb
% Participacion TCPA
Grupo de Productos | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 2012 2008.2012
Sombreros de Paja 4113 5443 8195| 13100 0425 43.79% 23.04%
Toquilla o Mocora
Tagua y otros materiales 8,001 5965 8778] 14136 8733 40.57% 1.93%
vegetales o minerales
Ceramicas 3.077]  1.063] 1083 1852 1771 8.23% ~12.89%
Joyeria y demas 1004 595 513 693 1072 4.98% 1.65%
manufacturas
Articulos de madera 614 628 404 334 233 1.08% 2157%
Articulos para 131 sa| 08| 28] 207 0.96% 12.08%
festividades
Articulos de cesteria 36 29 18 54 71 0.33% 18.33%
Pinturas y Dibujos 67 114 20 126 1 0.05% 35.66%
17.133] 13,921] 19.117] 30,432] 21,523 100.00% 5.87%

FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORACION: Direccion de Inteligencia Comercial de PROECUADOR
El cuadro 1 indica la participacion que tienen las “pinturas y dibujos” en
las exportaciones ecuatorianas (0,05%). (PROECUADOR, 2013)
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1.2. Datos Histéricos de la Provincia de Cotopaxi

‘La fundacion espafiola de Latacunga se efectu6 por el primer
encomendero espaifiol en 1534 con el nombre de "Asiento de San Vicente
Martir de Latacunga”. En 1539 Gonzalo Pizarro ordena aumentar el nUmero
de habitantes, y es en 1584 que se efectia la fundacién definitiva y formal
por el Cap. Antonio de Clavijo con el nombre de "San Vicente Martir de
Latacunga y sus corregidores”. Luego el 11 de noviembre de 1811 es
elevado a la categoria de Villa. Después de la fundacion, empezo el reparto
de tierras e indios desde Quito, mediante encomiendas, mitas y trabajo
forzado en los obrajes. Se establecieron los marquesados: Maenza,
Miraflores y Villa Orellana. La independencia de Latacunga se consolid6é con
la Batalla de Pichincha y en 1822 el Libertador Simon Bolivar entr6 en
Latacunga”. (Deler, 1983)

La provicia de Cotopaxi, se divide en 7 cantones:

. La Mana

. Latacunga
. Pangua

. Pujili

. Salcedo

o Saquisili

o Sigchos

Segun del Censo Nacional de Poblacién y Vivienda del 2010, el 44.6% de
la poblacion econdmicamente activa (PEA) de la provincia de Cotopaxi,

indican que “trabajan por cuenta propia”. (INEC, 2011)

Al responder a la pregunta “4En qué trabajan los cotopaxenses?” el

Censo del 2010 indica que de la PEA de esta provincia, el 13% de los
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hombres y el 4% de las mujeres, se dedican a labores artesanales. (INEC,
2011)

1.3. Comunidades Indigenas de Cotopaxi

El Ecuador es un pais pluricultural el cual esta conformado por un gran
namero de comunidades indigenas que promueven la biodiversidad de su
cultura. La identidad se mantiene a través de sus tradiciones desde sus
ancestros y se ha mantenido a lo largo de los afios de generacién en

generacion.

El presente estudio se a centrado en la comunidad de Tigua ubicada en la
provincia de Cotopaxi. La formacion de estos grupos organizados busca
hacer conciencia de los problemas que presentan las comunidades en
general, como la naturaleza y sus valores culturales, erradicar la
discriminacion, fomentando el desarrollo y la convivencia colectiva
caracterizada por relaciones de solidaridad, complementariedad,
reciprocidad, redistribucién, promoviendo la equidad dentro de las familias y

en los miembros de la comunidad.

Las comunidades tienen ciertos elementos en comun, en una Asociacion
voluntaria, se crea una identidad con la diferenciacion de otros grupos o
comunidades que se agrupan con el fin de poder cubrir varias necesidades,
siendo uno de los principales objetivos el bien comdn con la posibilidad de
intervenir en la toma de decisiones con responsabilidad y contribuir al logro

de los objetivos y metas propuestos.

Buscando la manera de generar fuentes de empleo y a su vez beneficios
colectivos, ademas que se basa en una ayuda mutua en busca de una

mejora colectiva econémica y social.

Dentro de las comunidades mas reconocidas en Cotopaxi encontramos,

las detalladas a continuacion:

Creado con

N nitro™" professional

desc Argus la |:-|-_|—:|:-._- gratuita online en nitrof vlf.com '|:-|-:-'|-—:':,"|-:-|| =1l



CUADRO 2

Movimiento Indigenay Campesino de Cotopaxi MICC

CANTON PARROQUIA OSGs OFICIALES
TR UNOCANC Unién dg Organizaciones Campesinas del Norte de
Cotopaxi
Pastocalle COPROP Corporacion de Organizaciones de Pastocalle
Poélo COCIP Corporacion de Comunidades Indigenas de Poald
Latacunga Latacunga LLAKTAKUNKA |Organizacion de sectores sociales de Latacunga
Belisario Quevedo UNOCIP Unién de Organizaciones Campesinas e Indigenas de
Puztalagua
La Laguna UCICLA Unién de Comunidades Indigenas y Campesinas de la
Laguna
Tanicuchi OBAPT Organizacion de Barrios de la Parroquia de Tanicuchi
ISan Miguel - La MatriZ FECOS Federacion de Comunas Organizadas de Salcedo
Salcedo Cusubamba CcolcC Corporacion Indigena de Cabildos de Cusubamba
Mulalillo UNOCAM Unién de Organizaciones Campesinas de Mulalillo
La Matriz COJACAP Corporacion de Jatun Cabildo de Puijili
Guangaje UNORIG Unién de Organizaciones Indigenas de Guangaje
Guangaje UNOCAT Uni6n de Organizaciones y Cabildos de Tigua
Zumbagua UNOCIZ Unién de Organizaciones y Cabildos de Indigenas de
Zumbagua
Pl Angamarca UCICA jUnién de Comunidades Indigenas y Campesinas de
Angamarca
Pilalo PALLAMUKUY |Organizacién de Pueblos Indigenas de Pilalo
Tingo la Esperanza UNOCITE U_nlon de Organizaciones y Comunidades Indigenas de
Tingo La Esperanza
et iigla UOPICJJ Unién de Organlzauon y Pueblos Indigenas y campesinas
de Jatun Juigua
Chugchilan FOICH Federacion de organizaciones Indigenas de Chugchilan
Sigchos i izaci i i
g La Matriz FOIC-CS F(_-zderauon de Organizaciones Indigenas y Campesinas de
Sigchos
La Man& La Matriz UOCP ion de Organizaciones Campesinas Populares de la Mana
Saquisili La Matriz JATARISHUN Organizacién cantonal de Saquisili
Cotopaxi St APEBIC Asomam_on de Provincial de Educadores Bilinglies de
Cotopaxi
Cotopari Provincial AECB-C Asomam_on de Educadores comunitarios Bilingiies de
Cotopaxi
Pangua Matriz UCICP Unién de Comunidades Indigenas y Campesinas de Pangua
Moraspungo MOPALIP Organizaciones indigenas de Moraspungo
Fraterna Puijili La Victoria COAAVI Corporacion de Artesanos y Agricultores de la Victoria

FUENTE: Plan de Desarrollo Participativo Provincial Cotopaxi

En el cuadro 2 se sefala los grupos de comunidades existentes en la
provincia de Cotopaxi dando un total de 27 comunidades, que en su gran
mayoria su principal atividad econémica es la elaboracién y comercializacion

de artesanias.
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1.3.1. Asociacién Artesanal de Produccién Artistica de la Cultura
Indigena Andina de Tigua

Como otros indigenas de la Sierra, desde la Colonia hasta la conquista
de la reforma agraria, en la década del 60, los indigenas de Tigua sufrieron
la opresidon en las haciendas con las conocidas secuelas de minifundismo,

erosion de la tierra, pobreza y discriminacion.

Desde la década del 70, varios miembros de las comunidades del cantén
Pujili comenzaron a alternar sus tareas agricolas tradicionales con la pintura
de cuadros, realizados sobre cueros de oveja provenientes de sus rebafios.
Poco después, muchos otros siguieron su ejemplo. Generalmente, familias
enteras son conocidas como artistas de Tigua por su estilo caracteristico, y
los niflos comienzan a pintar desde muy pequefios. Su trabajo artistico se
vende a turistas y a otros visitantes en Tigua, en negocios y mercados de
varias ciudades, asi como en El Panecillo, y en la feria de los sabados y
domingos en el parque de El Ejido. De acuerdo a la ‘historia oficial’ del
origen de las pinturas de Tigua, fue Olga Fish, artista y duefia de un
conocido negocio de folklore quien, “motivada por la belleza de los tambores
gue se pintaban para las fiestas de Corpus y los Reyes, pidi6 a uno de los
lideres indigenas de la comunidad de Huanu Turupata, Julio Toaquiza, que
trasladara las pinturas a algo que se pudiera exhibir en una pared”.
(Muratorio, 1999)

Segun Luis Ugsha, uno de los pintores de la nueva generacion y
promotor de este arte a través de internet, blogs y redes sociales, indica: “La
Asociacion Artesanal de Produccion Artistica de la Cultura Indigena Andina
de Tigua; es una organizacibn de caracter cooperativo, legalmente
constituida con la finalidad de mejorar sus condiciones de vida a través de la
produccion y comercializacion de las artesanias artisticas pero sobre todo
resaltar desde su interior su cultura indigena andina de Tigua que expresa
en sus elementos las practicas de resistencia, sus costumbres y tradiciones.

Es un grupo autodidacta que por tradicion han pintado desde hace 43 afos,
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tenemos las familias: Toaquiza, Ugsha, Cuyo, llaquiche, Vega, Cayo,
Chugchilan entre otros pintores.

La Asociacion Artistica de la Cultura Indigena originarios, propios de la
cultura Tigua durante varias décadas se encuentra plasmando sus raices,
costumbres, tradiciones del Ecuador en piel de oveja, maderas talladas y

lana de los paramos andinos. (Ugsha)

La Asociacion al momento cuenta con 39 artesanos miembros, que

elaboran pinturas, bateas, cofres, platos, mascaras, cuadros, entre otros.
1.4. Elaboracién de Pinturas en Cuero de Oveja

Segun Luis Ugsha, “la técnica de Tigua es originaria de la comunidad
indigena de Tigua, no tiene una formacion académica, se plasma lo que se

miran en los diferentes paisajes y lugares”.

Los artesanos comentan que al inicio los cuadros y artesanias obtenian
un disefio “Naif”, “estilo pictérico diferenciado por la considerada inocencia,
tanto en la representacion de la realidad como en los colores empleados”,
pues el 6leo no era su accion principal. Por otra parte atentan colores en
pinturas acrilicas sobre el cuero de oveja curtido, pues certifican que tiene

mas firmeza a los cambios de clima y paso del tiempo.

“La nueva generacidén hoy en dia se dedica al realismo para que asi se
vea similar a una foto, por ejemplo, pero mantienen la identidad de Tigua”.
(Cabascango, 2013)

Segun Ugsha, los procesos de transformacion de estos cuadros inicia con
la obtencion de la piel de oveja en las ferias o mercados de la provincia de
Cotopaxi, luego lo despachan a las curtiembres. A su vez hacen los

bastidores en diferentes tamafios.

“Después se coloca el cuero, lo ponemos en el bastidor y lo clavamos de

lado a lado. Pasamos un primer fondo para que no absorba la pintura,
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hacemos un bosquejo de lo que sea el paisaje y o que se desea obtener,

luego vienen los colores y detalles”.

Para terminar sus obras se le coloca sombras para darle méas realismo.
Indican que pintar un cuadro puede demorar entre 15 dias y dos meses.
(Cabascango, 2013).

1.5. Internacionalizacién

Gracias a la globalizacion, el mundo del comercio exterior por ende la
economia mundial ha ido evolucionando; la combinacion de los mercados,
la estandarizacién de los productos, los diferentes canales de comunicacion,
distribucién y venta, aplicando la calidad, en busca de un sistema eficiente

creando una tendencia que provoca la internacionalizacion de empresas.

Ventajas de la Internacionalizacion:

o Optimizar la capacidad de produccion

. Implementacion de economias de escala

o Aplicacién de ventajas competitivas

o Desarrollo de la mano de obra

o Aplicacion de un sistema industrial bajo un control de calidad
o Procesos eficientes de productividad

o Acceso a un amplio mercado

o Diversificacion de riesgos

o Acceso a un financiamiento internacional

o Experiencias aplicables al mercado interno

Creado con

N nitro™" professional

desc Argus la |:-|-_|—:|:-._- gratuita online en nitrof vlf.com '|:-|-:-'|-—:':,"|-:-|| =1l



Desventajas de la internacionalizacion:

o Bajo nivel de experiencia en el manejo de oportunidades
comerciales

o Falta de contactos empresariales en el exterior

o Desigualdad cultural

o Regularizaciéon de controles de calidad

1.5.1. Teoria de Internacionalizacién

“Las teorias de internacionalizacion desde la perspectiva del proceso
agrupan las teorias que se consideran como mecanismo de compromiso
incremental de aprendizaje, basado en la acumulacién de conocimientos y el
incremento de los recursos comprometidos en los mercados exteriores”.
(Cardozo, 2006)

Existen varios modelos de internacionalizacién desde la perspectiva de
procesos, uno de ellos es el Uppsala, el cual indica que la empresa
incrementara gradualmente los recursos comprometidos en un pais, a

medida que va adquiriendo experiencia en el nuevo mercado.

Después estd el modelo de innovacién, en el que los autores que la
defienden indican que es un proceso de innovacién empresarial, esta
decision consiste en asimilar la decisibn de una empresa de
internacionalizacion, el modelo propone etapas: “mercado doméstico, pre-
exportador, exportador experimental, exportador activo y exportador

comprometido”. (Cardozo, 2006)

Los autores que apoyan el modelo de planeacion sistémica estan
basados en el supuesto de “perfecta racionalidad de parte de los

empresarios” (Dalgic, 2004).

Este modelo de internacionalizacion se escoge debido a la dificultad del

producto, asi como el poco concimiento de los mercados internacionales
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potenciales. Otro de los modelos es el de ciclo de vida del producto y
propone este para explicar como las primeras actividades de valor agregado
basados en los activos de la empresa, en principio se realizan en el pais de
origen de la misma. El proceso incia en el pais de origen y luego pasa a
mercados parecidos y a medida que el producto adquiere un mayor valor
grado de estandarizacion y madurez. La etapa de declive se da cuado se

abandona el pais de origen. (Cardozo, 2006)

En el presente proyecto se aplica la teoria de la internacionalizacion ya
gue en el proceso de elaboracion de las artesanias se usa gradualmente los
recursos propios de la Comunidad de Tigua de tal manera que se va
adquiriendo experiencia en el proceso de la elaboracién. El modelo de
innovacion se aplica al cumplir con las etapas de comercializacion en el
mercado nacional posteriormente al realizar un estudio de pre-exportacion y

lograr mantenerse como exportador activo.
1.5.2 Estrategias del Marketing Internacional

Para seleccionar las estrategias de marketing que se van a utilizar en la
presente investigaciéon nos hemos basado en el criterio de los expertos en el
modelo de internacionalizacién de planeacién sistémica, los mismos que

indican cinco pasos o estrategias a seguir (Dalgic, 2004):

o Medicion de oportunidades del mercado.- Se analizara si las
pinturas sobre piel de oveja presentan un atractivo para mercados

internacionales.

o Planteamiento de objetivos.- Los objetivos se alinearan con los

del presente estudio.

o Seleccion del modo de entrada.- Se ha seleccionado la
estrategia de entrada de baja penetracion como lo es el contacto con
los distribuidores de artesanias locales en el pais de destino para

presentacion de los productos, contacto e implementacion de sitios
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web para ventas de artesanias con alcance regional y mundial asi

como precios y esfuerzos de promocion bajos.

o Formulacién del plan de mercadeo.- Se disefiara un plan de

mercadeo que permita cumplir los objetivos de la presente tesis.

o Ejecucion.- Posterior a la seleccion del mercado meta se
realizard una exportacion piloto como muestra de la apertura de

mercados internacionales.
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CAPITULO 2

ANALISIS SITUACIONAL

Para la presente tesis el principal punto de analisis es el estudio de
mercado; un analisis situacional delimitara los clientes potenciales, el
desarrollo proyectado, competidores y una evaluacion del sistema comercial
de las artesanias de la Asociacion de Artesanos de la Cultura Indigena de

Tigua.

Se analiza la orientacion de los objetivos especificos de la Asociacion de
Artesanos de la Cultura Indigena de Tigua y la identificacién de las ventajas
para su desarrollo y a su vez desventajas, las mismas que obstaculizan el

cumplimiento de los objetivos.

Mediante un andlisis FODA identificar las fortalezas y debilidades
resultado de un andlisis interno “MICRO” de la Asociacion de Artesanos de
la Cultura Indigena de Tigua, mientras que las oportunidades y amenazas

gue es el resultado de un analisis externo “MACRO”

Se debe realizar un andlisis a la ventaja competitiva que posee la
Asociacion de Artesanos de la Cultura Indigena de Tigua en sus diferentes
actividades como el disefiar, plasmar, comercializar, entregar y apoyar su
producto final, mediante una herramienta muy practica como lo es la Cadena
de Valor o mejor conocido como un sistema de actividades estratégicamente

analizadas para el éxito.

El estudio de la cadena de valor permite mejorar, perfeccionar y reducir el
proceso productivo, la disminucion de costos siendo a su vez eficiente y

preciso.
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CUADRO 3

Cadena de valor de la Asociacion de Artesanos de Tigua

INFRAESTRUCTURA DE LA ASOCIACION DE ARTESANOS DE LA CULTURA

INDIGENA DE TIGUA

Disefio de la Artesania, Plan de Inversion Financiero, Costos de Administracion

Sostenimiento del Taller o puntos de venta

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

Seleccion, Contratacion, Capacitacion, de Artesanos locales

Eslabones
de Apoyo DESARROLLO TECNOLOGICO
Investigacion de Técnicas para el tratamiento de Materias Primas, para la
presentacion de las Artesanias al exterior basadas en tendencias de disefio
ABASTECIMIENTO
Busqueda de proveedores de materias primas como pinturas, transporte y embalaje
de las artesanias
MARGEN
LOGISTICA LOGISTICA [ MARKETING
INTERNA OPERACIONES EXTERNA | Y VENTAS SERVICIOS
Proceso de L
Abastecimiento pintura y Capacitacion de
de material Artesanos locales
acabados Exhibicion de
Cotizaciones y Entrega de artesanias en
compra de las puntos de ]
empague de Proceso de | venta propios | Gaantias dela
| Artesanias d Calidad de las
acuerdo al embalaje T yae .
AAlsits erminacas | yinuidores, | Artesanias
ENEES @ alos Puntos S
tendencias de €n paginas
Distribucién | &P ,
participacion Brindar
Bodegas Almacenaje 2 =EE: Testlmp o de los
Beneficios de la
Asociatividad
ACTIVIDADES PRIMARIAS
2. Analisis Interno “MICRO” de la Asociacion de Artesanos de la

Cultura Indigena de Tigua
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En el presente proyecto el analisis interno tiene como objetivo identificar

las fortalezas y debilidades de la Asociacién de Artesanos de la Cultura

Indigena de Tigua, las caracteristicas fundamentales y el estudio de los

recursos financieros,

fisicos, humanos, tecnoldgicos, y comerciales

aplicando una diferenciacion y competitividad.

Es decir el estudio interno en tres parametros:
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o Qué hicimos
o Qué planificamos
o Qué ejecutamos

Esto nos servira para realizar un analisis comparativo para obtener como

resultado una amplia visién de un antes, de un ahora y un después.
2.1. Breve Resefia Historica

“‘Desde mediados de los afios setenta los indigenas panzaleos de la
region de Tigua, Cotopaxi, Ecuador, desarrollan una intensa actividad como
pintores, con un lenguaje y unas técnicas propias” (Valifias, 2008).

“En esos paramos, entre Pujili y Quilotoa, se extiende el territorio de la
actual Tigua, en el que se integran los cabildos de Huayrapungo, Casa
Quemada, Ugshaloma Grande, Ugshaloma Chico, Calerapamba,
Pactapungo, Yanakachi, Calicanto, Tigua-Chimbacuchu (o Guana-Toropata),
Tigua-Centro, Tigua-Rumichaca, Tigua-Yahuartoa, Sanisami, Nifioloma,
Yatapungo, Chami y Quiloa, ademas de las haciendas de Tigua y
Rumichaca. Es una region fria y de paisaje aspero; tierra de profundos
valles y escarpadas laderas; de suelos pobres, muy erosionados y con una
excesiva concentracion de arena, de los que arranca su exiguo sustento ese
buen numero de comunidades indigenas dedicadas a la agricultura y el
pastoreo. Lo mas hondo de la depresion, es un desierto de yeso y escasas
malas yerbas. Las cotas medias-bajas, en cambio, nos ofrecen un hermoso
paisaje de sembrados, de multicolores campos de cebada, habas y chochos;

de papas, mellocos, oca y mashua” (Valifas, 2008).

“De sus fatigas y suefios, de su mito y su historia, emana este arte, la
pintura de Tigua, que poco a poco supera el estrecho &ambito de los
coleccionistas iniciados para ganarse el reconocimiento oficial del mundo
entero. Los habitantes de Tigua pertenecen al grupo étnico Panzaleo o

Kichwa del Cotopaxi, descendiente de los antiguos panzaleos, que moraban
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en los fértiles valles de esta zona central de la Sierra antes de la invasion de
los incas” (Vilafas, 2008).

Segun Francisco Toaquiza, los creadores de estas clases de pinturas son
las familias “Toaquiza y Ugsha”. Es un arte antiguo, que se ha venido
plasmando en acorde a la naturaleza y eventos que viven las comunidades,

este tipo de arte ya tiene 40 afios de trayectoria. (Cabascango, 2013)

La primera generacion de pintores, ha hecho famoso este arte y la
segunda generacion ha iniciado con fuerza de la mano de herederos con
mayor preparacion técnica y académica, lo que les ha permitido ampliar sus

horizontes.

“Existen 257 artistas indigenas, de estos solo 39 son parte de la
Asociacion, los mismos que fueron elegidos por la calidad de trabajo que se
requiere. De los 39 artistas, 19 son mujeres”. (Ugsha, Entrevista a Gerente

de Mercadeo de la Asociacion de Artesanos de Tigua, 2015)
2.2. Situacién Financiera

Dentro del analisis de la situacion financiera de la Asociacion de
Artesanos de la Cultura Indigena de Tigua, se estudian:

Los Activos, recursos y bienes con los que se dispone para el inicio de
actividades; Los Pasivos son egresos que en este caso posee la Asociacion

de Artesanos de la Cultura Indigena de Tigua,

El patrimonio contable es el resultado final de los activos de la Asociacion
de Artesanos de la Cultura Indigena de Tigua, una vez deducidos todos los
pasivos. Los cuadros y artesanias de este tipo de disefio tienen un valor que
va en el rango de los diez y doscientos cincuenta dolares. Para los
artesanos de Tigua, el periodo de tiempo que toma en elaborar y pintar un
cuadro debe estar vinculado al costo de un salario minimo por el trabajo

realizado.
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Pintar y elaborar una de estas artesanias puede tardar entre quince dias
y dos meses dependiendo de la misma. Con el soporte que han obtenido de
instituciones publicas verificaron un plan maestro de elaboracion para
mejorar la calidad, los lapsos de elaboracion y sobre todo evitar los costos

bajos o injusticias. (Cabascango, 2013)
2.3. Infraestructura

Segun el Gerente de Mercadeo de la Asociacion, la misma no tiene
activos, “Existe una sede en un local en el sur de la ciudad de Quito, el local
esta arrendado desde el 5 de enero de 1996, buscando ejecutar una forma
de promocion de este arte”. (Ugsha, Entrevista a Gerente de Mercadeo de la

Asociacion de Artesanos de Tigua, 2015)

Cuentan con un local para promocion de sus obras, ubicado en el sector

de La Ronda del centro de la ciudad de Quito.
2.4. Logistica Interna

Para la presente tesis debemos tomar en cuenta el abastecimiento de
material a usar, el personal para la elaboracion de las artesanias debe ser
previamente capacitado con técnicas para el tratamiento de los materiales a
usar, la compra del material para el embalaje su principal caracteristica debe
ser amigable con el medio ambiente, el personal encargado para el embalaje
de la artesania terminada, el transporte asignado para realizar la entrega de
las artesanias a los puntos de distribucion para su posterior exhibicion ya

sea en los puntos de venta o en ferias para exposicion de las mismas.
2.5. Operaciones

Los artistas tienen sus talleres propios y proveen a la Asociacion de lo
necesario para los negocios mayoristas de la misma. (Ugsha, Entrevista a

Gerente de Mercadeo de la Asociacion de Artesanos de Tigua, 2015)

Los requerimientos son centralizados a través de la Gerencia de

Mercadeo de la Asociacion, la misma que se encraga de distribuir el trabajo
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entre los artesanos calificados. Los negocios que han realizado con grandes
cadenas de supermercados les ha permitido aprender del manejo que se

requiere para entrar a este tipo de empresas con su producto.

Un punto importante es la supervision, que se da para garantizar la
calidad y el cumplimiento del tiempo acordado, “un supervisor visita a todos
los artistas”. (Ugsha, Entrevista a Gerente de Mercadeo de la Asociacion de
Artesanos de Tigua, 2015)

2.6. Logistica externa

No se ha requerido de logistica externa pues aun la exploraciéon en otros
paises no se a intentado, “no hemos intentado a EEUU y Europa por el tipo
de material que contiene plomo, se estan realizando los cambios para que
los artistas empiecen a usar material amigable con la salud y medio
ambiente”. (Ugsha, Entrevista a Gerente de Mercadeo de la Asociacion de
Artesanos de Tigua, 2015)

Dentro de este tema, el entrevistado indicO que su capacidad de
produccién al momento podria ser una limitante para su internacionalizacion,
puesto que actualmente pueden producir entre cien y doscientas piezas de
diferentes items al mes, lo que podria no ser suficiente para el mercado

internacional.
2.7. Marketing y ventas

Actualmente la comercializacion se realiza a través de su local propio y

presencia en algunos locales de artesanias.

Uno de sus principales logros fue tener presencia en la cadena de
supermercados Megamaxi, los mismo que hicieron un pedido de mas de

cuatro mil setecientos 4.700 piezas de varios items.

Indican que han encontrado un socio comercial en Cuenca, “la artista
Andrea Tello quien se especializa en joyeria pero que quiere abrir su
negocio para ofrecer obras y articulos de Tigua”. (Ugsha, Entrevista a
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Gerente de Mercadeo de la Asociacién de Artesanos de Tigua, 2015), esto

les enorgullece pues los han buscado por su calidad.

Adicionalmente tienen presencia en ferias de artesanias a nivel de
Ecuador, han estado en ferias de Chile y esperan pronto poder visitar
Europa y EEUU.

2.8. Clientes actuales

Como se mencion6 en el numeral anterior se encuentran entre los

principales:
e Grupo La Favorita
e Fundacion La Tolita
e Artesanias El Quinde

2.9. Andlisis de Entorno Externo “MACRO” de l|la Asociacién de

Artesanos de la Cultura Indigena de Tigua

En la presente tesis el andlisis externo tiene como objetivo identificar las
Oportunidades y Amenazas de la Asociacion de Artesanos de la Cultura

Indigena de Tigua.

Las Oportunidades y Amenazas; determinan las fuerzas claves del
entorno a la Asociacibn mismas que puedan afectar o dar solucion a los
problemas que se presenten en el proceso de internacionalizacién. Los
factores social, cultural, demografico, medio ambiental, politico,

gubernamental, legal y la tecnologia.

Tomando en cuenta que el presente estudio se basa en la busqueda de
un mercado meta estos factores son muy relevantes ya que de estos
elementos depende que las artesanias sean aceptadas e ingresen al

mercado final, se realiza un analisis basandose en los siguientes aspectos:
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Cultural

“El argumento es que la vision de las pinturas de Tigua como arte
primitivo, aborigen o nativo no sélo es una representacion inadecuada de las
cualidades artisticas de las pinturas, sino también de la cultura y de la
creatividad individual de los hombres y mujeres indigenas que las realizan”.
(Muratorio, 2009)

Esta autora sugiere, “En cambio, que las pinturas de Tigua forman parte
de una larga tradicion de la cultura popular en América Latina, en la cual

grupos subordinados formulan e imaginan sus propias historias alternativas”.

Este tipo de arte forma parte de la cultura indigena del Ecuador y como
tal deberia ser respaldada y promovida con apoyo del Gobierno Nacional

hacia otros paises.
Medio Ambiente

Como se menciond en numerales anterior, la Asociacidon de artesanos de
Tigua tiene como objetivo fundamental el uso de materiales “amigables con

el medio ambiente”.

Esto es necesario por las exigencias de mercados internaciones en que
todos los componentes y materiales de los productos importados, sean libres
de plomo, razén por la cual se ha eliminado definitivamente el uso de pintura
gue contenga dicho material toxico, siendo reemplazadas por pintura a base
de agua y finalizando con una cobertura con estilo de vidrio para barnizar la

obra y asegurar larga duracion.
Tecnologia

En el aspecto tecnoldgico, cabe indicar que la elaboracion de artesanias
no soportara resultados negativos puesto que no se depende de dicho
aspecto, considerando que la elaboracion de las artesanias se basa en lo
“rustico”, y éste es el valor agregado que lo hace innovador hacia los

mercados internacionales.
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Poder de negociacion de los clientes

Los clientes tienen un poder de negociacion “bajo”, de tal manera que en
compras superiores a cien délares han recibido hasta un diez por ciento de
descuento, tomando en cuenta que la negociacion se ha realizado
Unicamente en el canal “business to customer”, es decir Unicamente al

consumidor final.

Los clientes del nivel de la Corporacion La Favorita, tienen un poder

“‘medio”, debido a sus niveles de compra.

Se considera que a nivel internacional existira un mayor poder de
negociacion, mismo que sera “alto”, debido a la competencia de artesanias

existente en el mundo.
o Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de materia prima tienen un nivel “medio” de negociacion;

este poder esta disminuyendo debido a la estrategia de compras conjuntas.

La Asociacion ha decidido unir los pedidos a fin de obtener mejores precios y

por ende mas utilidad en sus piezas.
o Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es “alta”, debido a la informalidad de
algunos artistas que copian el estilo y venden las piezas a menor valor y

calidad.

Existen otro tipo de organizaciones informales de artistas de Tigua que se
encuentran trabajando sin la calidad requerida y constituyen una amenaza

para la imagen del arte Tigua.
o Amenaza de productos sustitutos

Un aspecto de competencia que preocupa a que tiene un nivel “medio”, es el

ingreso de piezas artesanales desde Peru, las mismas que llegan con
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precios menores, y aunque no son iguales, compiten dentro de la industria

artesanal.
o Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores es “alta”, pues como se menciond en un
numeral anterior, otras organizaciones informales de artesanos de Tigua asi
como la presencia de artesanias de otros paises, impacta directamente en el

crecimiento de la Asociacion.
. Elaboracion de la matriz FODA

Para la realizacion del FODA se contdé con la colaboracién del Ing. Luis
Ugsha, Gerente de Mercadeo de la Asociacion de Artesanos de Tigua; luego
del analisis realizado, se identific6 un listado de fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas que se detallan en el cuadro 4.
CUADRO 4

Listado de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

ANALISIS F.O.D.A.
ANALISIS INTERNO
FORTALEZAS DEBILIDADES

1.- Pintores y artesanos escogidos y capacitados 1.- Capacidad baja de Negociacion

2.- Desconfianza de los artesanos no
pertenecientes a la Asociacion

3.- Una Asociacion Unida 3.- falta de capacitacion en comercio exterior

2.- Cumplen con estandares de calidad de la Asociac

4.- Tiempo de capacitacion en uso de materiales

amigables con el medio ambiente

5.- Producto diferente patentado, altamente aceptado|5.- imagen del producto téxico por el contenido de

por turistas extranjeros plomo de la materia prima para pintar
OPORTUNIDADES AMENAZAS

1.- Internacionalizacion de la marca y sus productos |1 -Imagen de toxidad para mercados internacionales
2.- Presencia de intermediarios que dafan el
mercado por precio

3.- Conocimiento logistico adquirido a través de las |3.- Presencia de artesanias provenientes de otros
cadenas de distribucion. paises sin control alguno

4.- Artesanos formales, confiables, cumplidos.

2.- Apertura de oficinas comerciales en otros paises

4.- Organizaciones de artesanos informales que
danan el mercado por precio.

4.- Presencia en canales virtuales

5.- Apoyo gubernamental a la exportacion de
microempresarios

FUENTE: Asociaciéon de Artesanos de Tigua
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La matriz de accion FODA, considerd niveles de relacién entre los

factores donde O representa ningun nivel de relacion y 4 alto nivel de

relacion, el resultado se presenta en el cuadro 5:

CUADRO 5

Matriz de Accidn - FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES
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OPORTUNIDADES FO Total DO Total
Internacionalizacion de la marca y sus productos 3 3 3 3 3 15 3 2 3 2 3 13
Apertura de oficinas comerciales en otras ciudades del pais 3 3 3 3 3 15 3 2 2 2 1 10
Conocimento logistico adquirido a través de contratos con 2 3 2 2 2 1 1 2 1 ) 1 7
cadenas
Presencia en canales virtuales 3 3 3 3 3 15 3 2 3 3 3 14
Apoyo gubernamental a la exportacion 2 2 3 2 3 12 3 2 3 2 2 12
AMENAZAS FA Total DA Total
Imagen de toxicidad para mercados internacionales 3 3 3 3 3 15 2 1 3 3 3 12
Presencia de intermediarios que dafian el mercado por precio 2 1 3 1 3 10 1 2 1 1 1 6
Presencia de artesanias provenientes de otros paises sin 3 3 3 3 3 & ) ) 1 ) 1 8
control alguno
Organizaciones dg artesanos informales que dafan el 2 2 3 3 3 13 5 3 ) 3 3 13
mercado por precio

FUENTE: Asociacion de Artesanos de Tigua

En lo referente al cruce de Fortalezas y Oportunidades (FO), las

oportunidades mas aprovechables son:

e La Internacionalizacién de la marca y sus productos, para lo que se

debe aprovechar la organizacién y union de la Asociacion, asi como la

calidad estandar de los productos.

e Apertura de oficinas comerciales en otras ciudades del pais que es

una accion que actualmente ya se esta iniciando y se ha empezado con

la ciudad de Cuenca, esto apalancandose en la diferenciacion y calidad

de los productos.

e Presencia en canales virtuales, el mismo que es considerado como

una ventana comercial al mundo y un canal que debe ser desarrollado.
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Las estrategias MAX-MAX propuestas son:

e Asistir a ferias internacionales de artesanias en Europa y Estado

Unidos.

e Solicitar colaboracion de entes gubernamentales y entidades de

apoyo internacional para la implementacion del canal virtual de ventas.

En lo referente al cruce de Debilidades y Oportunidades (DO), la forma
de reducir las debilidades para aprovechar las oportunidades que se

presentan en las estrategias MIN — MAX, son:

e Mejorar la capacidad de negociacion con proveedores de materia

prima.

e Solicitar capacitacibn en comercio exterior a través de entes

gubernamentales.

Del cruce de Fortalezas y Amenazas (FA), las estrategias MAX — MIN

propuestas son:

¢ Disminucion de la imagen de toxicidad a través de presencia en ferias

y medios de comunicacion internacionales.

e Solicitar formalmente al Gobierno Nacional, control para la

importacion de artesanias similares de otros paises.

Del cruce de Debilidades y Amenazas (DA), las estrategias MIN — MIN

propuestas son:

o Buscar incluir a los actuales artesanos informales de Tigua a la
Asociacion a través de capacitacion en técnicas y uso de materiales no
toxicos, preparandolos asi para un mejoramiento continuo y la exportacion

de sus artesanias.

Para la realizacion de la matriz de evaluacion de factores internos (EFI),

en el cuadro 6 podemos observar que se asigno un peso o ponderacion de
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entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente importante) a cada uno de los
factores. El peso dado a cada factor, indica la importancia relativa del mismo

para alcanzar el éxito del proyecto.

El total de todos los pesos suma el valor de 1; ademas se ha asignado
una calificacion de entre 1 y 4 a cada uno de los factores permitiendo de
ésta manera indicar si el factor representa una fortaleza o debilidad; todo
ésto con el fin de tener un valor ponderado que nos permita priorizar los

factores bajo andlisis.

CUADRO 6
Matriz de calificacion de factores internos - EFI

Valor

Factor Peso Calificacion

Ponderado

FORTALEZAS

Pintores y artesanos escogidos y capacitados 0,10 4 0,40
Cumplen estandares de calidad de la asociacion 0,15 4 0,60
Asociacion unida 0,10 3 0,30
Artesanos formales, confiables, cumplidos 0,10 2 0,20
Producto diferente patentado, altamente aceptado por

turistas extranjeros 015 3 0,45
Subtotal 1,95

DEBILIDADES

Capacidad baja de negociacion 0,10 3 0,30
Desc_on_f’lanza de los artesanos no pertenecientes a la 0,15 1 0,15
asociacion

Falta de capacitacion en comercio exterior 0,05 4 0,20
Tiempo de capacitacion en uso de materiales amigables con

el medio ambiente 0,05 2 0,10
Imagen de producto téxico por el contenido de plomo de

la_ materia prima usada para pintar 0,05 4 0,20
Subtotal 0,95
TOTAL 1,00 2,90

FUENTE: Asociacién de Artesanos de Tigua

Las fortalezas son superiores en este analisis con un peso ponderado de
1,95 respecto de 0,95 de las debilidades. Sin embargo es necesario
concentrarse en mejorar el poder de negociacién de la Asociacion ante
proveedores, buscar capacitacion en comercio exterior y cambiar la imagen

de toxicidad de los productos de Tigua.
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Para la realizaciéon de la Matriz EFE, CUADRO 7, se utiliz6 la misma
metodologia que para la matriz EFI.

CUADRO 7
Matriz de calificaciéon de factores externos - EFE

Valor
Ponderado

Calificacion

Factor Peso

OPORTUNIDADES

Internacionalizacién de la marca y sus productos 0,15 3,00 0,45
Apertura de oficinas comerciales en otras ciudades del pais 0,05 1,00 0,05
Conocimento logistico adquirido a través de contratos con

cadenas 0,10 2,00 0,20
Presencia en canales virtuales 0,16 3,00 0,48
Apoyo gubernamental a la exportacion 0,10 2,00 0,20
Subtotal 1,38
AMENZAS

Imagen de toxicidad para mercados internacionales 0,15 4,00 0,60
E:zz?onma de intermediarios que dafan el mercado por 0,08 1,00 0,08
Presencia de artesanias provenientes de otros paises sin 0,10 2,00 0,21
control alguno

Organizaciones de artesanos informales que dafian el

mercado por precio 0,10 2,00 0,21
Subtotal 1,10
TOTAL 1,00 2,48

FUENTE: Asociacidon de Artesanos de Tigua

La ponderaciéon de las oportunidades 1,38 es superior a las amenazas

1,10; lo que indica la existencia de un medio ambiente favorable para la

Asociacion; lo que indica la favorable situacion que se podria presentar en

mercados internacionales una vez controlada la imagen de toxicidad de los

amteriles del arte Tigua.
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CAPITULO 3

ESTUDIO DE MERCADOS INTERNACIONALES

3. Estudio de Mercado

La presente tesis pretende desarrollar un estudio de mercado para
demostrar la factibilidad de apertura de mercado internacional para las
artesanias elaboradas en cuero de oveja por los artesanos de Tigua, a
través de la exportacion de un cupo minimo al mercado idéneo con la
finalidad de una exitosa penetracion en el exterior. De esta forma se
recopilara informacién relevante, precisa y veridica para definir las mejores

estrategias de apertura de mercado.

El estudio de mercado se lo realizara en funcion a un enlace entre el
artesano y el cliente a través de la informacién, la misma que se usara para
definir e identificar las oportunidades que se presentan, las desventajas que
existen, los problemas que se deberan solucionar, el marketing a ser

aplicado asi como también la negociacion exitosa.
3.1. Objetivos del estudio de mercado

Para realizar el estudio de mercado se definiran los objetivos de la
investigacion tanto cualitativa como cuantitativa para de ésta manera
determinar la viabilidad comercial de las artesanias elaboradas en cuero de

oveja.
Los objetivos de la investigacion cualitativa son:

e Conocer el posicionamiento de este tipo de arte en el mercado local.
e Conocer el potencial que el arte de Tigua tiene para exportacion.

e Conocer los paises potenciales que apalancarian la

internacionalizacion de este arte.

e Obtener una referencia sobre la capacidad de produccién que se

requeriria para satisfacer el mercado internacional.
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Los objetivos de la investigacion cuantitativa son:
e Conocer el posicionamiento de este tipo de arte en el mercado local.
e Definir los productos con mayor potencial.

e Definir una demanda que permita elaborar planes de accion para

satisfacerla.

e Conocer los paises potenciales para la internacionalizaciéon de este

tipo de arte.
e Ser la Fuente de los analisis de factibilidad de este proyecto.
e Determinar la factibilidad del proyecto.

3.2. Fuentes de investigacion

Para la presente tesis es importante mencionar que las Fuentes de
investigacién son primordiales ya que puede respaldar todo fundamento o

teoria que se esté aplicando en el estudio.

Existen una gran variedad de fuentes de investigacion como son escrita
ya sea de libros, revistas, paginas web, entre otros. Mediante entrevistas,
conversaciones, redacciones, datos histéricos los mismos que nos sirve para
realizar analisis del entorno, siendo el objetivo principal poder procesar,

almacenar o transmitir dicha informacion.
Banco Central del Ecuador y Trade Map

Esta entidad es la fuente para conocer el monto de las exportaciones de
artesanias ecuatorianas, los paises de destino de las partidas y sub-partidas
arancelarias a considerarse. La informacion del Banco Central del Ecuador
se contrastara con Trade Map: Estadisticas del comercio para el desarrollo

internacional de las empresas.

Creado con

N nitro™" professional

desc Argus la |:-|-_|—:|:-._- gratuita online en nitrof vlf.com '|:-|-:-'|-—:':,"|-:-|| =1l



28

FEDEXPORT

Esta federacion maneja principalmente asesoria en comercio exterior y
aduanas, son considerados en la presente investigacion como expertos y
proveeran informacion a través de una entrevista a profundidad con uno de
sus directivos. En esta entrevista se abordaran temas generales sobre
exportacion de artesanias y su opinion sobre la internacionalizacion de las

artesanias y pinturas de Tigua.
PROECUADOR

Es considerado como fuente principal de las fuentes secundarias por sus

analisis actualizados:
. Analisis del sector artesanias 2013.

. Ficha producto/mercado: pinturas sobre cuero de oveja de

Tigua / Unién Europea, analisis presentado en el afio 2012.

o Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE)

Como se observa en el cuadro 8, la partida arancelaria sugerida es la
9701.10 que corresponde a:

CUADRO 8
Partida y sub-partida arancelaria

Objetos de arte o colecciéon vy
antigiedades
Objetos de arte o coleccion vy
antigiedades
Pinturas y dibujos, hechos
totalmente a mano, excepto los
Partida Sistema Armonizado 9701: | dibujos de la partida n°® 49.06 vy
articulos manufacturados
decorados a mano.
Sub-partida Reaional 97011000: | Pinturas v dibuios

FUENTE: SENAE

Secciéon XXI:

Capitulo 97:

Creado con

n nitro" prcﬁeworml

-:lT"-:h-.plT la pru ebe gratuita o nlir igTal df.c

professic

snal



29

Se debe considerar que esta partida es de aplicacion general a “pinturas
y dibujos” y no necesariamente refleja el material sobre el que estan

realizadas las mismas.

Ministerio de Cultura

En este ministerio se buscara la participacion en el “proyecto nacional de
auspicios”, que es una iniciativa que propone, entre otras cosas, la compra
de pasajes para que los artistas nacionales muestren su trabajo en

diferentes rincones del mundo.

Este auspicio puede usarse para viajes a las diferentes ferias de
exposicion artesanal a nivel mundial con el objeto de dar a conocer el arte

Tigua en el mundo.
3.3. Investigacidén de Mercados Internacionales

La investigacion de mercados internacionales evoluciona rapidamente de

la mano de la globalizacion de los mercados.

Elaborar una investigacién de mercados internacionales es mas complejo
que realizar una investigacién de mercados nacionales, puesto que se debe
tratar aspectos culturales, econdmicos y tradicionales; pero de cierta forma
es aplicable también ya que la comercializacion es un factor que se debera

definir en ambas.

Al recopilar datos de diferentes paises que han comercializado en algun
momento artesanias, obtener criterios, levantar informacién relevante y
confiable es mucho mas costosa y tardada, por lo que dicha informacion es

menos cuantitativa.
3.4. Estudio de la oferta

Segun el grafico 1, la oferta de “pinturas y dibujos, hechos totalmente a
mano” en el mundo ascendié en el 2014 a mas de 18.000 millones de
dolares (ITC, 2015).
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Los paises con mayor oferta de este tipo de arte son: Estados Unidos de
América, Reino Unido, Suiza, Francia y China, mismos que concentran el

85% de las mismas.
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Gréafico 1 : Mayores exportadores de pinturas a mano (en miles)

Fuente:Trade map

Las exportaciones de Ecuador durante el 2014 fueron de
aproximadamente 30.000 délares (Gréafico 2), esto tiene un indice muy bajo
en el total de exportaciones de este tipo de arte en el mundo (apenas el
0,0002%).

A\

[\ ]\
A fo \ |\
/\ [\ |

5

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

30

Grafico 2: Exportaciones de Ecuador de pinturas hechas a mano
(en miles)
FUENTE: Trade Map
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3.5. Andélisis de la demanda

La demanda de “pinturas y dibujos, hechos totalmente a mano” en el
mundo ascendio en el 2014 a mas de 12.000 millones de ddlares (ITC,
2015).

Como se observa en el gréafico 3 los paises con mayor demanda de este
tipo de arte son: Estados Unidos de América, Reino Unido, Suiza, Francia y

Alemania, mismos que concentran el 85% de las mismas.
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Grafico 3: Importaciones de pinturas hechas a mano (en miles)
Fuente: Trade Map

Los principales paises a los que Ecuador exporta este arte hecho a
mano, como indica el grafico 4, son: Estados Unidos de América, Austria y
Alemania. A partir del 2012 las exportaciones han tenido una tasa de
crecimiento del 58% entre 2012 - 2013 y 13% entre 2013 -2014.
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Gréfico 4: Importaciones de pinturas hechas a mano (en miles)
Fuente: Trade map

3.6. Metodologia de la investigacion

En la presente investigacién, la metodologia a ser aplicada consta de la
metodologia de investigacion cualitativa para analizar las caracteristicas
relevantes de aceptacion de las artesanias a través de entrevistas y de la
metodologia de investigacion cuantitativa para obtener resultados de forma
numeérica que nos ayudard a establecer relacion de precios y montos de

exportacion.
e Metodologia de investigacién cualitativa

En este caso se usaran dos clases de investigacion cualitativa, la primera a
traves del analisis de Fuentes secundarias realizando un analisis de
escritorio de informacion cualitativa; y la técnica de entrevista a profundidad
con expertos, dirigentes, artesanos y distribuidores potenciales de este tipo

de artesania.

Los datos secundarios son aguellos que ya se han recolectado para fines
distintos al problema que se enfrenta. Estos datos se pueden obtener de

manera rapida y poco costosa. (Malhotra, 2004)
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Los procedimientos de investigacion cualitativa se clasifican en: directos e
indirectos. Los métodos directos son: los gupos de enfoque y las entrevistas
exhaustivas o de profundidad. (Malhotra, 2004).

Para este caso en particular se usara la entrevista exhaustiva, a un grupo
de artesanos de la Asociacion de Tigua; la entrevista exhaustiva es una
forma no estructurada y directa de obtener informacion persona a persona,
estas son individuales. (Malhotra, 2004). La guia de entrevista utilizada se

encuentra en el anexo 2.
e Metodologia de investigacion cuantitativa

Desde el punto de vista cuantitativo de igual forma se usara un analisis
de Fuentes secundarias cuantitativas, asi como la aplicacion de una
entrevista semiestructurada, misma que contendra preguntas abiertas y
cerradas y que se aplicara a dirigentes, artesanos y distribuidores
potenciales de este tipo de artesania.

Este método incluye un cuestionario estructurado que se aplica a los
encuestados y que esta disefiado para obtener informacion especifica. Este
contiene una variedad de preguntas referentes a intenciones, conductas,
actitudes, conocimiento, motivaciones y caracteristicas demograficas y de
estilo de vida. (Malhotra, 2004)

e Determinacion del marco muestral:

La investigacion cuantitativa se aplicara al grupo de distribuidores

mayoristas y revendedores de artesanias a nivel mundial.

Para la obtencion de informacion de este grupo, se usoé la técnica de
entrevista electronica a través de correo electréonico, la encuesta usada se

encuentra en el anexo 2.
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e Determinacion de la muestra:

Para el grupo de artesanos de la Asociacion, no se requirié realizar un
calculo muestral pues se realiz6é a todo el universo de los miembros de esta

Asociacion.

Para el grupo de distribuidores mayoristas y revendedores, se utilizé el
método de muestra probabilistica con universo conocido a través de la

siguiente formula (Malhotra, 2004):

B N=*PQ
- (N-1e&* +2°PO

Donde:

Z= 1.64 para alfa de .05

P= probabilidad de 0.5

e= error permitido de +/-10%

N= 76 (universo de importadores de productos hechos a mano)

Segun datos del Internet (Importers.com, 2015), existen 76 empresas a
nivel mundial dedicadas a la “importacion” de articulos hechos a mano en el

mundo (anexo 3).
Con esta informacion, la muestra requerida fue de 59 casos.
3.7. Recoleccion de informacién

Para la recolecciéon de informacion cualitativa se utilizaron los siguientes

instrumentos:

Fuentes secundarias: Formato para captura de informacion de este tipo

en formato Microsoft Excel.
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Entrevista a profundidad: Se disefié una guia de entrevista cualitativa con
preguntas abiertas y cerradas, este tuvo una duracién de treinta minutos.

Anexo B.

Para la recoleccion de informacion cuantitativa se utilizaron los siguientes

instrumentos:

Fuentes secundarias: Formato para captura de informacion de este tipo

en formato Microsoft Excel.

Encuesta: Se disefiaron dos encuestas semiestructuradas, con preguntas
abiertas y cerradas; la primera para los artesanos de la Asociacién de arte
Tigua y la segunda para clientes potenciales internacionales. Anexo B.

3.8. Procesamiento y andlisis de la informacion

La recoleccion de datos debe pasar por un proceso de elaboracion,
analisis, verificacion y correccién de errores e interpretaciéon al presente
estudio para la obtencién de resultados.
3.9. Procesamiento de lainformacidon por el método cualitativo

Se realizaron cinco entrevistas exhaustivas con artesanos lideres de la
Asociacion de Tigua, mismos que son comparados en algunos casos con

informacion de Fuentes secundarias:
e ¢ Que opina de las nuevas tendencias de éste arte (tipo de material)?

En general los artesanos consideran que el cambio en el tipo de material es
algo positivo, les permite ser mas competitivos y trabajar con mayor calidad.
Adicionalemnte el mirar a mercados internacionales les obliga a trabajar con

materiales amigables con el medio ambiente.

Incluso el cuero para sus pinturas debe ser de calidad para eviar que se
“tuerzan”, hoy tienen proveedores de Latacunga y Ambato que les permite

contar con cuero de buena calidad.

“Nos hemos visto en la necesidad de cambiar de materiales en base de

agua, para que sea de mejor calidad”. (Vega, 2015)
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“Pero el cuero no era aconsejable, teniamos problemas porque se torcia,

ahora es cuero tratado y curtido, es de buena calidad”. (Ugsha F., 2015).
¢ ¢ Cuantos afos trabaja realizando este tipo de arte?

La gran mayoria de artesanos de la Asociacion, tienen mas de 20 afios de

experiencia en este tipo de arte, algunos mucho mas de 30 afios.

Incluyen a sus familiares en este arte pero comentan que al momento solo

solicitan ayuda cuando tienen pedidos grandes, lo cual no es muy frecuente.

Indican que el arte lo inician desde su juventud “10, 12 anos” y lo van

perfeccionando.

“30 afios, la cosa es que se han venido cambiando asuntos de politica, esta

bajo la produccion, desde que se dolarizé” (Toaquiza F. , 2015).
“31 afos desde los 12 hasta ahora que tengo 43 afios” (Cuyo, 2015)
¢ ¢Realiza usted pinturas sobre cuero de oveja?

La gran mayoria de artesanos de la Asociacion, tienen mas de 20 afios de

experiencia en este tipo de arte, mucho mas de 30 afios.

En su gran mayoria, los artesanos de la Asociacién estan preparados para
realizar cualquiera de los productos como: bandejas, platos, cofres,

mascaras, separadores de libros.
Una baja cantidad se especializa s6lo en mascaras.

Mencionan que no solo pintan sobre cuero sino sobre otro tipo de materiales

como la madera.

“‘Hacemos tambor, cuadro y tallado de mascaras y animales misticos,
cucharas, bateas”. (Ugsha F. , 2015)

“En otros como oveja, curtido y madera. No solo se pinta sobre cuero,

tenemos mas variedad de materiales”. (Cuyo, 2015)
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e ¢ Sus clientes son principalmente nacionales o extranjeros?

La gran mayoria de entrevistados indicd que los clientes se sus obras son

principalmente extranjeros, indican el turista local no aprecia aun este arte.

En un estudio realizado en 2011 para brindar apoyo al mercadeo de
productores de Tigua, los artesanos mencionaron que el 100% de sus

clientes son extranjeros. (Guayasamin, 2011)

Los principales clientes de los artesanos de la Asociacion son los

“‘intermediario locales” y “la Asociacién”.

“‘Desgraciadamente en Ecuador no aprecian el arte Tigua, los extranjeros

nos prefieren”. (Ugsha F. , 2015)

“Cuando hay exposiciones, hay ecuatorianos que valoran nuestro arte, pero

mas son los extranjeros”. (Toaquiza F. , 2015)

“Mis principales clientes son la Asociacion de Tigua, Olga Fisch, Fundacion
Titi Caca”. (Cuyo, 2015)

“Mis principales clientes son los intermediarios locales y la Asociacion’
(Vega, 2015)

e ¢ Qué productos son los preferidos de sus clientes?

De acuerdo con los artesanos, los clientes prefieren todo tipo de productos

dentro de la variedad que producen.
Las bandejas, cruces, bateas, los cuadros tienen un poco mas de demanda.

Segun el estudio de mercado realizado por Karina Guayasamin entre las
tiendas de artesanias de Ecuador en el afio 2011, lo indicado por los

artesanos de la Asociacion en las entrevistas, es muy apegado a la realidad.

Los 21 locales comerciales afirmaron que los cinco productos que mas

acogida tienen son: cuadros con un 12% vy las bandejas, bateas
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rectangulares, cruces, mascaras con un 11% cada una. (Guayasamin,
2011)

¢ ¢Ha exportado su trabajo a otros paises?

Un 100% de Ilos entrevistados indicaron que no han exportado
“directamente”. Ellos indican que sus obras estan en otros paises por que los
turistas han adquirido las artesanias y fueron trasladadas a fura de nuestras

fronteras.

Indican que han mantenido capacitacion para exportar pero que por la falta
de fondos, no han podido internacionalizar sus productos, por ello se apoyan

con intermediarios locales que tienen sus canales de exportacion.

“Hemos recibido capacitaron en MIPRO, pero por la falta de recursos no se

ha hecho nada de esfuerzo para salir”. (Vega, 2015)

“Si Estados Unidos, Olga Fish, comercializaba los productos a nivel mundial.
Después de la dolarizacion no sé qué paso, estamos bajos y no nos ponen

atencion. Necesitamos estar en ferias extranjeras”. (Ugsha F., 2015)
“Entrega a intermediarios locales”. (Toaquiza J., 2015)

“Habia un agregado diplomatico en Islandia que nos pidié unos 10 cuadros”.
(Cuyo, 2015)

Respecto de la pregunta: ¢Cree usted que el arte Tigua esta listo para
exportacion?, el 100% de los entrevistados respondio positivamente, es decir
consideran que luego de los cambios en los materiales y el apoyo de la

Asociacion, estan listos para exportar.
e ¢ Qué cantidad de productos elabora mensualmente?

Esta pregunta se formul6é con el fin de estimar la capacidad maxima de

produccion de la Asociacion.
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Los entrevistados fueron indagados sobre su capacidad personal de
produccioén, con esa informacion se trabajé en un promedio ponderado por

artesano y por tipo de articulo, obteniendo los siguientes resultados:

CUADRO 9
Produccion ponderada por artesano de la Asociacion de Tigua / Mes
PRODUCCION PONDERADA POR ARTESANO DE LA
ASOCIACION DE TIGUA POR MES
PRODUCCION | PRODUCCION
PRODUCTO POR ARTESANO TOTAL
El producto es elaborado a Correspgnde AL Produccién de
" . capacidad de
base de distinta materia . toda la
. produccion de o
prima Asociacion
cada artesano
BANDEJAS 59 2298
BATEAS 81 3146
MASCARAS 53 2062
PINTURAS 49 1916
CAJAS 60 2340
CRUCES 107 4173
CUCHARAS 73 2847
SEPARADORES DE LIBRO 58 2262
TOTAL DE PRODUCCION | 540 | 21044

FUENTE: Asociacién de Artesanos de Tigua

n nitro’™™"



CUADRO 10
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Produccion ponderada total de la Asociacion de Tigua / Mes

PRODUCCION

PRODUCTO |5 0R ARTESANO
BANDEJAS 59
BATEAS 81
MASCARAS 53
PINTURAS 49
CAJAS 60
CRUCES 107
CUCHARAS 73
SEPARADORES 58

Numero de unidades que realiza
cada artesano por mes

FUENTE: Asociacidon de Artesanos de Tigua

La cantidad total ponderada de produccién por artesano y por tipo de

articulo, fue multiplicada por el niumero total de artesanos con el fin de

obtener la capacidad total de produccion por articulo de toda la Asociacion

mismo que se presenta en los cuadros 9y 10.

3.10 Procesamiento de la informacién cuantitativa

Para el

procesamiento de

informacién cuantitativa se han

considerado 15 encuestas que fueron contestadas de la muestra enviada,

lo que representa el 17%.
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Gréfico 5: ¢ Distribuye usted productos Ecuatorianos?

De los distribuidores que respondieron la encuesta el 9% indica que

distribuye productos artesanales del Ecuador en general.

W De Estados Unidos ®De Europa ™ De Asia ™ De Oceania

Grafico 6: ¢De donde son sus clientes?

El 40% de los distribuidores tienen clientes en Estados Unidos, seguidos
de la Union Europea con un 30% y Asia con un 20%, lo que indica el interés
de estos mercados por las artesanias hechas a mano.
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Gréfico 7: Atractivo vs. Intencion de compra

Pinturas sobre cuero de oveja

Las pinturas sobre cuero de oveja son considerados atractivos para un
75% (sumatoria de atractivo + muy atractivo) de los encuestados, al analizar
la intencibn de compra este porcentaje desciende al 53% (sumatoria de
interesado + muy interesado).

Ocupan el ranking niumero 2 en la intenciéon de compra para productos de
Tigua entre los Distribuidores internacionales.
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Grafico 8: Atractivo vs. Intenciéon de Compra — Bandejas / Bateas

Las bandejas y bateas son consideradas atractivas para un 65%

(sumatoria de atractivo + muy atractivo) de los encuestados, al analizar la
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intencion de compra este porcentaje desciende al 35% (sumatoria de
interesado + muy interesado).

Las bandejas y bateas ocupan el ranking numero 5 en la intencién de
compra para productos de Tigua entre los Distribuidores internacionales.

38%

48%

23%

22% 15% 16%
15% &%
0
I . . l

Muy Atractivo Indiferente  Poco  Muy poco Muy  Interesado Indiferente  Poco  Muy poco
atractivo atractivo  atractivo interesado interesado interesado

Gréfico 9: Atractivo vs. Intencién de compra — Platos

Los platos son considerados atractivos para un 70% (sumatoria de
atractivo + muy atractivo) de los encuestados, al analizar la intencion de
compra este porcentaje desciende al 38% (sumatoria de interesado + muy
interesado).

Los platos ocupan el ranking nimero 4 en la intencién de compra para

productos de Tigua entre los Distribuidores internacionales.
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Grafico 10: Atractivo vs. Intencién de compra — Cofres
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Los cofres son considerados atractivos para un 67% (sumatoria de

atractivo + muy atractivo) de los encuestados, al analizar la intencion de

compra este porcentaje desciende al 54% (sumatoria de interesado + muy

interesado).

Los cofres ocupan el ranking nimero 1 en la intencion de compra para

productos de Tigua entre los Distribuidores internacionales.
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Gréfico 11: Atractivo vs. Intencién de compra — Mascaras

Las méascaras son consideradas atractivas para un 60% (sumatoria de

atractivo + muy atractivo) de los encuestados, al analizar la intencion de
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compra este porcentaje desciende al 43% (sumatoria de interesado + muy
interesado).
Los cofres ocupan el ranking nimero 3 en la intencion de compra para

productos de Tigua entre los Distribuidores internacionales.

M Intencién de compra - sin precio M Intencién de compra - con precio
54% 53%
43% 45%
19% 19% 19%
Bandejas y Platos Cofres  Pintura sobre Mascaras PROMEDIO
bateas piel de oveja

Gréfico 12: Intencidon de compra sin precio vs. con precio

Los porcentajes de intencion de compra con precio disminuyen al

compararlos con la intencion sin precio.

Estos porcentajes son: Bandejas 16%, platos 20%, cofres 22, pinturas

sobre piel de oveja 19% y mascaras 19%.

El promedio de intencién de compra de los productos de Tigua una vez
conocido el precio es de 19%.
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CAPITULO 4

MARKETING ESTRATEGICO

4. Estrategias de Marketing
En la presente tesis se estableceran estrategias para poder definir las

variables del marketing que son: producto, precio, plaza y promocion.

De ésta manera se identificara el segmento de compradores y orientar a
la Asociacion de Artesanos de Tigua para direccionar las artesanias al
mercado donde se encuentra un mayor numero de oportunidades, para

aplicar las estrategias mas adecuadas y que aporten con beneficios.

4.1. Estrategias de ciclo de vida de producto
El ciclo de vida del producto tiene etapas que van desde el desarrollo del

mismo, pasando por su crecimiento, estabilidad, madurez y declive.

Etapa de desarrollo

Para el caso de la Asociacion de artesanos de Tigua, sus productos estan
ya desarrollados (artesanias en madera y cuero de oveja), los mismos han
ido evolucionando y ajustandose a las necesidades del mercado y se

encuentran listos para iniciar el proceso de exportacion.

Etapa de introduccion

Esta es la etapa en la que se encuentran en este momento los productos
de la Asociacion, pues desean exportar a otros paises. Esta es la etapa que
requiere una mayor inversion, tanto para lanzar el producto en otros

mercados como para habilitar los canales de distribucion de los mismos.
Las estrategias a aplicar en este caso son de baja penetracion:

e Contacto con distribuidores de artesanias locales en el pais de

destino para presentacién de los productos.

e Contacto e implementacion de sitios web para venta de artesanias

con alcance regional y mundial.
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e Precios y esfuerzos de promocion bajos.

Etapa de crecimiento

En este caso se espera un rapido crecimiento de pedidos a través de los
dos canales anteriormente determinados (distribuidores y web)

Para obtener excelentes resultados con la presente estrategia, se
reforzara la pagina web de la Asociacién, donde se pueda generar un
atractivo visual con la presentacion de los productos con sus caracteristicas,

en posterior, y se haré énfasis en la exportacion de los mismos.

Los resultados que obtendremos con la aplicacion de la presente

estrategia son:

¢ Incrementar el nimero de distribuidores
e Incrementar el nimero de productos

e Ingresar a otros mercados

Etapas de madurez y declive

Para el caso de la Asociacién de artesanos de Tigua, estas etapas aun

no requieren de estrategias pues apenas estan en etapa de introduccion.
En estas etapas suelen ser (tiles estrategias como:

e Baja en los precios de venta

e Inclusién de promociones

¢ Incremento en la publicidad

4.2. Estrategias para posicionamiento y diferenciacion

Las estrategias de posicionamiento y diferenciacion deberan ser
analizadas constantemente ya que es importante generar un valor agregado

para las artesanias de tal manera que se diferencie de la competencia y a
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Su vez contar con estrategias ideales para posicionarlas en la mente del

consumidor.

Las pinturas de Tigua tienen como valor agregado su materia prima de
elaboracion, ya que cuentan con un bastidor elaborado de piel o cuero de
oveja disecado, el mismo que le brinda duracion. Otra ventaja que destaca la
imagen de los compradores es la originalidad de sus disefios, puesto que
todos son diferentes y auténticos elaborados a mano por un artista natal de
Tigua.

La Asociacibn de Artesanos de Tigua tiene también otra ventaja
competitiva a nivel empresarial ya que representan a la cultura ecuatoriana,

la misma que es apreciada a nivel mundial.

Evolucién del mercado

Las estrategias de evolucion del mercado que la Asociacion aplica
actualmente, son las de ajustarse a los requerimientos de los diferentes
canales y estar sujetos al cambio. Por ejemplo: Se detectd inconvenientes
por el uso de pinturas con plomo, mostrandose de tal manera téxico para el
comprador, por lo que se optd por usar pinturas hechas a base de agua, y

de ésta manera responder a las necesidades del cliente final.

Este es el primer paso que dio la Asociacion y que le ha costado
implementar debido a lo arraigado de las costumbres de los artesanos; pero
se esta logrando que todos los integrantes realicen mejoras en la calidad y
aplicacién de politicas que aporten al cuidado y conservacién del medio

ambiente.

Estrategias de precio

Este elemento nace de la mezcla de mercadotécnica, la misma que se

traduce en ingresos monetarios por cada bien.

“Es un marco de fijacion de precios basico a largo plazo que establece el
precio inicial para un producto y la direccidén propuesta para los movimientos
de precios a lo largo del ciclo de vida del producto”. (Lamb, 2002)

2N
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Algunas estrategias existentes son (Stanton, 2004):

o Descremado de precios: propone un precio alto para el lanzamiento y
reducirlo durante el ciclo de vida. Sus objetivos son la generacion de

ingresos rapidos dandole al producto una imagen de calidad.

o Precios de penetracion: Es usado en productos nuevos, pero es una
estrategia opuesta al descremado. Sus objetivos son penetrar el mercado de

forma rapida, ganar participacion de mercado y generar volumen de ventas.

o Por area geogréfica: Esta estrategia considera el transporte como una
variable de fijacién de precios. “El valor de un producto crece a medida que
la distancia del lugar de origen aumenta, incrementando su participacion en

los gastos variables”. (Agueda, 1997)

Para el presente proyecto se realizara la fijacién de precios utilizando la
estrategia de area geografica, donde el mercado seleccionado cumpla con la
caracteristica de optimizar distancia con el objetivo de disminuir los gastos

variables.

Ademas se aplicara la estrategia de precios bajos de penetracién de tal
manera que aporte con la ventaja de captacion pronta de nuevos mercados,

y sea un factor de fécil decision de compra.

Se debera tomar en cuenta que la estrategia de penetracion por precios
bajos estar4 acompafiada de una imagen de buena calidad para no caer en

riesgos de apariencias de bajos atributos.

Las estrategias de fijacion de precios son las siguientes:

o Fijacion de precios de fabrica o FOB por sus siglas en inglés “free on
board”.
o Fijacidbn de precios por absorcion de fletes, donde el fabricante se

hace cargo del transporte para mantener precios bajos.
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o Fijacion de precios de entrega uniforme, donde todos los compradores

tienen el mismo precio sin importar donde estén localizados.

o Fijacién de precios de entrega por zona, donde se diferencia el precio

dependiendo de la zona geografica donde esta ubicado.

e La fijacion de precios para las pinturas serd establecida en funcién del

costo y del comprador internacional.

Estrategias de distribucion

Al momento de determinar la estrategia de canales se considerara la
etapa en la que se encuentra el presente proyecto que corresponde a la
etapa de introduccion, y ademas la afirmacién acerca de las pinturas que se
van a comercializar puesto que tienen un nivel de reconocimiento bajo en los

clientes potenciales debido a la apertura que se pretende realizar.

En el presente proyecto se usara 2 tipos de canales; el primero tendra

una estructura larga:
Productor - Mayorista - Detallista - Cliente final
Y el segundo canal de distribucion, una estructura corta:
Productor - Distribuidor Web - Cliente final
Estrategias de Promocion
Los elementos de la mezcla promocional que aplican en este caso son:

e Publicidad: a través de catalogos impresos y web, mismos que
contendran una presentacion de este tipo de arte, su origen, su historia y
evolucion; asi como una completa lista de las opciones de productos

acompafnadas de fotografias y precios.

e Relaciones publicas: buscando apoyo de entidades del Gobierno
Nacional, asi como de forma directa con mayoristas y sitios web de venta de

artesanias a nivel regional y mundial.
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Estrategias Defensivas

Estas estrategias son propias de empresas con alta participacion de
mercado, y fuerte capital invertido que puede estar peligrando en negocios
grandes, basandonos en esta referencia podriamos indicar que la
Asociacion de Artesanos de Tigua, no se verian en la necesidad de

aplicarlas puesto que se encuentra en proceso de apertura de mercados.

Estrategias Ofensivas

La Asociacion de Artesanos de Tigua requiere ingresar a un nuevo
mercado en el que desea ganar participacion, por lo tanto la estrategia a
aplicar es la de crecimiento de cuota de mercado, para lo cual requiere

invertir sus recursos.
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CAPITULO 5
COMERCIALIZACION DE PRODUCTO
5. Plan Operativo de Marketing

En el presente proyecto se realizara la aplicacion de las actividades que
se llevaran a cabo en torno a las cuatro variables del marketing y se decidira

las mejores acciones para plasmar las estrategias establecidas.
5.1. Mezcla de Marketing

Consiste en la aplicacion de las herramientas que se dispone en la
presente tesis para cumplir con el objetivo de apertura de mercados para las

pinturas elaboradas en cuero de oveja.

Producto

Los productos con los que cuenta la Asociacion se detallan a

continuacion:
e Bandejas y bateas

Platos

Cofres

Pinturas sobre cuero de oveja
e Mascaras misticas de personajes y animales

A peticion formal de los artesanos, se solicita la apertura de mercados
para las pinturas realizadas en bastidores elaborados de cuero de oveja, las

caracteristicas se detallan a continuacion:
Caracteristicas Intrinsecas

Materiales: Cuero de oveja tratado, pinturas con base de agua.
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Caracteristicas Extrinsecas

Documento de autenticidad de la obra, firmada por el autor.

Beneficios
° Artesanias elaboradas a mano por indigenas del Ecuador
° Materiales amigables con el medio ambiente
° Usados para decoracion
o Apreciacion de las tradiciones ecuatorianas a través del arte
o Valorar la calidad pictérica

Ventaja Competitiva

El presente producto posee las siguientes ventajas competitivas que

otorgan beneficios y valor agregado para competir en el exterior:

Las pinturas elaboradas son Unicas por la materia prima que posee y es
el cuero de oveja procesado artesanalmente que le brinda mayor duracién a
la pintura, segun la investigacion realizada no existen registros de pinturas

comercializadas hechas a base de ésta materia prima.

El sector artesanal en el Ecuador es una industria muy importante que se
encuentra respaldada y protegida por el estado ya que poseen beneficios
tributarios como el de no llevar contabilidad y emitir comprobantes de venta

con tarifa 0%.

El Instituto Nacional de Economia Popular y Solidaria (IEPS), fortalece
constantemente a la Asociacion fomentando los beneficios del trabajo
conjunto, de ésta manera se puede palpar el respaldo que se mantiene por

parte del Estado ecuatoriano.
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Los disefios y colores de las artesanias, diferencian a las mismas de
cualquier otra. El hecho de ser “hecho a mano por indigenas” es algo

diferenciador.

Artesanos pintores natales que elaboran el arte en base a sus tradiciones
ancestrales y vivencias propias que seran compartidas a través de una

pintura.
Posicionamiento

El posicionamiento como principio fundamental que la Asociacion busca
establecer a través de la presentacion de las pinturas, sera el medio por el
cual se ingrese a la mente del consumidor haciendo del presente producto

una imagen asequible.
Marca

De Tigua para el mundo
Garantia

El producto debe contar con una garantia de sus materiales, de la
calidad de los mismos y de su tiempo de duracion, misma que aplica en

condiciones normales.
Soporte

El certificado de autenticidad, contendra informacién de correo
electrénico, pagina web y teléfonos de contacto en caso de comentarios o

guejas.
Precio

Los precios de los productos de la Asociacion dependen del tamafio de la

artesaniay se detallan a continuacion:
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CUADRO 11

Lista de precios de las artesanias de Tigua

N I .
Foto del producto ombre de Tamafio Precio
Producto
10x15x2cm $13,00
Pinturas 15x20x2cm $25,60

sobre cuero
de oveja 20x25x2cm $34,00

20x30x2cm $104,00

35x45x2cm $145

gy Wy | Bandejasy | 33X 18X 6om | 26,00
SRl | bateas | 30x17x6cm | $23,00

26 x 15 x 4cm $20,00

30 x 30 x 10cm $26,00
Platos 27 x 25 x 7cm $23,00

23 x 20 x 5cm $20,00

5x 6cm $5,80

Cofres 7 X 9cm $7,80

9 x 12cm $10,80

Mascaras 16¢cm $20,80

Ons . misticas de 22cm $26,00
‘\___j ‘ personajes 27cm $31,00
fi" y animales 40cm $36,50

Fuente: Asociacion de Artesanos de Tigua, junio de 2015
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Distribucion
Los canales de distribucion a usar seran de dos tipos:

Mayoristas de artesanias:

Las siguientes empresas son aquellas que posterior al estudio de
mercado han mostrado mayor interés en comercializar los productos de la

Asociacion.

En el presente cuadro se muestran marcados los distribuidores ubicados
en Estados Unidos pues serdn con los que se iniciara la exportacion piloto

para demostrar la apertura en dicho mercado.

CUADRO 12

Distribuidores internacionales interesados en Arte Tigua

. ACTIVIDADES DE
EMPRESA PAIS LA EMPRESA CONTACTO

GLOBO FAIR Artesanias con lobo@t

TRADE - Alemania certificacion de g OI' O@L ]

ALEMANIA Comercio Justo oniine.ae
Venta de michel .ferragub
BAUFER LATINA Francia |artesanias de todo| auferlatina@sf

tipo r.fr
LA BOUTIQUE DE - Ve’nta de Iabf)uthue'-
Francia |artesanias de todo| ameriquelatine
AMERIQUE . .

tipo @gmail .fr

ALMA LEATHER . . Venta de articulos | bill@almahom
Reino Unido .
LTD. para la decoracion e.co.uk
Venta de todo tipo division_comer
EL CORTE INGLES | Espafia POl ial@elcorteing
de regalos
les.es
Venta de todo tipo
NORDSTROM — Estados de artesanias y |anneli@nordstr
USA Unidos accesorios para | omassistans.se
decoracion.
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Sitios web para venta de artesanias:

Posterior al analisis se ha decidido realizar una prueba piloto de apertura

de tiendas web en los siguientes sitios de internet:

CUADRO 13

Sitios web para venta de artesanias analizados

CONTACTOS| PAIS |ACTIVIDAD | CONDICIONES CONTACTO
Folsky Re_lno 6% de comisién https://folksy.com/
Unido
20 libras costo
. Reino inicial por 1 . .
Misi Unido afio: 3% de https://www.misi.co.uk
comision
20 libras costo
Coriandr Reino inicial por 1 | https://www.coriandr.com/regist
Unido afo; 2,5% de er
comision
Espafia . s
Dawanda y O el http://es.dawanda.com/hogar/
€n euros
Europa
3,5% por
Bonanza Espafia Venta c,ie . va!ores http://www.bonanza.com
artesanias inferiores a
por web $500
. 3% de
Made it ESt?dOS comision, tarifa | http://www.madeitmyself.com
myself Unidos
plana
Ezebee Espafia No S€ paga http://www.ezebee.com/es/
comisiones
0 L,
Artesanum | Espafa e CZT:;’;O” en http://www.artesanum.com/
Artesanio Espafia 19,92;0uros, http://artesanio.com
0,20 délares
Etsy ESt‘."‘dOS por articulo y https://www.etsy.com/
Unidos 359

Fuente: www.importers.com
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Comunicacién

En este caso se requiere de una comunicacion de tipo directa pues los

canales de distribucion asi lo requieren.

Los distribuidores mayoristas recibirdn un catdlogo de productos de
Tigua, mismo que contendra por cada articulo:

e Descripcion

e Dimensiones

e Material

e Colores disponibles
e Precio

e Pedido minimo

En los sitios web se usaran promociones con el fin de atraer a los

compradores a conocer el Arte Tigua.
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CAPITULO 6

PROCESO PARA LA EXPORTACION DE PINTURA EN CUERO
DE OVEJA

6. Exportacion de Pinturas de Cuero de Oveja

Para la presente tesis se ha considerado después del andlisis del mercado
meta y de acuerdo al nivel de produccién con el que cuenta la Asociacién de
Artesanos de Tigua aplicar el programa de exportacion denominado
“EXPORTA FACIL” el mismo que esta direccionado a microempresarios,
actores de la economia popular y solidaria, y artesanos del pais, mediante

un sistema simplificado agil y econémico de exportaciones.
6.1. Concepto de exportacion

“Las exportaciones en economia hacen referencia a cualquier bien o

servicio vendido o enviado con fines comerciales a un pais extranjero.

“En otras palabras, la exportacidon es el intercambio de bienes y servicios
propios de un pais con el fin de ser utilizados o consumidos en otro pais.
Este intercambio puede generar numerosos y variados fendmenos publicos
dado que, cualquier producto enviado mas alla de las fronteras de un pais,
esta sometido a numerosas reglamentaciones y puede estar sujeto a
acuerdos especificos que dan lugar a situaciones concretas segun el pais de
destino.” (EFXTO, 2013)

“Es la operacion logistica que consiste en la salida de productos o
servicios ecuatorianos fuera del mercado nacional, es decir hacia el
extranjero, con un fin determinado como: su venta, exhibicion, degustacion,
etc. (PROECUADOR, Pinturas sobre cuero de oveja Tigua - Ficha Producto
/ Mercado, 2012)

En base a las definiciones citadas se puede indicar que las exportaciones
son transacciones econdémicas realizadas entre dos negociadores que
pertenecen a paises diferentes, en éste caso la Asociacion de Artesanos de

la Cultura Indigena de Tigua como (_Ire_plres_lentantes ecuatorianos y
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proveedores de las pinturas elaboradas a base de cuero de oveja y por otra
parte  NORDSTROM-USA que representa al comprador ubicado en

Washington — Estados Unidos de América.

6.2. Modelo de exportacion

eXPorta facil

PRODUCCION ECUATORIANA AL MUNDO

Grafico 13: Programa Exporta Facil
Fuente: Ministerio de Industrias y Productividad

Es una herramienta implementada por el Gobierno Nacional para facilitar
las exportaciones de las Micro, Pequeilas y Medianas Empresas
(MIPYMES), representantes de la economia popular y solidaria a su vez se
dirige pequefios artesanos del pais, mediante un sistema simplificado, agil y
econdémico de exportaciones por envios postales a través de Correos del
Ecuador y con los beneficios a través de diferentes eventos y servicios de

las entidades participantes. (Ministerio de Industrias y Productividad)

Se ha seleccionado el programa EXPORTA-FACIL por las siguientes

razones:

e EI programa estd disefiado exclusivamente para los pequefios y
medianos empresarios, entre ellos los artesanos que poseen Registro
Unico de Contribuyentes (RUC).

e E| valor FOB de la mercancia no excedera los cinco mil délares
americanos por Declaracion Aduanera Simplificada (DAS).
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e La exportacion cumplird con la caracteristica de contener uno 0 mas

paquetes de hasta maximo de treinta kilogramos cada uno.

Beneficios del uso de EXPORTA FACIL:

° Tarifas competitivas.

° Asistencia gratuita para el exportador

° Seguimiento de la exportacién en linea

° Exportacion desde cualquier parte del pais

° Capacitacion permanente para los usuarios

o Tramite aduanero gratuito

° Participacion en ferias internacionales

° Generacion de nuevas oportunidades comerciales

6.3. Procedimiento para exportar

De acuerdo a las condiciones establecidas para exportar a través del
programa EXPORTA FACIL, los pasos son los siguientes:

e Poseer Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
e Registrarse como exportador en: www.exportafacil.gob.ec
e Llenar la DAS (Declaracion Aduanera Simplificada)

e Cumplir con los documentos obligatorios que son los siguientes:
factura comercial (autorizada por el SRI), Packing list (lista de empaque).

Condiciones para el uso del programa EXPORTA FACIL

e El valor total de la mercancia a exportar no debera superar los cinco
mil dolares americanos.

e El tamafo de los paquetes, de acuerdo con la suma de los lados no
debera superar los tres metros como se indica en el siguiente ejemplo:

Creado con

n nitro" prcﬁeworml

-:lT"-:h-.plT la pru ebe gratuita o nlir igTal df.c

professic

snal


http://www.exportafacil.gob.ec/

62

0.75m

0.75m

1.50m

Gréfico 14: Tamafios permitidos por paquete en EXPORTA FACIL
Fuente: PROECUADOR
Cada paquete deberd pesar hasta un maximo de 30 kilogramos, se
pueden enviar varios paquetes en un envio pero cada uno debera tener un

limite de 30 kilogramos como se muestra en el siguiente ejemplo:

30 kg ik

25kg
Gréfico 15: Ejemplo de pesos permitidos por paquete
Fuente: PROECUADOR

Se encuentra prohibido la exportacion de objetos como: dinero, monedas,
objetos obscenos o inmorales, armas de fuego, drogas, material explosivo,
inflamable o radioactivo.

Andlisis y seleccion del medio de transporte

El servicio elegido dentro de Exporta facil serd el EMS (Express Mail
Service), que constituye el mas rapido de los servicios postales por medios

fisicos, el cual tiene un trato prioritario.

Tras la asignacion de un codigo de barras que se encuentra en la guia
del envio, se garantiza su rastreo y seguimiento en cualquier lugar del pais y
del mundo hasta su entrega final.

Creado con

M nitro™" professional

descargue la prueba gratuita online en nitropdf.com/professional



63
e Caracteristicas:
e Peso: Hasta 30 Kg. de peso
e No genera reporte de entrega.
e Acuse de recibo

e Tracking (Rastreo en la pagina web).

Los tiempos de llegada a destino final, dependeran del continente, y esto
se resume en la siguiente CUADRO:
CUADRO 14

Tiempos maximos de entrega servicio EMS — Exporta Facil

SERVICIO EMS INTERNACIONAL
Tiempo Tiempo Maximo
Reveete Minimo (Dias) (Dias)
América 4 5
Europa 6 7
Resto del Mundo 8 10

Fuente: Exporta facil, 2015

La presente exportacion se realizard a Washington-Estados Unidos,
ubicado en el continente norte americano, por lo que el tiempo estimado de

transporte serd de minimo 4 dias y maximo de 5 dias.

Para el caso de la venta a través de sitios web, se realizaran los envios a
mediante servicio certificado, el mismo que se realiza a través de servicio
postal al cual se le asigna un codigo de barras para su adecuado rastreo y

tiene un trato preferencial.
Existen 2 modalidades:

1.- Paquete Pequefio.- Servicio certificado en el cual se pueden enviar hasta

dos kilos a nivel internacional, puede ser utilizado en el envio de muestras.

2.- Encomienda Postal.- Servicio certificado a nivel internacional que
depende del peso aceptado por el pais desde 2 kg. Hasta 30kg.
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Caracteristicas:

. Acuse de recibo.

° Tracking (Rastreo en la pagina web).

o Tiene derecho a indemnizacion
CUADRO 15

Tiempos méaximos de entrega servicio certificado — Exporta Facil

SERVICIO CERTIFICADO INTERNACIONAL
Trayecto Tiempo Tiempo
Minimo Méaximo (Dias)
(Dias)
América 7 8
Europa 9 11
Resto del Mundo 12 13

Fuente: Exporta facil, 2015
Analisis y seleccién del término de venta

La Camara de Comercio Internacional establece reglas para el uso de los
términos nacionales e internacionales 2010 con el objetivo de facilitar el
proceso de las negociaciones a nivel mundial, las mismas que establecen
los derechos y obligaciones tanto del comprador como del vendedor, donde

ademas se describen los riesgos que asume cada uno.

A continuacion se presenta el grafico 16 donde se puede observar cada
una de las obligaciones como derechos de ambas partes: comprador y

vendedor.
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Incoterms

Incoterms 2010
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Gréafico 16: Incoterms 2010

Fuente: PROECUADOR

Incoterms aplicados a cualquier modo de transporte (PROECUADOR):
6.4. Tramite de exportacion

Para realizar los tramites se exportacion se debera seguir los siguientes
pasos que incluyen en el proceso de pre embarque y post embarque.
Fase de pre-embarque

Registro en EXPORTA FACIL

Se procede a registrar en la pagina web de EXPORTA FACIL de la
siguiente manera:

Ingresar los datos de la Asociacion tales como RUC, Razén Social,

nombre del Representante Legal, direccion, correo y teléfono.
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Grafico 17: Creacion de usuario EXPORTA FACIL

Ingresar la partida arancelaria del producto a ser exportado para revision
si se encuentra desbloqueado en el sistema, como se puede observar en el
grafico 18.
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Grafico 18: Registro de partida arancelaria para EXPORTA FACIL

Se procede a ingresar el usuario para creacion de clave y contrasefia,
como se observa en el grafico 19.
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Gréafico 19: Registro de usuario y contrasefia en EXPORTA FACIL

Se obtiene el formulario de registro para usuario EXPORTA FACIL, como

se puede observar en el grafico 19.
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Grafico 20: Formulario de registro para usuario EXPORTA FACIL
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e Cotizacion através de la plataforma de EXPORTA FACIL

Se debera tomar en cuenta el pedido para poder realizar la cotizacion en
la plataforma de EXPORTA FACIL, ya que nos solicita el peso a ser

exportado para determinar el valor del transporte.

De acuerdo a los requerimientos del comprador en Washington-EEUU, la
tienda NordStrom, se solicita su primer pedido de 200 artesanias de tamafio

10cm x 15cm x 2cm.

Los pesos se determinan de acuerdo al cuadro 15:

CUADRO 16

Peso en gramos por unidad

PESO EN GRAMOS POR UNIDAD

Obra de arte (Pintura elaborada a

) 50 gramos
base de cuero de oveja)
Caja de cartdn vacia 6 gramos
Total peso por unidad 56 gramos

FUENTE: Exporta Facil

Los pesos por cupo de exportacion de acuerdo al nimero de unidades

solicitadas se determinan a través del cuadro 17:

Creado con
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CUADRO 17

Peso en gramos por cupo de exportacion

PESO EN GRAMOS POR CUPO DE EXPORTACION

Obras de | Peso unitario Total peso Total peso en
arte (Pedido) kg

en gramos
200 unidades | 56 gramos 11200 gramos 11,2 kg

De acuerdo al andlisis anteriormente expuesto en los cuadros 15y 16, se
ha determinado que lo ideal para la presente exportacion se realizara a

través de 1 sola caja de 11,2 kg.

De acuerdo a la normativa que se aplica en el programa EXPORTA
FACIL, un requerimiento indica que cada caja no debe superar los 30 kg, de

ésta manera estamos dentro de los pardmetros indicados.

Ademas del presente andlisis, se debe realizar un cubicaje puesto que las
200 artesanias han cumplido la norma en funcién al peso reglamentado y es

necesario el cumplimiento en funcién al volumen.

Dentro de los requisitos que establece el programa EXPORTA FACIL,
indica que la suma de las medidas del empaque (alto, largo y ancho), no
debe superar los 3m. Las medidas del empaque primario, se muestra en el

grafico 21:

n nitro’™™"
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2 cm\

Gréfico 21: Medidas del empaque primario de las artesanias a exportar

Las medidas del empaque secundario se muestran en el grafico 22:

32 cm

Gréfico 22: Medidas del empaque secundario de las artesanias a
exportar

En el cuadro 16 podemos observar la distribucion de las artesanias a ser

exportadas en sus respectivos empaques primario y secundario.
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CUADRO 18

Distribucion de las artesanias en empaque primario y secundario

PEDIDO PARA LA EXPORTACION

Cajas Unidades Peso

1 caja 200 11,2 kg

FUENTE: Exporta Fé&cil

Una vez determinados los pesos de la mercaderia a exportar, se procede

a cotizar el envio en el programa EXPORTA FACIL, como se muestra en el
gréafico 23:

o a'l
*s, e Wgem Tt Ay q]
%, %e !
: L .
exporta fa:il o JCoMmo Funcona? 20U Necsso?  Quisro EMpezer  MSs riomacion  Ayuds  Sall 00 Prensa

PRODOCTON ECLADTRANA AL MONDY

Pais de Destino: ESTADOS LNIDOS -t
Tipo de Servicio: EMS Expona Facil -y
Peso en Kg.. 2% Y

-

uld

Gréafico 23: Cotizacion del envio

T

‘Resulta

Pais de Destino: ESTADOS UNIDOS
Tipo de Servicio: EMS Exporta Facil
Peso en Kg.: 1.2

Subtotal: 155,13

IVA: 18,62

Total *: 173,75

Cemar

(") Valor mostrado es solamente un estimado

Grafico 24: Resultado de la cotizacion
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Se procede a elaborar la DAS (Declaracion Aduanera Simplificada) de la

siguiente manera:

._:=;,:=§', -

foj:x:u exporta ficit

Grafico 25: Proceso de llenado de la DAS

Se procede a llenar el formulario de la Declaracion Aduanera Simplificada

el mismo que se encuentra en el anexo 4 del presente proyecto.

Una vez ingresada toda la informacion contamos con el nimero de orden
como se indica en el gréfico 26, y posterior a esto se podra rastrear el

paquete hasta su punto de entrega.

Consulta Formulario De Solicitud de DAS
-

Usisario ROORICGUEZ QUMBILILCD RALL RICART
RuC 1722963718001
Ranga de Fachas (Blaboracion): Ossde: |01/06/15 Haxta: |12/0815

Nomero de Ocden:

Codigo de DAS

Fecha Tlatorsain Formuteno DA S Mo Orden Cotiga de DAS | Codigo Frvio | Feche Envie  Destnstanc

10022014 2820 M \e_pyaess Nertatrare | Enprocess | Sancale Gotar | Ve

Gréfico 26: Numero de orden de Declaracién Aduanera Simplificada

6.5. Formade pago

La forma de pago que se va a realizar es a través de una carta de crédito
la misma que sin duda, es la mas recomendada para el exportador que
recién inicia su actividad, ya que se cuenta con entidades bancarias ligadas
en la operacion, la carta de crédito se transforma en una Orden de Pago, es

por esta razon que garantiza el pago al exportador.
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Autoriza la seguridad de que las mercaderias seran pagadas una vez
confirmado el envio y tan pronto el proveedor cumpla las condiciones

anteriormente establecidas el pago se efectla.

Creado con
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CAPITULO 7

ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se abordarén los supuestos y célculos realizados para el
andlisis financiero de este proyecto.

Los supuestos generales se presentan a continuacion:

e Se considero el promedio porcentual de intencion de compra que es el

resultado del estudio de mercado realizado:

o Bandejas y bateas 16%
o Platos 20%
o Cofres 22%
o Pintura sobre piel de oveja 19%
o Mascaras 19%

e Se presentardn 3 escenarios cuya diferencia es la cantidad de

empresas distribuidoras internacionales con las que se negociara:

o Escenario esperado: 15 empresas, las mismas que
contestaron la encuesta, mostraron interés en iniciar

negociaciones y que realicen pedidos minimos mensuales.

o Escenario optimista: supuesto de 20 empresas para

negociar y que realicen un pedido minimo mensual.

o Escenario pesimista: 10 empresas para negociar y que

realicen un pedido minimo mensual.

o El pedido minimo mensual, es de:
o Bandejas y bateas 40 unidades
o Platos 50 unidades

Creado con
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o Cofres 80 unidades

o Pintura sobre piel de oveja 30 unidades

o Mascaras 20 unidades
o Los pedidos minimos deberian ser realizados por todas las
empresas en negociacion todos los meses.
o Se presenta una proyeccion de 5 afios para este proyecto

mismos que consideran un porcentaje de crecimiento en ventas

respecto del primer afio:

base

base

base

O

base

2015: ano base

2016: 3% de crecimiento en ventas respecto del afo

2017: 5% de crecimiento en ventas respecto del afo

2018: 8% de crecimiento en ventas respecto del afo

2019: 10% de crecimiento en ventas respecto del afo

o Para los calculos de costos e ingresos se consideraron precios

promedios de los articulos de Tigua, mismos que fueron entregados

por la Asociacion de Artesanos.

Bandejas y bateas:
Platos:
Cofres:

Pintura sobre piel de oveja

Mascaras

Cread

n

$26 USD
$35 USD
$10 USD
$62 USD

$29 USD
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o Se considera que los costos de produccion representan el 65%

del precio final de venta.

o La inversién inicial consider6 los valores del primer afio
correspondientes a: Inventarios, equipos, mobiliario, cuentas por

pagar y otras cuentas por pagar ($ 171.003,61).

o Los analisis no incluyen las ventas que se puedan realizar por
el canal Web, pues la Asociacion esta eligiendo la mejor opcion para

abrir la tienda virtual.

o Mayores detalles de los céalculos realizados se encuentran en el

Anexo 5.
7. Costos de produccion

Previo al calculo de los costos de produccion, se realizé la proyeccion de

ventas con base en los supuestos anteriormente descritos.

Para la proyeccién de ventas, se usaron los supuestos porcentajes de
intencién de compra, la cantidad de distribuidores y el pedido minimo

promedio.

Los costos de acuerdo a los dirigentes de la Asociacion representan el
65% del precio final, en los tres escenarios propuestos considerando el

precio promedio, los costos de produccion se presentan a continuacion.
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Escenario esperado:

CUADRO 19

Costos del escenario esperado

UNIDADES POR ANO
ESCENARIO ESPERADO 8%
Proyeccion de venta & Cantdad | Pedido | Pedido meses por|
UNIDADES intencion de promgdlo promedio a0 2015 2016 2017 2018 2019
compra_| empresas |por cliente| total
Bandejas y bateas 16% 24 40 97 12 1167 1202 1226 1261 1284
Platos 20% 30 50 152 12 1824 1879 1915 1970 2006
Cofres 22% 33 80 268 12 3210 3307 3371 3467 3531
Pintura sobre piel de oveja 19% 2,9 30 87 12 1040 1071 1092 1123 1144
Méscaras 19% 29 20 58 12 693 714 728 749 762
Proyeccion de COSTOS 35% 65% COSTOS POR ANO
PIECIO 1 \yiidad | Costo 2015 2016 2017 2018 2019
promedio
Bandejas y bateas 26 92 17,1 S/ 19.98131(S/. 20.580,75[S/. 20.980,38|S/. 21579,82|S/. 2197944
Platos 3b 12,3 22,8 S/ 4149600 [S/. 4274088 [S/. 43570,80|S/. 44.81568 |S/. 4564560
Cofres 10 35 6,5 S/, 20.866,56 [ S/. 21.492,56 [S/. 21.909,89 | S/. 2253588 |S/. 2295322
Pintura sobre piel de oweja 62 21,8 405 Sl 4207932 [S/. 4334169 (S/. 44.18328|Sl. 4544566 |S/.  46.287,25
Méscaras 29 10,0 18,6 S/ 1287384 [S/. 13.260,05[S/. 1351753 |S/. 13.903,74|S/. 1416122
S/, 137.297,02[S/. 14141594 |S/. 144.161,88|S/. 148.280,79|S/. 151.026,73
Escenario optimista:
CUADRO 20
Costos del escenario optimista
UNIDADES POR ANO
ESCENARIO OPTIMISTA 3% 5% 8% 10%
Proyeccion de venta % Canlidad | Pedido |~ Pedido meses por|
UNIDADES intencion de promgdw promedio afio 2015 2016 2017 2018 2019
compra_| empresas [por cliente| total
Bandejas y bateas 16% 32 40 128 12 1536 1582 1613 1659 1690
Platos 20% 4,0 50 200 12 2400 2472 2520 2592 2640
Cofres 22% 44 80 352 12 4224 4351 4435 4562 4646
Pintura sobre piel de oweja 19% 38 30 114 12 1368 1409 1436 1477 1505
Méscaras 19% 38 20 76 12 912 939 958 985 1003
Proyeccién de COSTOS 35% 65% COSTOS POR ANO
PIECO | yiigad | Costo 2015 2016 2017 2018 2019
promedio
Bandejas y bateas 26 9,2 17,1 Sl 2629120|S/. 27.079,94|S/. 27.60576|S/. 28.39450[S/.  28.920,32
Platos 35 12,3 22,8 S/ 54.600,00|S/. 56.238,00|S/. 57.330,00|S/. 58.968,00 [ S/.  60.060,00
Cofres 10, 35 6,5 SI.  27.456,00(S/. 28.279,68 [S/. 28.82880[S/. 29.652,48 [ S/.  30.201,60
Pintura sobre piel de oweja 62 218 40,5 Sl. 5536752 [S/. 57.02855[S/. 5813590 (S/. 59.796,92 [ S/.  60.904,27
Méscaras 29 10,0| 18,6 Sl 1693926 [S/. 17.44744(S/. 1778622 |S/. 18.29440[S/. 18.633,19
S/. 180.65398 | S/. 186.073,60 | S/. 189.686,68 | S/. 195.106,30 [ S/. 198.719,38
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Escenario pesimista:

CUADRO 21

Costos del escenario pesimista

UNIDADES POR ANO
ESCENARIO PESIMISTA 8%
Proyeccion de venta : % ) Canidad Pedidg Pedidg meses por|
UNIDADES intencion de promgdm promedio afo 2015 2016 2017 2018 2019
compra_|empresas |por cliente| total
Bandejas y bateas 16% 1,6 40 64 12 768 791 806 829 845
Platos 20% 2,0 50 100 12 1200 1236 1260 1296 1320
Cofres 22% 2,2 80 176 12 2112 2175 2218 2281 2323
Pintura sobre piel de oweja 19% 19 30 57 12 684 705 718 739 752
Méscaras 19% 19 20 38 12 456 470 479 492 502
Proyeccion de COSTOS 35% 65% COSTOS POR ANO
PIECO | iigad | Costo 215 2016 2017 2018 2019
promedio
Bandejas y bateas 26 9,2 17,1 S/ 13.14560|S/. 1353997|S/. 13802,88|S/. 14.197,25|S/.  14.460,16
Platos 35, 12,3 228 S/ 27.300,00|S/. 28.119,00|S/.  28.66500|S/.  29.484,00 [ S/.  30.030,00
Cofres 10 35 6,5 S/ 13.72800|S/. 1413984 S/ 14.41440|S/. 14.826,24[S/. 15.100,80
Pintura sobre piel de oveja 62 21,8 40,5 Sl. 2768376 [S/. 2851427 [S/. 29.067,95[S/. 29.898,46 [ S/. 30.452,14
Méscaras 29 10,0 18,6 S/ 8.469,63|Sl.  872372|Sl.  889311|Sl.  9.14720[S/.  9.316,59
S/ 90.326,99|S/. 93.036,80 |S/. 94.84334|S/. 97.553,15[S/.  99.359,69
7.1. Gastos

Para el célculo de los gastos se consideraron los desembolsos minimos
requeridos para que la Asociacién lleve adelante este proyecto; estos son:
Arriendo de local, sueldo integral de empleados, servicios bésicos y

depreciaciones.

El escenario de gasto es el mismo para los tres escenarios de gastos

propuestos, y se presentan a continuacion en el cuadro 22.
Escenario esperado, optimista y pesimista
CUADRO 22

Gastos para los 3 escenarios

Proyeccion de GASTOS 12% GASTOS POR ANO
Valor IVA  [Total mes| Meses 2015 2016 2017 2018 2019
Arriendo+IVA 500) 60,0 560,0 12 6720 S/, 6.72000|S/.  6.720,00S/.  6.72000(S/l.  6.720,00|S/.  6.720,00
Sueldo integral 564,66 564,7 12 6776[S/.  6.77592|Sl.  6.77592[Sl.  6.77592|Sl.  6.77592[Sl.  6.775,92
Senvicios Basicos+IVA 100 12,0 112,0 12 1344) S, 1.34400[S/.  1.34400|S/.  134400[S/.  1.34400|S/. 134400
Depreciaciones 2400 1000,0 3 467] SI. 466,67 | SI. 466,67 | SI. 466,67
S/. 1530659 | S/.  15.306,59 [ S/.  15.306,59 | S/.  14.839,92 [ S/.  14.839,92
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Los conceptos considerados para el calculo del gasto total y su calculo,

se explican a continuacion:

Arriendo: Considera un arriendo de $500,00 délares mensuales mas el
impuesto de valor agregado, este valor mensual es multiplicado por 12
meses para tener el valor anual que se utiliza durante los 5 afios de

produccion.

Sueldo integral: Al sueldo base de $400,00 ddlares se le sumaron los
valores correspondientes a décimos, fondos de reserva, seguro social y
vacaciones; lo que da un valor de desembolso mensual por este rubro de
$564,66 ddlares.

Servicios basicos: Se han considerado rubros de servicios basicos como
agua, luz y teléfono por un valor mensual de $100,00 doélares mas

impuestos, esto por mes, y por cada afio de la proyeccion.

Depreciaciones: Se considera sobre un computador, muebles de oficina y
un exhibidor, implementos con los que funciona la oficina de ventas de la
Asociacion y desde donde se manejara el proyecto de exportacion. Los
activos suman un valor de $2.400,00 ddlares (computadores e impresora =
$1.680,00; escritorio y mesas de exhibicion por un valor de $720,00 délares);
se estimé un valor de recuperacion de rescate de $1.000,00 ddlares por

todos los activos.

La depreciacién se realizd a 3 afios por un valor de $466,67 ($1.400,00/3
anos).
7.2. Proyeccién de Ingresos

La base del célculo de los ingresos se presentd en el numeral 7 de este
capitulo donde se presenta la proyeccion de ventas; con base en ésta misma
proyeccion y considerando los precios de venta se realizé la proyeccion de
ingresos, misma que se presenta para cada escenario en los cuadros 21, 22
y 23:
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Escenario esperado:

CUADRO 23

Escenario esperado de Ingresos

Proyeccion de venta $ INGRESOS POR ANO
Precio 2015 2016 2017 2018 2019
promedio
Bandejas y hateas 26 S/ 30.74048[S/. 3166269 (S/. 3227750 Sl 33.199,72|S/. 3381453
Platos 35) S/ 6384000(S/. 6575520 (S/. 67.032,00|S/l. 68.947,20|S/.  70.224,00
Cofres 10) Sl 32.10240[S/.  33.06547[S/. 3370752|Sl. 34.67059|S/. 3531264
Pintura sobre piel de oveja 62 Sl 64.73741[Sl. 66.67953 Sl 67.97428|Sl.  69.91640 [S/. 71.211,15
Mascaras 29 S/, 19.80590[S/.  20.400,08 [S/. 20.796,20 | SI. 21.390,38|S/.  21.786,49
S/ 21122619 [S/. 217.562,98 [ SI. 221.787,50 | SI. 22812429 | SI. 232.348,81

Escenario optimista:

CUADRO 24

Escenario optimista de Ingresos

Proyeccion de venta $ INGRESOS POR ANO
Precio 2015 2016 2017 2018 2019
promedio
Bandejas y bateas 26 Sl 4044800 [S/. 41.66144|S/. 4247040 |S/. 43.683,84|S/.  44.492,80
Platos 35 S/ 84.000,00[S/. 86.520,00 | S/.  88.200,00 | S/.  90.720,00 | S/.  92.400,00
Cofres 10 Sl. 42.240,00| S/. 43.507,20|S/. 44.352,00[S/. 45.619,20 [ SI/.  46.464,00
Pintura sobre piel de oveja 62 S/. 8518080 [S/. 87.736,22|S/. 89.439,84|S/. 91.99526|S/.  93.698,88
Mascaras 29 Sl 26.06040 [S/. 2684221 |S/. 27.36342|S/. 28.14523|S/. 28.666,44
SI. 277.929,20 | SI. 286.267,08 | S/. 291.825,66 | S/. 300.163,54 [ SI. 305.722,12

Escenario pesimista:

CUADRO 25

Escenario pesimista de ingresos

Proyeccion de venta $ INGRESOS POR ANO
Precio 2015 2016 2017 2018 2019
promedio
Bandejas y bateas 2% Sl 2022400 S. 2083072 5. 2123520 5. 2184192 [ Sl 22.24640
Platos % S 4200000 S, 43.26000|S.  4410000]S. 4536000 S 46.200,00
Cofres 10 S 2112000 S. 2175360 5. 2217600 . 22.808,60]Sl. 2323200
Pintura sobre piel de oeja 62 S 42590405, 4386811|S. 4471992|S. 45997.63|S. 4684944
Mascaras 2 S, 13.0020]S.  1B42111|S.  13.68L7L|S.  1407262]S. 14382
Sl 138.964,60| S, 143133545, 145.912,83|S). 150.08L77|Sl. 15286106

7.3. Estados financieros

Con los calculos de proyeccion de ventas, costos de produccién y gastos
se construyeron los estados financieros del escenario esperado, mismos que

se presentan a continuacion en los cuadros 24 y 25:
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CUADRO 26

Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 2016 2017 2018

Ingresos operativos

Ventas de productos $211.226,19| $217.56298| $221.787,50] $228.124,29| $232.348,81
Ingresos operativos totales $211.226,19| $217.562,98| $221.78750| $228.124,29| $232.348,81
Gastos operativos

Costo de mercancias vendidas $137.297,02| $141.41594| $144.161,88| $148.280,79| $151.026,73
Utilidad bruta $73929,17| $76.147,04| $77.62563| $79.84350| $81.322,08
Gastos fijos

Arriendo+IVA $6.720,00]  $6.720,00]  $6.720,00  $6.720,00/  $6.720,00
Sueldo integral $6.77592|  $6.77592|  $6.775,92 $6.775,92 $6.775,92
Senicios+IVA $1.34400] $1.34400[ $1.34400[ $1.34400[  $1.344,00
Depreciaciones $ 466,67 $ 466,67 $ 466,67 $0,00 $0,00
Total de gastos fijos $15.306,59| $15.30659| $15.306,59| $14.83992| $14.839,92
Utilidad de operacién $58.62258| $60.84046| $62.319,04| $65.00358| $66.482,16
Otros ingresos (gastos)

Interés por préstamos

Ganancias antes de impuestos $58.622,58| $60.84046| $62.319,04| $65.00358| $66.482,16
Impuestos a larenta $12.897 $13.385 $13.710 $14.301 $14.626
Ganancias netas $45.72561) $47.45556] $48.608,85| $50.702,79] $51.856,09

CUADRO 27

Estado de situacién financiera

81

ACTIVOS

Caja-Bancos . 211.226,19 S/. 217.562,98 S/. 221.787,50 S/. 228.124,29 S/. 232.348,81
Inventarios 16.000,00 S/. 16.000,00 S/. 16.000,00 S/. 16.000,00 S/. 16.000,00
Equipos S/ 1.680,00 SI. 1.680,00 SI. 1.680,00 SI. 1.680,00 SI. 1.680,00
Mobiliario S/. 720,00 S/ 720,00 S/ 720,00 S/ 720,00 S/ 720,00
TOTAL ACTIVOS S/. 229.626,19 S/. 235.962,98 S/. 240.187,50 S/. 246.524,29 S/. 250.748,81
PASIVOS

Cuentas por pagar $137.297,02 $141.415,94 $144.161,88 $148.280,79 $151.026,73
Otras cuentas por pagar $15.306,59 $15.306,59 $15.306,59 $14.839,92 $14.839,92
TOTAL PASIVOS $152.603,61 $156.722,52 $ 159.468,46 $163.120,71 $ 165.866,65
|CAP|TAL S/, 77.02258 S/. 79.24046 S/. 80.719,04 S/. 8340358 S/. 84.882,16 |

|TOTAL PASIVOS + CAPITAL S/. 229.626,19 S/. 235.962,98 S/. 240.187,50 S/. 246.524,29 S|. 250.748,81|
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7.4. Valor actual neto

El andlisis del VAN se realizé considerando:

¢ Siel VAN es negativo (menor que cero) la inversion deberia descartarse.

e Siel VAN es positivo (mayor que cero) la inversion es viable.

Para este proyecto, el VAN de los escenarios esperado y optimista son
mayores que cero, lo que indica que el proyecto es viable, como se puede
observar a continuacion en el cuadro 28:

CUADRO 28

Valor actual neto para los tres escenarios

VALOR ACTUAL NETO ESCENARIO ESPERADO
INVERSION
MESES FNC AL VAN ANUAL
0 -171.004
1 58.623 58.050
2 60.840 59.658
3 62.319 60.512
4 65.004 62.502
5 66.482 63.300
TMAR = 11,83%
VAN = 54.201
VALOR ACTUAL NETO ESCENARIO OPTIMISTA

INVERSION
MESES FNC INICIAL VAN ANUAL
0 -171.004
1 81.969 81.168
2 84.887 83.238
3 86.832 84.314
4 90.217 86.746
5 92.163 87.751
TMAR = 11,83%
VAN = 142.638

CONTINUA —
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VALOR ACTUAL NETO ESCENARIO PESIMISTA
INVERSION
MESES FNC INICIAL VAN ANUAL
0 -171.004
1 33.331 33.006
2 34.790 34.114
3 35.763 34.726
4 37.689 36.238
5 38.661 36.811
TMAR = 11,83%
VAN = -41.605

7.5. Tasainterna de retorno

El andlisis de la TIR se realizo considerando:

e Sila TIR es inferior a la tasa de descuento la inversion deberia ser

desestimada.

e SilaTIR es superior la tasa de descuento, la inversién es factible.
Para este proyecto, los escenarios esperado y optimista tienen una tasa
interna de retorno superior a la tasa de descuento, lo que indica la viabilidad
del proyecto.

CUADRO 29

Tasa interna de retorno para los tres escenarios

TASA INTERNA DERETORNO

ESCENARIO ESPERADO

< INVERSION
ANOS FNC INICIAL
0 -171.004
1 58.622,58
2 60.840,46
3 62.319,04
4 65.003,58
5 66.482,16

TMAR = 11,83%
TIR=  23,64%

CONTINUA —
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TASA INTERNA DERETORNO
ESCENARIO PESIMISTA

- INVERSION
ANOS FNC INICIAL
0 -171.003,611
1 33.331,02
2 34.790,15
3 35.762,90
4 37.688,70
5 38.661,45

TMAR = 11,83%
TIR=  173%

TASA INTERNA DERETORNO
ESCENARIO OPTIMISTA

o INVERSION
ANOS FNC INICIAL
0 -171.003,611
1 81.968,63
2 84.886,89
3 86.832,39
4 90.217,32
5 92.162,82

TMAR = 11,83%
TIR= 41,06%

Relacién Costo - Beneficio

84

La inversion en el proyecto es aceptable si el valor de la relacion costo /

beneficio es mayor o igual que 1.

Para este proyecto los escenarios esperado y pesimista indican una

relacion costo beneficio superior a 1, lo que permite continuar con el mismo.
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CUADRO 30

Relacion Costo Beneficio para los tres escenarios

RELACION BENEFICIO COSTO ESCENARIO

ESPERADO
INVERSION
MESES FNC INICIAL VAN ANUAL
0 -171.003,61
1 58.622,58 52.421,16
2 60.840,46 48.649,21
3 62.319,04 44.560,06
4 65.003,58 41.562,72
5 66.482,16 38.011,37

TMAR = 11,83%

Rblc= 132
RELACION BENEFICIO COSTO ESCENARIO
OPTIMISTA
INVERSION
MESES FNC INICIAL VAN ANUAL
0 -171.003,61
1 81.968,63 73.297,53
2 84.886,89 67.877,21
3 86.832,39 62.087,88
4 90.217,32 57.684,17
5 92.162,82 52.694,36

TMAR = 11,83%
Rblc= 183

RELACION BENEFICIO COSTO ESCENARIO

PESIMISTA

INVERSION

MESES FNC INICIAL VAN ANUAL
0 -171.003,61
1 33.331,02 29.805,08
2 34.790,15 27.818,88
3 35.762,90 25.571,59
4 37.688,70 24.097,82
5 38.661,45 22.104,80

TMAR = 11,83%
Rblc= 076
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7.6. Periodo de recuperacion de lainversion

Se analiz6 el tiempo en que los tres escenarios propuestos permiten la
recuperacion de la inversion, se expresa en la sumatoria de afios y meses

en el cuadro 31.

CUADRO 31

Periodo de recuperacion de lainversion

Recuperacidn Recuperacién Recuperacion

Escenario fi Escenario fi Escenario

Esperado Optimista Pesimista
2015 58.623 2015 81.969 2015 33.331
2016 60.840 2016 84.887 2016 34.790
2017 (10 meses) 51.933[ 2017 (1 mes) 7.074 2017 35.763
2018 37.689
2019 (10 meses) 31.407
Sumatoria 171.396/|Sumatoria 173.929|Sumatoria 172.980
Inversion Inicial 171.004|Inversion Inicial 171.004]Inversion Inicial 171.004
Diferencia 392[Diferencia 2.926|Diferencia 1.976

El escenario esperado permitir4 recuperar la inversion inicial en 2 afios y
10 meses; mientras que el escenario optimista permite hacerlo en 2 afiosy 1

mes. El escenario pesimista lo hace en 4 afios y 10 meses.
7.7. Punto de Equilibrio

Para el calculo del punto de equilibrio fueron considerados todos los

productos de la Asociacion que fueron analizados en este estudio.

El valor total de los costos fijos del afio 1 fue distribuido de acuerdo con el
peso del precio promedio dentro del precio promedio total y de esa forma se
obtuvo el coto fijo por cada producto de la Asociacion.

El costo variable unitario consideré el pedido total del primer afio de

operacion y la distribucion de los costos variables.

Con estos insumos se calcul6 el punto de equilibrio en unidades, mismo

gue se presenta en el cuadro 32.
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CUADRO 32

Punto de Equilibrio

N nitro

Precio Distribucion del " Distribucion de
) Costo Costos Fijos )
promedio costo % costos fijos

Bandejas y bateas 26 17,1 16% S/. 137.297,02 22.294
Platos 35 22,8 22% S/. 137.297,02 29.631
Cofres 10 6,5 6% S/. 137.297,02 8.466
Pintura sobre piel de oveja 62 40,5 38% S/. 137.297,02 52,715
Méscaras 29 18,6 18% S/. 137.297,02 24.192

Valor Ped|(~jo total | Distribucion del Costos Variables Dlstnbucpn de oVu PE-CF/(PV-CVU)

afo 1 costo % costos variables Unidades
Bandejas y bateas 26 1167 16% S/.  15.306,59 2485 2,13 921
Platos 35 1824 22% S/.  15.306,59 3303| 181 893
Cofres 10 3210 6% S/.  15.306,59 944 0,29 872
Pintura sobre piel de oveja 62 1040 38% S/, 15.306,59 5.877| 5,65 931
Méascaras 29 693 18% S/.  15.306,59 2.697| 3,89 980
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CONCLUSIONES

e Los paises con mayor oferta minorista a través de tiendas de pinturas
hechas a mano son: Estados Unidos de América, Reino Unido, Suiza,

Francia y China, mismos que concentran el 85% de las mismas.

e Los paises con mayor demanda masiva de arte hecho a mano son:

Estados Unidos de América, Reino Unido, Suiza, Francia y Alemania.

e Los principales paises a los que Ecuador exporta este arte hecho a
mano son: Estados Unidos de América, Austria y Alemania.

e Los Artesanos de la Asociacion de Tigua en su mayoria consideran
gue estan listos para exportar sus obras. De estos Artesanos la mayoria

tiene méas de 30 afios de experiencia.

e La Asociacién no ha exportado “directamente”, ellos indican que sus
obras estdn en otros paises por que los turistas han adquirido las

artesanias y fueron trasladadas afuera de nuestras fronteras.

e La Asociacion ha recibido capacitacion para exportar pero por la falta
de fondos, no han podido internacionalizar sus productos, por ello se

apoyan con intermediarios locales que tienen sus canales de exportacion.

e EI 40% de los distribuidores de artesanias internacionales tienen
clientes en Estados Unidos, seguidos de la Union Europea con un 30% y
Asia con un 20%, lo que indica el interés de estos mercados por las

artesanias hechas a mano.

e Los porcentajes de intencibn de compra evaluados a través de
encuestas donde se indica el precio disminuyen al compararlos con la
encuesta que solo indica caracteristicas, por lo que se asume que el

precio es alto.
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e Los canales a utilizarse para exportar son:
Productor - Mayorista - Detallista - Cliente final

Productor = Distribuidor Web = Cliente final

e Exporta facil se constituye en un gran apoyo para que los pequefios
productores emprendan en el proceso de la exportacion; sin embargo la

asociacion debe buscar mas apoyo gubernamental.

e Los andlisis financieros de los escenarios esperado y optimista arrojan

la viabilidad del presente proyecto.

e Los ingresos netos del escenario esperado son de S/. 248.259,25 en

los 5 afos de proyeccion

e EIl escenario esperado permitird recuperar la inversion inicial en 2
afios y 10 meses; mientras que el escenario optimista permite hacerlo en

2 afios y 1 mes. El escenario pesimista lo hace en 4 afios y 10 meses.
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RECOMENDACIONES

e Elegir varios distribuidores web, considerando que algunos no tienen
costos 0 estos son muy bajos, este podria ser un interesante canal de

distribucion.
e Negociar pedidos minimos con el fin de mantener la rentabilidad.

e Buscar al menos 15 o 20 distribuidores internacionales, que les

permitan mantener los ingresos estimados en esta tesis.

e Los costos de produccion deben ser revisados pues a decir de varios
distribuidores, los precios FOB (free on board) son muy altos, lo que

haria que el precio al consumidor final sea considerado demasiado alto.

e Capacitar a los artesanos que aun no son parte de la Asociacion para
poder incrementar el nUmero de miembros y de ésta manera aumentar su

nivel de produccion.

e Mejorar el sitio web que maneja actualmente la Asociacion puesto que
carece de atractivo y de ésta manera incrementar el interés de compra de

las artesanias.

e Solicitar apoyo al Gobierno Nacional para asistir a Ferias
Internacionales que les permitan hacer contacto directo con los

mayoristas y detallistas internacionales de artesanias.
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