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RESUMEN

TIITULO: Estudio de viabilidad para la aplicacién de cluster en el sector artesanal de San
Antonio de Ibarra con el fin de mejorar la cadena de valor e incrementar la ventaja
comparativa de las empresas del sector hacia el mercado nacional y extranjero.

AUTOR: Fernando Marcelo Salazar Fuentes

DESCRIPTORES: Cluster, cadena de valor, ventaja competitiva, artesanias en madera,
mercado.

RESUMEN: El presente estudio se realizo en la Parroquia de San Antonio de Ibarra para
conocer la situacion actual de los artesanos y realizar un estudio de viabilidad para la
aplicacion de cluster con el fin de mejorar la cadena de valor e incrementar la ventaja
comparativa en el mercado. Los resultados obtenidos evidencian la necesidad que tienen
los artesanos por incrementar sus ventas debido a que en los ultimos afios se han visto
afectados sus ingresos. Bajo este contexto los artesanos sienten la necesidad de emplear
éste modelo por las ventajas que este presenta como empresas y sector artesanal,
identificando mediante la matriz FODA sus necesidades, en la cual se planted estrategias
para mejora del sector y asi obtener una cadena de valor adecuada basadas en liderazgo en
costos es decir que el precio de las artesanias sean el mas bajo del mercado, diferenciacion
del producto ofreciendo un valor agregado diferente al de la competencia y el enfoque de
seleccion del mercado meta con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes. Con un
buen canal de distribucion, comercializacion y ventas se puede lograr éxitos al sector
artesanal y ampliar ventaja comparativa aplicando como politicas empresariales de
Investigacion, Innovacion y Desarrollo. (I+I+D). Si tomamos en cuenta el presente estudio
identifica que el sector artesanal en madera estd creciendo y existe mayor demanda
nacional e internacional, segin datos estadisticos identificados a los paises de mayor
demanda del producto asi como también el valor importado por cada uno de ellos. Con una
buena administracion y el adecuado talento humano, el artesano calificado que existe en el
sector esta garantizando la permanencia en el mercado los productos de San Antonio de
Ibarra, porque sus obras estan en algunas galerias de Europa.
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ABSTRACT

TITLE: Viability study for the application of “cluster” at the artisans sector of San
Antonio de Ibarra with the purpose of improving the value chain and to increase the
comparative advantage of the enterprises from this area towards the national and
international market.

AUTHOR: Fernando Marcelo Salazar Fuentes

KEYWORDS: Cluster, value chain, competitive advantage, wood crafts, market.

ABSTRACT: This study was developed in the Parish of San Antonio de Ibarra in order to
get to know the craftsmen current situation and to make a study of viability for the
application of “cluster” in order to improve the value chain and to increase the competitive
advantage in the market. The results gotten made evident the necessity that craftsmen have
to increase their sales due to the reduction in their incomes. Taking this into account, it is
evident that craftsmen have a necessity to implement this method because of the
advantages it provides to the enterprises as well as the artisan’s sector. Their needs were
identified through the FODA matrix in which some strategies were proposed for the
improvement of the sector to obtain an adequate value chain based on the leadership in
costs so that the handicrafts’ prize would become the lowest of the market, differentiating
the product and offering a different added value to the competence and to the selection of
the focused market in order to satisfy the customers necessity. A good distribution
channel, commercialization and sales can provide success to the artisans’ area and to
expand competitive advantage applying enterprise policies, innovation and development
research (I + I + D). If we consider the current study, it identifies that the wood handicraft
sector is growing and there is more domestic and international demand according to a
statistical data which identified countries that increased the product demand as well as
import each value. With a good management and adequate human talent, the skilled artisan
that exists in the sector is ensuring continued market products of San Antonio de Ibarra,
and their works are exhibited in some galleries in Europe.
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INTRODUCCION

San Antonio de Ibarra es una parroquia rural del Canton Ibarra que se encuentra

ubicado a 6 Km de la ciudad de Ibarra.

El sector maderero esta compuesto por dos tipos de actividad comercial, la primera es el
sector de los aserraderos y carpinterias donde es el inicio de la manipulacion de la materia

prima, y el segundo sector es la elaboracion del mueble y artesanias en madera.

En la provincia de Imbabura especialmente en el Canton Ibarra, el sector de los
aserraderos que es la transformacion del producto es la base importante porque es la que la
de a la forma del mueble o artesanias que se quiere lograr, por eso existe algunos de estos
centros de transformacion segun la base de datos del Municipio de Ibarra. Es por esto que
el segundo sector que es la elaboracion de las muebles y artesanias da realce a este sector
en la parroquia San Antonio de Ibarra, que es conocida a nivel nacional e internacional por

el trabajo realizado

En San Antonio de Ibarra los productos que mas se fabrican son los muebles de madera
de todo estilo que pueden encontrar en la mayoria de galerias y almacenes de la localidad,
seguido de artesanias artisticas con gran variedad de disefios de arte religioso,

contemporaneo y figuras de mendigos los mas caracteristicos.

La mayoria de los artesanos se dedican a la talla del mueble, seguido de los escultores
que fabrican las figuras de madera, también estan los que realizan los acabados de los
muebles o esculturas, los carpinteros que producen las estructuras del mueble, los ebanistas

también ocupan un espacio dentro de la cadena de produccion de las artesanias.

Las familias toman un papel importante dentro del proceso de produccion de las
artesanias porque el conocimiento del arte se ha venido desarrollando de generacion en
generacion, en la cual los papas e hijo varones realizan el trabajo de aserradero, luego a la
carpinteria, la talla del mueble y en las artesanias la escultura en si, mientas que la mujer y

los hijos pequefios realizan el lijado y decorado de las artesanias.



La produccion artesanal de San Antonio, estd siendo amenazada por la baja demanda de
los clientes internos y externos tomando en cuenta que en este sector es la primera fuente
de ingresos para sus familias. Pero en el segundo semestres del afio 2015 ha mejorado las
visitas de los clientes y ha suplido un poco la angustia de los anteriores semestres que no

han vendido nada.

El mencionado proyecto se ha planificado por los siguientes capitulos:

CAPITULO I. EL PROBLEMA: Planteamiento del Problema, Formulacion del
Problema, Objetivos, Justificacion, Conceptualizacion de Variables.

CAPITULO II: MARCO TEORICO: Antecedentes de la Investigacion, Bases Tedricas,
Bases Legales, Definicion de Términos Bésicos.

CAPITULO III: MARCO METODOLOGICO: Disefio Metodologico, Método de
Investigacion, Poblacion y Muestra, Operacionalizacion de las Variables, Técnicas para la
recoleccion de Informacion, Procedimiento.

CAPITULO IV: ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS: Anélisis
e interpretacion de Resultados, Conclusiones, Recomendaciones.

CAPITULO V: LA PROPUESTA: Antecedentes, Analisis de la Investigacion,

Generalidades, Objetivos de la Propuesta, Justificacion, Elementos de la propuesta.

Referencias Bibliograficas

Anexos



CAPITULO 1
1. EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del Problema

En base a los lineamientos del Gobierno en su afan de mejorar la situacion de las
provincias se ha dividido en nueve zonas administrativas de planificacion para promover el
cambio de la matriz productiva, en los ultimos afios se ha impulsado el trabajo auténomo,

también asociativo y corporativo para mejorar la calidad de vida de los habitantes.

Diferentes instituciones estatales como el Ministerio de Industria y Productividad
(MIPRO) que impulsa el desarrollo de los sectores productivos y en especial a las
artesanias tratando de incentivar la inversion extranjera directa, y a los empresarios locales
con proyectos nuevos de innovacion para que los bienes y servicios que se produzcan
tengan mayor valor agregado y niveles convenientes de calidad, en armonia con el medio
ambiente, para crear empleo de calidad y lograr que los productos conquisten los mercados

nacionales e internacionales.

El Ministerio de Coordinacion de la Produccion, Empleo y Competitividad (MCPEC)
ha desarrollado varios programas que estan dirigidos a cumplir los objetivos de la Agenda
para la Transformacidon Productiva, apoyar el desarrollo y reducir las diferencias
econdmicas, sociales que existen con y en armonia con el medio ambientales que han

caracterizado al pais.

En base a este contexto los artesanos de San Antonio de Ibarra tratan de hacer lo posible
para mejorar su calidad de vida y de sus familias, teniendo en cuenta que la base de los

ingresos econdmicos del sector son las manufacturas de muebles en madera.

Entre los principales problemas tenemos el descenso de las ventas las cuales ha

generado pérdidas en su microempresa por el ingreso de nuevos competidores en el



mercado tanto nacional como internacional. También se puede decir por desconocimiento

de estrategias de marketing que se deben aplicar en el mercado.

Otro problema es el disefio e innovacion de los productos los cuales se han venido
reiterando en la mayoria de locales comerciales del sector los mismos modelos de mueble,
estos sean de sala, comedor y dormitorio, y se debe por la falta de capacitacion de la mano
de obra en las nuevas técnicas de elaboracion de las manufacturas y la falta de un

disefiador exclusivo en la generacion de nuevos modelos de manufacturas de muebles.

Las ventas de la empresa se limita solo al mercado local y muy poco al nacional porque
a veces realizan ferias en diferentes provincias para mejorar sus ventas, porque el volumen
de produccion no puede abastecer la demanda internacional y muchas veces los altos
niveles de exigencia de los mercados internacionales hace que sea limitada la exportacion

del mueble.

El estancamiento en la apertura de nuevos locales comerciales en algunas provincias
nacionales debido al poco conocimiento en investigaciones de mercados o falta de vision
empresarial que va encaminado con su baja capacitacién empresarial, y también algunas
restricciones a préstamos de los bancos privados hace imposible la ampliacion de las

microempresas.

En la cadena de valor que se realiza en el proceso de fabricacion de las manufacturas en
madera, los proveedores de materias primas cumplen un rol fundamental en este proceso,
los cuales no mantienen abastecido el mercado y esto hace que las manufacturas no tengan
una economia de escala para abaratar sus costos y ser mds competitivos en el mercado.

(Ver Anexo 1)

1.2. Formulacion del Problema

(Con el estudio de viabilidad para la aplicacion de cluster en el sector artesanal de San
Antonio de Ibarra se podra mejorar la cadena de valor e incrementar la ventaja comparativa

de las empresas del sector hacia el mercado nacional y extranjero?



Interrogantes de Investigacion

» (Cual es la situacion actual de las empresas del sector Artesanal de San Antonio de
Ibarra?

» (Cuales son los elementos requeridos para la adecuada implementacion de un cluster
artesanal en el Ecuador?

» (Cual es la normativa que regula el establecimiento de clusters industrial en el
ecuador?

» (Como se podra optimizar la cadena de valor en el sector de manufacturas de madera
con el fin de que sean competitivos?

» (Coémo se podra implementar un clusters para el sector artesanal de San Antonio de
Ibarra, con el fin de optimizar la Cadena de Valor de las empresas y ser competitivos

en el mercado nacional e internacional?

1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo General

Proponer la implementacion de un clusters para el sector artesanal de San Antonio de
Ibarra, con el fin de mejorar la cadena de valor de las empresas y ser competitivos mercado

nacional y extranjero

1.3.2. Objetivos especificos

» Diagnosticar la situacion de las empresas del sector artesanal de San Antonio de
Ibarra.

» Describir los elementos requeridos para la adecuada implementacion de un clusters
artesanal en el Ecuador

» Estudiar la normativa que regula el establecimiento de clusters industrial en el
Ecuador.

» Disefiar un encadenamiento productivo en el sector manufacturas de madera con el fin
de optimizar su productividad, mejorar su competitividad en los mercados nacional e

internacional.



» Proponer la implementacion de un Cluster para el sector artesanal de San Antonio de
Ibarra, con el fin de optimizar la Cadena de valor de las empresas y ser competitivos
en el mercado nacional e internacional y asi contribuir con el Cambio de la Matriz

Productiva.

1.4. Justificacion

o Justificacion Tedrica

Un estudio de viabilidad para la aplicacion de cluster en el sector de San Antonio de
Ibarra no se ha realizado anteriormente en el sector, es por esto que existe dificultad en la
adquisicion de informacion, pero se ha evidenciado las problematicas que tienen los
artesanos en su afan de mejorar y brindar un producto de calidad que garantice el trabajo
realizado y tengan acogida en el mercado. El término cluster es algo nuevo para el sector y
se hara énfasis en la capacitacion del manejo administrativo y operativo para el correcto

funcionamiento del sistema que se pretende implantar.

La cadena de valor de las artesanias que pueda sostener la economia del sector y el
mejoramiento de los parametros establecidos y mejorar su calidad de vida de los artesanos
enfocandose a la matriz productiva y al buen vivir que menciona el gobierno a las

empresas grandes, medianas y chicas.

Siguiendo este contexto se mejorara la ventaja que pueden tener los empresarios con sus
manufacturas y sean consideradas tnicas en el exterior y se pueda comercializar en la
diferentes regiones del ecuador y fuera encontrar el mercado pertinente y mejorar sus

ingresos econdmicos y su calidad de vida.

o Justificacion Metodologica

La metodologia que se aplicard en la investigacion permitird al estudio identificar los

problemas existes de la viabilidad del sector artesana de San Antonio de Ibarra para la

aplicacion de cluster, utilizando encuestas y entrevistas de los actores de la investigacion



con el afan de desarrollar una propuesta metodologica encaminada a aclarecer las

fortalezas y debilidades del sector, y tener un sustento claro para la toma de decisiones.

Las entrevistas a expertos en el sector también ayudaran para el fortalecimiento de la
investigacion por el aporte de gran importancia al conocimiento que han adquirido los

artesanos a lo largo de su vida profesional que aporte a la nueva investigacion.

e Justificacion Practica

La investigacion realizara acotaciones reales, datos reales que permitiran conocer la
verdadera situacion que afrontan los artesanos de San Antonio de Ibarra, con la aspiracion
de establecer medidas que permitan profundizar los contenidos y lograr acoplarse en el

mercado donde los demandante exigen mas calidad a un costo minimo.

Se podra aplicar medidas que puedan beneficiar al sector en la toma de decisiones
pertinentes dentro de la evolucidn artesanal, ya que existe mucha exigencia del mercado en
cuanto a su manufactura y disefio se refiere, pero en base al presente estudio se pretende

dar solucion a los problemas venideros.



1.5. Conceptualizacion de las Variables

Cuadro N° 1 Conceptualizacion de Variables

OBJETIVO DEFINICION
ESPECIFICO VARIABLE CONCEPTUAL
Diagnosticar la situacién de las Se refiere al andlisis de datos,
empresas del sector artesanal de tendencias claves que la empresa
San Antonio de Ibarra debe seguir en el presente o futuro,
La situacion de las para la toma de decisiones con la
empresas finalidad de optimizar recursos y

definir estrategias que se requieren
para lograr el propésito de la

empresa.
Describir los elementos Son factores determinantes para la
requeridos para la adecuada generacion de factores que permite a
implementacion de un clister | Los elementos para una industria incorporar nuevos
artesanal en el Ecuador implementar un eslabones en la cadena productiva,
Cluster los factores que determinan el uso
de nuevas tecnologias en sus

procesos.
Estudiar la normativa que regula Todo proceso de competitividad o
el establecimiento de clusters aplicacion de clusters debe estar
industriales en el Ecuador enmarcado o regulado, en la cual se
orienta para llevar a cabo proyectos
La normativa que para la generacion de nuevas ideas
regula los clusters basados en lineamientos

establecidos por la ley. En este caso
por el Codigo Organico de la
Produccion, Comercio e Inversiones

(COPCI).
Disefiar un encadenamiento El encadenamiento productivo es un
productivo en el sector de medio para integrarse a la economia
manufacturas de madera con el . global, esto permite mejorar
. - El encadenamiento : . , .
fin de optimizar su productividad inventarios mas eficientes,

. . roductivo en el ., .
y mejorar su competitividad en Sector de reduccion de tiempos y costos

los mercados nacional e unitarios, promueve una base

. . manufacturas de . .

internacional madera industrial y fortalecen las propuestas
de inversion extranjera para el

beneficio del sector artesanal de San

Antonio de Ibarra.

Proponer la implementacion de Una propuesta es un documento
un Claster para el sector donde su autor o autora o varios
artesanal de San Antonio de autores hacen una explicacion clara
Ibarra, con el fin de optimizar la de sus objetivos, propdsitos y
Cadena de valor de las empresas medios para llevar a cabo una serie
y ser competitivos en el mercado | La Propuesta de actividades. Es el resultado
nacional e internacional y asi logico de la presentacion vy
contribuir con el Cambio de la definicion que se hizo del problema
Matriz Productiva de la investigacion y modelos
filosoficos  sustentados en la
bibliografia.

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor



CAPITULO 11
2. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la Investigacion

Existe una investigacién realizada en la Provincia del Azuay, en la ciudad de Cuenca,
en la cual se ha hecho la investigacion referente a la aplicacion de una guia de los

beneficios de una empresa textil en una Zona Especial de Desarrollo.

INSTITUCION: Universidad del Azuay

NIVEL ACADEMICO / ANO: Maestria en Contabilidad y Finanzas con mencidén en
Gerencia y Planeamiento Tributario / Afio 2014

TEMA: GUIA PARA EL APROVECHAMIENTO DE LOS
BENEFICIOS QUE EN MATERIA TRIBUTARIA
SE OBTENDRIA AL IMPLEMENTAR UNA
EMPRESA TEXTIL Y DE CONFECCIONES EN
UNA ZEDE”.

AUTOR: KARLA PAOLA MUNOZ PALACIOS

SITUACION PROBLEMA:: El autor sostiene que mayor problema que tiene Ecuador
para la aplicacion de ZEDE es el desconocimiento en la
aplicacion de la ley de este tratamiento especial, bajo este
contexto el autor propone la existencia de una guia de
tratamiento financiero y tributario que bene tener las
empresas que quieran ubicarse en estos sectores.

Tomando en cuenta que es un tema muy complejo y
novedoso, que recién fue aprobado el establecimiento de
la primera Zona Especial de Desarrollo en el Ecuador, es
de suma importancia la produccion por parte del sector
para el mejoramiento de la matriz productiva que el
gobierno propone. En base a lo planteado el investigador
contempla unas inquietudes sobre los beneficios
tributarios que pueden tener las empresas que se instalen
en las ZEDE’s, cual sera el procedimientos el
procedimiento que las empresas debe realizar si estan
interesadas en instalarse en las Zonas Especiales de



OBJETIVOS
INVESTIGACION:

POSICION DEL
INVESTIGADOR:

CONCLUSIONES:

DE

Desarrollo.

General: Proponer una guia para el aprovechamiento de
los beneficios que en materia tributaria obtendrian las
industrias nacionales al instalarse en una ZEDE, en el
Ecuador.

Objetivos Especificos:

v' Identificar los beneficios tributarios que estan
establecidas en la ley ecuatoriana para promover la
implementacion de industrias al interior de las
ZEDE’s.

v" Determinar los beneficios econdmicos y financieros a
los que se acogen las empresas que se instalen al
interior de las ZEDE's.

v" Disefiar una guia que facilite identificar los beneficios
tributarios que obtendrian las empresas que se instalen
en una ZEDE.

La posicion del investigador para el presente estudio fue
de tipo documental datos necesarios para el analisis por lo
tanto el presente estudio sera de tipo documental ya que
los datos son recolectados de documentos bibliograficos
relacionados con el proceso de calificacion de operadores
descrito en el Art.48 del Reglamento al COPCI, en la cual
se establecen los lincamientos de tipo general que se
requieren para calificar a un operador.

Por lo tanto, la informacion se obtiene del contenido de la
ley, lineamientos de tipo operativo promulgado por
entidades de control, procedimientos aplicados
anteriormente en calificacion de operadores escritos en
libros y medios electronicos, donde las fuentes son
secundarias.

De acuerdo a lo planteado en el cuerpo de este trabajo de
investigacion, se puede determinar que el establecimiento
de las Zonas Especiales de Desarrollo Econémico son
favorables para el desarrollo del pais y mas aun para la
provincia del Azuay, por lo que se considera necesario
presentar una solicitud a las entidades correspondientes
para su establecimiento, de acuerdo a lo que establece el
Art. 40 del Codigo Organico de la Produccion, Comercio
e Inversiones COPCI. Ademas tomando en consideracion
el criterio territorial de la SENPLADES, plasmado en su
Modelo Cartografico General, mediante su modelo final
de Zonas prioritarias para la ubicacion de ZEDE's,
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RELACION CON
INVESTIGACION:

LA

confirma la viabilidad en el establecimiento de la misma
en la provincia del Azuay.

Desde el punto de vista economico-financiero, las
empresas que se acojan a los beneficios de Ley, podran
conseguir una mejor posicion financiera al capitalizar los
costos y gastos de tipo fiscal, aduanero y de comercio
exterior contemplados en la legislacion ecuatoriana para
este tipo de emprendimientos, por tanto la recuperacion
de la inversion es rapida y segura.

En base al presente estudio de las Zonas Especiales de
Desarrollo ZEDE's en el Ecuador. El Cédigo Organico de
la Produccion, Comercio e Inversiones — Ecuador en su
contenido establece que el Estado ha desarrollado
mecanismos para promover el establecimiento de ZEDE's
en el territorio nacional, asi como también autorizar la
constitucion y por ende, la operacion de las Empresas
Administradoras de esas ZEDE's y la calificacion de los
Operadores, que seran los encargados de potenciar el
encadenamiento productivo que en definitiva, generara
polos de desarrollo y externalidades positivas para la zona
de influencia.

En el pais estas zonas son “herramientas de desarrollo”
novedosas, determinadas por una territorialidad definida y
por ello catalogadas como destino aduanero, por tanto, en
ellas las entidades del Estado que tengan que ver con ello,
ejerceran control sobre el movimiento y ruptura de
mercancias, igualmente con el fin de contribuir con el
cambio de la matriz productiva y energética, sustituir
importaciones, generar excedentes exportables, haciendo
de la balanza comercial saludable, el Estado propone la
instalacion de emprendimientos, preferentemente nuevos
en esas ZEDE's, a cambio de beneficios tributarios,
aduaneros y de comercio exterior, que se convertiran en
oportunidades para mejorar la posicion financiera y/o
econdmica de esos emprendimientos.
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Existe una investigacion realizada en la Provincia de Pichincha, en la ciudad de

Quito, en la cual se ha hecho la investigacion referente a las Zonas Francas y las

Zonas de Desarrollo (ZEDE) como Herramientas de Politica Econémica y Fiscal.

INSTITUCION:

NIVEL ACADEMICO / ANO:

TEMA:

AUTOR:

SITUACION PROBLEMA:

OBJETIVOS
INVESTIGACION:

DE

Universidad Andina Simén Bolivar, Area de Derecho
Programa de Maestria en Tributacion / Afio 2011

“LAS ZONAS FRANCAS Y LAS ZONAS DE
DESARROLLO (ZEDE) COMO HERRAMIENTAS
DE POLITICA ECONOMICA Y FISCAL”

MYRIAN TASIGUANO MORALES

El mundo estd siendo sometido a grandes cambios
econémicos y de vital importancia para el mismo.
Parte de estos cambios es la apertura de los
mercados cuyo fin es el de crear un modelo econémico de
comercio exterior libre de aranceles y de impuestos.

El Ecuador como parte del comercio mundial, en
su constante proceso de integracion econdmica, al
igual que el resto del mundo se vio en la necesidad
de fortalecer la creacion y operacion de las Zonas
Francas, y hoy en dia las Zonas de Desarrollo
Especiales, para que sean herramientas facilitadoras y
promotoras del comercio y la industrializacion,
basandose principalmente en la creacion de beneficios
y exenciones en el pago de impuestos, pues las
empresas que funcionaban en una zona franca no
tenian que pagar algunos impuestos, o pagaban
solamente una parte de ellos; lo que para muchas
empresas pudo haber sido la oportunidad que estaba
esperando para desarrollar una idea empresarial o
fortalecer su empresa, dandole un caracter global y
competitivo.

La calificacidon como usuarios de una Zona Franca, era
un tema confuso ya que muchas compaifiias desconocian
el proceso y las ventajas del mismo, lo cual muchas veces
pudo hacer que pierdan una importante oportunidad o en
algunos casos se califiquen sin las debidas
consideraciones del caso.

Objetivo General
(Cual era el proceso para que una empresa nacional o

12



POSICION DEL
INVESTIGADOR:

CONCLUSIONES:

RELACION CON
INVESTIGACION:

LA

extranjera se establezca como usuario de la Zona Franca
de Quito y la formacién de las zonas especiales de
desarrollo (ZEDES) y que ventajas obtendria al hacerlo?

La posicion del investigador para el presente estudio fue
de tipo documental datos necesarios para el analisis por lo
tanto el presente estudio sera de tipo documental ya que
los datos son recolectados de documentos bibliograficos
relacionados con el proceso de calificacion de operadores

Segu lo planteado por el investigador las zonas francas en
el Ecuador no se desarrollaron fuertemente como en
otros paises, a pesar que gozaban de varias exoneraciones
tributarias. Con la nueva regularizacion del Cdédigo
Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversiones se
espera que haya mas interés por invertir y formar parte de
las nuevas ZEDES.

En el Ecuador el problema para las empresas que desean
instalarse como operadores al interior de las ZEDE's
radica en la falta de conocimiento o aplicacion adecuada
de los beneficios establecidos por ley y con ello acogerse
cabalmente a ellos. Por tanto, consciente de esa
deficiencia se ha considerado que es imprescindible
disefiar y desarrollar un aporte practico para el adecuado
aprovechamiento de esos beneficios, y se pretende
proponer una guia para el aprovechamiento de los
beneficios que en materia tributaria obtendrian las
industrias nacionales al instalarse en una ZEDE, en el
Ecuador.

La idea fundamental de elaborar este documento surge
por la necesidad de brindar oportunidades, para que las
empresas nacionales y extranjeras conozcan el antiguo
sistema de zonas francas en el Ecuador hasta llegar a las
zonas de desarrollo del Ecuador (ZEDES), los beneficios
que este brinda y el procedimiento a seguir para la
calificacion como usuario de una zona franca en el
Ecuador, considerando factores importantes para
determinar claramente si es conveniente para ellas ser
parte de este sistema, los mismos que van mas alla de los
simples incentivos fiscales ofrecidos.
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La siguiente investigacion se realizé en la universidad de Guayaquil, y es un

analisis comparativo en la Zona Franca de Manabi y la Zona Especial de Desarrollo

Econémico Eloy Alfaro.

INSTITUCION:

NIVEL ACADEMICO / ANO:

TEMA:

AUTOR:

SITUACION PROBLEMA:

OBJETIVOS DE
INVESTIGACION:

POSICION DEL
INVESTIGADOR:

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL, FACULTAD DE
CIENCIAS ECONOMICAS MAESTRIA EN
TRIBUTACION Y FINANZAS

MAGISTER EN TRIBUTACION Y FINANZAS / Afio
2014

LA ZONA FRANCA DE MANABI (ZOFRAMA Y
ZONAMANTA) Y LA ZONA ESPECIAL DE
DESARROLLO ECONOMICO “ELOY ALFARO”:
ANALISIS COMPARATIVO 2014

EC. LUIS DAVID PINARGOTE ALONZO

Objetivo General:

Analizar el resultado de la operacion de las Zonas
Francas en Manabi y evaluar el potencial impacto en
Manabi de la Zona Especial de Desarrollo Econdémico
Eloy Alfaro de reciente creacion.

Objetivos Especificos:

v Presentar los planteamientos conceptuales que
postulan la creacion de Zonas Economicas
Especiales para estimular el crecimiento regional y el
crecimiento nacional.

v' Evaluar la evolucion de las Zonas Francas en
Manabi, particularmente la Zona Franca de Manta.

v Evaluar la situacion y potencialidad de la Zona
Especial de Desarrollo Econdmico — ZEDE—“Eloy
Alfaro” de reciente creacion (2013) en Manabi.

v" Comparar los dos esquemas de estimulos al
crecimiento (Zona Franca y ZEDE) a través de los
beneficios aduaneros, tributarios y laborales que
proveen.

v Analizar prospectivamente la evolucion de los dos
sistemas (Zona Franca y ZEDE) y su potencial
impacto en Manabi.

La modalidad de investigacion utilizada es

documental bibliografica porque se consulta en libros,
textos, revistas, periodicos, e internet para realizar una
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CONCLUSIONES:

RELACION _CON
INVESTIGACION:

LA

buena fundamentacion tedrica y legal del tema en estudio.
El presente trabajo sera una investigacion de campo,
basado en la realidad, con varios escenarios a estudiar
dado su modo de operacion.

El nivel de investigacion es Descriptiva por cuanto
se caracterizan las particularidades del problema en lo
que respecta a su origen y desarrollo.

EI enfoque de la investigacion es cualitativo porque
interpretard y analizara una problematica econoOmica,
financiera basados en los datos proporcionados y
obtenidos en los diferentes estudios de campo.

Se utilizara para el desarrollo de la investigacion
fuentes de  informacion primaria y secundaria,
adicionalmente en el desarrollo de la investigacion se
utilizaran fichas de determinacién de datos, y entrevistas
directamente a las personas que participan en estas
actividades.

La ZEDE por su parte como mecanismo alternativo de
dinamizar nuevos sectores productivos todavia no tiene
la acogida que se esperaba debido a que se tenia
previsto que algunas Zonas Francas migren a la
ZEDE, situacién que no ha prosperado por una parte por
la falta de promocion de las mismas y por falta de
apertura a la inversion privada y la inversion
extranjera o tal vez el Gobierno actual opte solo por la
alternativa de que funcionen como ZEDE empresas
mixtas o solamente empresas publicas como es el caso
de la ZEDE “Eloy Alfaro” de Manta

Se mantendra la expectativa a corto y largo plazo
de la evolucion de la ZEDE para considerar si el
cambio al marco legal y fiscal fue suficiente como
politica de incentivo a la promocion de las nuevas
inversiones para ofrecer un resultado positivo o no al
dinamismo del régimen aduanero de los diferentes
sectores productivos que se quieren cautivar o se
mantenga la tendencia de usuarios.

Es estudio comparativo tiene relacion con las ZEDES en
el marco de los beneficios que poseen estos mecanismos
para dinamizar la economia de los paises en vias de
desarrollo.

Se relaciona en base a las expectativas causadas por
estos mecanismos dentro del sector, cuales son los
beneficios que puede tener el sector artesanal de San
Antonio para mejorar su funcionamiento al mercado
nacional e internacional. Las caracteristicas individuales
que pueden tener estas ZEDE's dentro del territorio
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nacional. Los clusters sectoriales especialmente artesanal
son considerados atractivos mundialmente, porque es un
sector privilegiado por la calidad de las obras hechas
manualmente por los artesanos.

2.2. Bases Teoricas

2.2.1. Empresa

Empresa es un término nada facil de definir, ya que a este concepto se le dan
diversos enfoques (econdmico, juridico, filos6fico, social, etc.). En su mas simple
acepcion significa la accion de emprender una cosa con un riesgo implicito.

Es necesario analizar algunas de las definiciones mas trascendentes de empresa,
con el propoésito de emitir una definicion con un enfoque administrativo:

Segun Antony Jay. Instituciones para el empleo eficaz de los recursos mediante
un gobierno (junta directiva), para mantener y aumentar la riqueza de los accionistas
y proporcionarles seguridad y prosperidad a los empleados.

Segun el Diccionario de la Real Academia de la Lengua. La cantidad integrada
por el capital y el trabajo, como factores de produccion y dedicada a actividades
industriales, mercantiles o de prestacion de servicios, con fines lucrativos y la
consiguiente responsabilidad.

Segun Isaac Guzman Valdivia. Es la unidad econdémica-social en la que el capital,
el trabajo y la direccion se coordina para lograr una produccion que responda a los
requerimientos del medio humano en que la propia empresa actua.

Segun José Antonio Fernandez Arena. Es la unidad productiva o de servicio que,
constituida segn aspectos practicos o legales, se integra por recursos y se vale de la
Administracion para lograr sus objetivos.

Segin Roland Caude. Conjunto de actividades humanas colectivas, organizadas
con el fin de producir bienes o rendir beneficios.

Con base en el andlisis de las definiciones anteriores, es posible definir la empresa
como un:

Grupo social en el que, a través del capital, el trabajo y la administracion, se
produce bienes o distribucion de bienes y servicios con fines lucrativos o no y
tendientes a la satisfaccion de las necesidades de la comunidad.

2.2.2. Cluster

En su publicacion Michael E. Porter (2007) define a los cluster como
“concentraciones  geograficas de empresas interconectadas, proveedores
especializados, proveedores de servicios, empresas en sectores proximos, e
instituciones asociadas (como por ejemplo universidades, agencias gubernamentales,
asociaciones empresariales, etcétera) en ambitos particulares que compiten pero que
también cooperan” (p.65).

En su libro, Minervi (2011) sostiene que los clusters se caracterizan por:
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Especializacion en la produccion y reparticion del trabajo.
Estructura de produccion constituida por pymes.

Especializacion en la produccion en una “familia” de productos.
Presencia de una eficiente red de servicios.

Elevada competicion interna (espiritu de emulacion — efecto “feria”.)
Un capital social muy importante.

Tecnologia compartida por varias empresas.

Mano de Obra especializada.

YVVVVVVVYY

Los niveles de analisis varian desde pequefios grupos de empresas hasta los
grandes agregados sectoriales de la economia. Roelandt y den Hertog (1998),
identifican que existe clusters que se clasifican en tres niveles basicos de analisis:

» Nacional o macroclusters; que enfatizan el papel de los encadenamientos
sectoriales en la economia nacional y que estan determinados a partir del analisis
de los patrones de especializacion y comercio del pais.

> Sectoriales o mesoclusters; en este nivel el analisis enfatiza los
encadenamientos inter e intrasectoriales de una industria especifica de la
economia, y centra la atencion en las ventajas competitivas estratégicas para el
sector.

» Empresariales o microclusters; éstos son clusters que surgen como resultado
de la interaccion y la creacion de redes. En este nivel de analisis las alianzas
estratégicas y las asociaciones son fundamentales.

Los clusters también se pueden clasificar de acuerdo a las formas de cooperacion
entre empresas como se puede observar en el cuadro 2.3 existen dos formas de
cooperacion industrial; horizontal y vertical las dos buscan asociacion y alianza para
mejorar la produccion y obtener beneficios econdomicos.

e Beneficios de un cluster

Entre los beneficios que pueden surgir de la implementacion de un cluster en el
sector productivo de la fabricacion de muebles se destacan los siguientes:

Sobrevivir.

Generar mayor valor agregado.

Obtener ventajas en la compra de insumos.
Ejercer poder de negociacion en las ventas.
Acceder a nuevos mercados.

YVVVYY

Especializacion de los procesos.- La conformacion de un claster obliga a que
cada empresa realice uno de los procesos requeridos dentro de toda la ectapa
productiva, y debido a que cada vez que lo repite se produce un proceso de
especializacion. De esta forma, mejora la calidad y reduce el tiempo de fabricacion.

Ademas permite ocupar toda la capacidad inactiva de las fabricas, que los trabajos
se realicen fuera de los horarios de produccion de los articulos para el mercado
nacional y para los clientes diarios que tienen las empresas.
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o Factores que explican la existencia de clusters

Como Maskell (2001) sefiala, entre las primeras tareas que debe abordar la teoria
economica del cluster se encuentra la de ofrecer una explicacion para la existencia
del cluster. En particular, deberia explicar qué ventajas se derivan de Ia
concentracion espacial de empresas interrelacionadas y por qué tales ventajas no son
mayores cuando la actividad que llevan a cabo tales empresas se aborda por una sola
empresa de gran tamafio.

Con respecto a la primera cuestion, la principal explicacion ofrecida por la
literatura ha sido tradicionalmente la de las economias de aglomeracion. Las
aportaciones pioneras de Marshall (1963), recientemente reformuladas por Krugman
(1992), fueron completadas por los desarrollos habidos en las diferentes escuelas o
corrientes que Krugman (1995) incluye bajo la denominacion genérica de geografia
economica. Este tipo de ventajas externas, que Schmitz y Nadvi (1999) denominan
economias externas incidentales, no planeadas o pasivas, dado que se generan para
las empresas ubicadas en el cluster de modo espontaneo, como subproducto de la
actividad econdémica que tiene lugar en el mismo y no como fruto de actividades
conscientes y con un objetivo determinado de cooperacion entre los componentes del
cluster, nosotros las ordenaremos, siguiendo a Swann (1998), segun afecten, positiva
y negativamente, al desarrollo de los clusters, y segun jueguen por el lado de la oferta
o de la demanda.

Entre las economias positivas de localizacion que juegan por el lado de oferta
cabria destacar las siguientes:

» La concentracion espacial de determinadas actividades da lugar a un desarrollo
de mano de obra, proveedores, infraestructuras e instituciones especializadas,
que resultan mas accesibles o con un menor coste para las empresas que se
ubican en dicho espacio (Marshall 1960, Krugman 1992). A este tipo de
economias externas suele denominarseles también economias pecuniarias o
estaticas (Larrea 2000).

» La concentracion espacial de actividades favorece la innovacion y el
aprendizaje: en el caso de empresas situadas en la misma actividad, porque la
observacion y comparacion de las diferencias trayectorias y resultados de cada
una favorece un proceso de seleccion e imitacion de las mejores practicas; y en
el caso de las empresas situadas en distintas fases de la cadena de valor, porque,
ademas de que por la mayor proximidad de proveedores y usuarios se favorece
el proceso de innovacion y aprendizaje de las empresas (Lundvall 1992), la
especializacion y concentracion de la empresa en sus competencias esenciales
aumenta su capacidad innovadora (Maskell 2001).

La principal desventaja que se genera por el lado de la oferta es que la congestion
y aumento de la competencia que se genera en los mercados de inputs da lugar a un
aumento del precio del suelo y de la mano de obra.
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e Ciclo de vida del cluster

Los factores que favorecen o dificultan el desarrollo de los clusters a los que se ha
hecho referencia en el apartado anterior no juegan de la misma manera a lo largo del
tiempo, sino que los analisis de clusters han puesto de manifiesto que la evolucion de
los clusters atraviesa un ciclo de vida.

a) Nacimiento

Segin Krugman (1992: 69) en el origen de los clusters encontramos
frecuentemente un accidente: “El desarrollo de los acontecimientos suele ser el
siguiente: un accidente conduce a la instalacion de una empresa en un lugar
determinado y, a continuacion, acontece un proceso acumulativo”. Porter (1998), sin
embargo, relativiza un tanto el papel de la suerte: Algunos estudios recientes de la
evolucion industrial han hecho especial hincapié en la suerte, pero esta debe
considerarse en su contexto de lugar. Lo que parece suerte puede ser igualmente
resultado de circunstancias locales preexistentes. Ademads, incluso en los casos en
que la suerte es una de las principales explicaciones de un acontecimiento, raramente
es la tnica. La influencia de la ubicacion no s6lo aumenta las probabilidades de que
se produzcan ciertos acontecimientos aleatorios, sino que también las probabilidades
de que esos acontecimientos lleven al nacimiento de empresas y sectores
competitivos. La suerte, por si sola, raramente explica por qué arraiga un cumulo ni
por qué crece y se desarrolla. (p. 245).

Porter da mas relevancia a los factores del entorno, que en su enfoque se ordenan
en funcion de las fuerzas constituyentes del diamante de la competitividad:

Habitualmente, las raices de un cimulo se hunden en los elementos del rombo
debidos a las circunstancias historicas de la zona . . . la existencia de una reserva de
factores . . . una demanda local inusual, informada o exigente . . . la previa existencia
de sectores de proveedores, de sectores afines o incluso de cimulos enteros afines . .
. la existencia de una o dos empresas innovadoras que estimulan el crecimiento de
muchas otras . . . Los acontecimientos aleatorios suelen ser importantes para el
nacimiento de un cumulo. La fundacion de empresas en una zona suele obedecer a
iniciativas emprendedoras que no se explican del todo por las circunstancias
favorables del lugar en cuestion. En otras palabras, estas empresas podrian haber
nacido en cualquiera de las otras ubicaciones comparables que existian. . . De todas
formas, el azar tiene muchas veces ‘antecedente de lugar’, lo que reduce la influencia
que a primera vista tiene el elemento aleatorio. (243-244).

Roelandt y Den Hertog (1998) y OECD (1999) mencionan una serie de factores
que, en el caso de Finlandia, han resultado criticos para la emergencia de clusters
innovadores y que coinciden en gran parte con los mencionados por Porter, a saber:
“un namero de empresas critico para posibilitar economias de escala y de alcance,
suficientes casos de emprendedores exitosos, clientes (a menudo internacionales),
una buena combinaciéon de rivalidad y cooperacion, empresas proveedoras
avanzadas, organizacion y gestion flexibles, mejora continua del conocimiento y
atractivo de la industria para personas con talento” (OECD 1999: 57).
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b) Crecimiento

Sea como sea, Swann y Prevezer (1998: 6) indican que se puede identificar una
masa critica en la cual las entrantes en el cluster comienzan a incrementarse
rapidamente (despegue o “take off””). Segin Porter (1998: 245-246), “una vez que el
proceso se pone en marcha se produce un proceso de reaccion en cadena. . . (que)
depende en gran medida de la eficacia de las flechas o de los circuitos de
realimentacion del rombo”; “del estudio de numerosos casos se desprende que los
cumulos necesitan diez afios 0 mas para adquirir profundidad y conseguir verdadera
ventaja competitiva”. Maskell (2001), desde una perspectiva mas centrada en los
sistemas de innovacion, indica que es la interdependencia o ajuste entre la “estructura
economica” del cluster y las “instituciones” la que posibilita ese crecimiento. De
cualquier manera, eso se reflejara en que las ventajas (economias de aglomeracion y
menores costes de transaccion) que antes hemos dicho que justifican la existencia del
cluster superan a los inconvenientes (congestion y sobresaturacion de los mercados),
practicamente inexistentes en un principio.

El crecimiento del cluster tiene lugar porque tienen lugar nuevas entradas y por el
crecimiento de las empresas situadas en el cluster. Hay que sefalar a este respecto
que los analisis empiricos muestran que, cuando menos en estas fases iniciales, las
empresas situadas en los clusters crecen mas rapidamente que las empresas aisladas
(Swann 1998: 53). Los nuevos entrantes pueden ser otras empresas procedentes de
otros lugares atraidas por la posicion dominante del cluster, nuevos aspirantes o
emprendedores y nuevas firmas que surgen por procesos de spin-off en el propio
cluster (antiguos empleados que detectan oportunidades de negocio no explotadas,
etc.) (Maskell 2001: 13). Porter (1998: 230-231) destaca, a este respecto, las ventajas
que ofrecen los cluster para la creacion de nuevas empresas: los gaps o huecos son
mas faciles de percibir, las barreras de entrada son menores, los inversores e
instituciones financieras locales estan familiarizados ya con ese tipo de actividades,
existe un mercado local...; asi como el papel que en esta fase pueden jugar las
instituciones locales y una competencia local vigorosa. En suma, es la fase en que
mas fuerza tiene las economias de aglomeracion y de costes de transaccion a las que
antes hemos hecho referencia, sin que todavia sean importantes las desventajas de
congestion y de sobresaturacion de los mercados.

Relacionada con estas dos fuerzas del crecimiento del cluster, Swann et al. (1998)
hacen una distincion entre “atrayentes de entrantes” (entry attractors) y “promotores
de crecimiento” (growth promoters). Los primeros hacen referencia a esos aspectos
del cluster que atraen nuevos entrantes al cluster; y los segundos, a aquellos aspectos
que promueven el crecimiento de las empresas ya instaladas (incumbent firms). Esta
diferenciacion entre atraccion de entrada y promocion de crecimiento seria relevante
porque —segun los citados autores- un cluster que es ya fuerte en un determinado
sector atraerd probablemente menos entrantes adicionales a tal sector, mientras que
las empresas localizadas en ese sector en el cluster tenderan a crecer mas que las
empresas aisladas; y, por el contrario, las empresas del cluster pertenecientes a otros
sectores tenderan a crecer menos que las empresas aisladas, y dicho sector del cluster
tendera a atraer mas entrantes adicionales.
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La argumentacion basica que ofrecen para sostener esta sorprendente afirmacion
es la siguiente. Las empresas ya instaladas en el cluster estan bien situadas para
absorber las externalidades o spillovers de conocimiento que, siendo
incrementadores de competencia (competence enhancing), no caen lejos de su
dominio de competencia actual; por eso, las empresas crecen mas rapido cuando se
encuentran localizadas en un poderoso cluster de empresas semejantes. Y,
precisamente, porque esas oportunidades son absorbidas por las empresas ya
instaladas en el cluster, no hay oportunidades para los entrantes. Por el contrario, las
empresas ya instaladas no estdn bien situadas para absorber externalidades de
empresas de otros sectores, porque la externalidad de conocimiento se encuentra
lejos de su dominio de competencia y la realizacion de cambios basados en tal
conocimiento tecnologico seria destructora de competencias (competence
destroying). Y puesto que las empresas ya instaladas no explotan tales
externalidades, existen claras oportunidades para las entrantes.

Swann et al. (1998) igualmente sostienen que en esta fase del ciclo de vida del
cluster se constata que los cluster de una sola tecnologia (single-technology cluster)
crecen mas rapidamente que los cluster diversificados.

¢) Estancamiento y declive

La prosperidad de los cluster suele prolongarse por décadas, segun Porter, e
incluso en algunos casos hasta centurias. Pero, segiin Swann et al. (1998) hay un
momento en que las entradas alcanzan un méaximo (peak), un tamafio de cluster en el
que el cluster se satura y las entradas mas o menos se paran; detras de ello puede
estar el propio declive de la industria o la relocalizacion de las actividades hacia
otros lugares.

De acuerdo con Porter, ese declive puede ser debido a factores externos (p.ej.
discontinuidades tecnolégicas o cambios en las necesidades de los compradores) o
internos (restricciones a la competencia que minan la rivalidad local, inflexibilidad
de la regulacion). En cualquier caso, resulta evidente que las desventajas que genera
el cluster comienzan ahora a superar a sus ventajas, ya que, incluso aunque algunos
de los costos de localizacion comiencen a disminuir, también lo hacen los beneficios
de la clusterizacion.

En este contexto, la especializacion del cluster pasa a ejercer un efecto contrario al
desempefiado en la fase anterior. Los cluster maduros y diversificados muestran una
mayor capacidad de reanimacion y recuperacion, por la atraccion de entrantes a
nuevas industrias; mientras que los clusters especializados, poblados por empresas
grandes y rigidas que generan pocas externalidades, no son capaces de atraer nuevos
entrantes.

Este riesgo de que una elevada especializacion de lugar a una irreversibilidad
(lock-in) hubiera sido ya sefialada por los analistas del cambio técnico. Freeman
(1997), por ejemplo, habia escrito: “Los argumentos en favor de preservar e incluso
impulsar la diversidad pueden en ocasiones pesar mas que las ventajas de corto plazo
de las economias de escala. Hay ventajas evolucionistas en esta variedad
institucional y considerables peligros en quedar atado demasiado temprano a una
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tecnologia estandarizada. Un monocultivo tecnologico puede ser mas peligroso que
un monocultivo ecoldgico. Incluso cuando una tecnologia madura y muestra claras
ventajas y economias de escala es importante mantener la flexibilidad y alimentar
fuentes alternativas de tecnologia y organizacion de trabajo radicalmente nuevas” (39
y 41-42).

Porter (1998: 240-241) indica que la pauta de geografia econdmica mas idonea
para un pais es aquella que combina dispersion (ya que asi se evitan la congestion,
los bloqueos y la inflexibilidad) y especializacion geografica (ya que asi se favorece
la productividad y su crecimiento).

En este sentido, este autor considera desventajosa la distribucion geografica de
paises como Japoén o los paises en vias de desarrollo, que tienen toda su actividad
econdmica muy concentrada en un nimero limitado de areas geograficas; como la de
las economias metropolitanas muy diversificadas, ya que las fuerzas de la
mundializacién han reducido en gran medida el peso especifico de las ventajas
ligadas a la metrépoli (acceso a un gran mercado local, infraestructura) y han hecho
que crezcan las de las ventajas especificas de los clusters. La cuestion, sin embargo,
es que si bien para los grandes paises esa es una opcion que permite combinar las
ventajas de ambos planteamientos, tal combinacion no resulta siempre factible para
paises pequefios, regiones, areas metropolitanas o ciudades. Para el caso de las areas
metropolitanas Porter (1998: 241) parece sostener que resulta preferible la
especializacion frente a la diversidad, sin hacer mencion de los problemas de
irreversibilidad a los que antes se ha hecho referencia; en el caso de pequefios paises
(tales como Suiza o Suecia), Porter (1990: 775), en cambio, se inclina por la
diversidad.

Habria que sefialar, por ultimo, que el proceso de declive no tiene por qué
finalizar ineludiblemente en la desaparicion o desintegracion del cluster. Tal como
Msefialan Swann et al. (1998), algunos clusters experimentan un renacimiento o
recuperacion con un nuevo conjunto de industrias. Esto puede suceder por varias
razones. En primer lugar, por el simple juego del mecanismo de precios: los viejos
clusters, con abandonadas instalaciones, suelen ser también los mas baratos. La
politica de renovaciéon urbana puede intentar, asimismo, hacer revivir a cluster
moribundos. Pero en opinion de los autores citados, es la posibilidad de
“convergencia” (o efectos transsectoriales) de viejas y nuevas tecnologias, las que
pueden hacer que los clister maduros vuelvan a ser atractivos para ubicarse; asi, por
ejemplo, las compaiiias de servicios informaticos encuentran atractivo ubicarse cerca
de compafiias maduras en industrias tradicionales, que estdn empezando a explotar el
potencial de las tecnologias informaticas para revivir su negocio.

e Teoria de cluster

El enfoque conceptual que aqui se expone, se destacan cuatro aspectos basicos en
el clima de negocios que determinan las ventajas competitivas de las empresas. Al
operar de forma simultanea en el tiempo y en el espacio, estos aspectos crean las
condiciones para la formacion y el desarrollo de los cluster en determinados lugares.

Son los siguientes:
e Las condiciones de los factores;
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La estructura de la industria a la cual pertenecen las empresas, incluyendo el
esquema de las rivalidades que tienen entre si;

Las condiciones de la demanda; y

La situacion de las industrias relacionadas y de apoyo.

La forma como se manifiestan esas fuentes de competitividad y como interactian
entre si, permite explicar como hacen las empresas para generar, mantener, o perder
sus ventajas competitivas. Al poner la atencidon en estos aspectos, se estd
reconociendo que las empresas no existen en una especie de vacio social, sino que
operan en entornos geograficos, econdomicos, sociales y culturales especificos, y que
el analisis de sus estrategias de competitividad actuales o potenciales, debe
considerar ciertas caracteristicas esenciales de esos entornos, para que tenga un
verdadero poder explicativo. (M. Porter, 2010)

2.2.3. Mipymes

Se conoce como PYMES al conjunto de pequefias y medianas empresas que de
acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su nivel
de produccion o activos presentan caracteristicas propias de este tipo de entidades
economicas. Por lo general en nuestro pais las pequefias y medianas empresas que se
han formado realizan diferentes tipos de actividades economicas entre las que
destacamos las siguientes:

Comercio al por mayor y al por menor.

Agricultura, silvicultura y pesca.

Industrias manufactureras.

Construccion.

Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.
Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.
Servicios comunales, sociales y personales.

VYVVVVVYVYY

Importancia de las PYMES

Las PYMES en nuestro pais se encuentran en particular en la produccion de
bienes y servicios, siendo la base del desarrollo social del pais tanto produciendo,
demandando y comprando productos o afiadiendo valor agregado, por lo que se
constituyen en un actor fundamental en la generacion de riqueza y empleo.

e Tratamiento tributario de las PYMES

Para fines tributarios las PYMES de acuerdo al tipo de RUC que posean se las
divide en personas naturales y sociedades. De acuerdo a cual sea su caso Ud. podra
encontrar informacién especifica para cumplir con sus obligaciones tributarias
escogiendo las opciones Personas Naturales o Sociedades.

SRI, Las PYMES (2012), http://www.sri.gob.ec/web/10138/32@public, 12/08/2012.
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2.2.4. Artesanias
e (lasificacion de los Muebles De Madera

Durante muchos afios, los muebles han formado parte de los bienes utilizados por
las personas en su dia a dia, como se mencion6 anteriormente, a lo largo de la
historia han tenido cambios, en disefio, utilidad, materiales, técnicas etc. Los
Arquitectos de interiores, en la actualidad, buscan mediante sus disefios creativos,
satisfacer los gustos y las necesidades de los consumidores de este tipo de productos,
como es de conocimiento general el mueble complementa los espacios fisicos, los
podemos encontrar en nuestros hogares, como también en las oficinas, restaurantes,
exteriores, entre otros. Estos pueden ser clasificados de la siguiente manera:

e Muebles de Dormitorio

El Dormitorio debe ser el sitio mas harmonioso del hogar, también debe ser
confortable ya que es el lugar donde descansamos de nuestra rutina y recuperamos
energias para continuar con nuestras actividades. El juego de muebles que conforman
un dormitorio son: una cama la cual puede ser de varias medidas, por lo general las
encontramos de plaza y media, 2 plazas y 2 plazas y media. Estas van acompafadas
de 2 veladores a los costados, también forma parte de un dormitorio, especialmente
utilizado por las mujeres, una peinadora la cual se conforma por una base, un marco
de espejo y una banqueta.

e Muebles de Comedor

Por lo general el comedor principal, especialmente en las viviendas ecuatorianas, es
un lugar donde se comparte con los familiares y/o amistades la comida. Este debe
tener un disefio que represente el estilo de vida de las personas, debe ser comodo ya
que no solamente se le da su uso principal para servirnos los alimentos, sino que
también nos sirve para relajarnos y poder participar del dia a dia con nuestros
allegados, en muchas ocasiones es el lugar perfecto para entablar una buena
conversacion.

Un juego de comedor esta conformado por una mesa; la cual puede tener distintas
formas dependiendo del estilo y el material utilizado; también cuenta con sillas; las
cuales determinaran el tamafio de la mesa; por lo general encontramos juegos de
comedor para 4, 6 y 8 personas, y como complemento va un aparador que tiene
distintos tamafios de acuerdo a la necesidad.

e Muebles de Sala

En los hogares la sala, es un lugar donde nos relacionamos con familiares y/o
amistades, pero a diferencia del comedor también es un lugar de esparcimiento donde
podemos ver peliculas, escuchar musica, leer, etc. Los muebles de sala son los mas
versatiles, ya que podemos encontrar dormitorios, o comedores similares en los
hogares, pero la sala es muy distinta porque puede ser personalizable con los
distintos tipos de disefios y complementos otorgandole una caracteristica Unica.

Un juego de sala comun, esta compuesto por un sofa de 2, uno de 3 y 2 butacas,
acompafiado por una mesa central y dependiendo de la necesidad y espacio también
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se agregan mesas laterales o auxiliares, asi como también consolas o muebles de
entretenimiento donde podemos ubicar artefactos electronicos, como equipos de
sonido, televisores, reproductores de DVD, etc.

e Muebles de Oficina

El mobiliario de oficina, estd compuesto por los objetos que nos facilitan las
actividades diarias de trabajo. Debe ser comodo y funcional ya que muchas personas
pasan mas tiempo en el trabajo que en el hogar, contar con un buen mobiliario, ayuda
a los trabajadores a ser mas productivos, también debe ser elegante ya que representa
la imagen de la institucion o el profesional, podemos encontrar distintos disefios
dependiendo de los gustos, espacio y el fin que se les va a dar. En este grupo se
incluyen los escritorios ejecutivos, mesas auxiliares, sillas, papeleras, basureros,
mesas de reuniones, divisiones modulares, modulos colgantes, entre otros.

e Otros Muebles y productos de la Madera

En esta seccién se ubican las partes y piezas como son las puertas, barrederas,
molduras, repisas, listones etc. también se incluyen otros tipos de muebles como:
muebles de cocina, armarios, closets, bares, bancos y muchos mas.

2.2.5. Cadena de Valor

e Fortaleciendo Cadenas
10 Acciones para Mejorar la Cadena de Valor Oscar Lozano

Fortalecer una cadena se refiere a establecer medios a lo largo de la empresa y de la
cadena productiva que permitan que una empresa sea mas rentable y competitiva.
Las acciones que a continuaciéon se presentan son una sintesis de nuestra propia
experiencia, trabajando con decenas de empresas en casos exitosos de generacion de
valor. Lejos de verse como acciones independientes, deben verse como un sistema de
medios que en conjunto llegan a tener un alto poder para contribuir en la generacion
de valor.

a) Prepare su Organizacion

Cualquier estrategia se derrumba ante una organizacion incapaz de entenderla y
ejecutarla. Identifique las areas y roles criticos de la organizacion, revise la gente que
tiene y establezca acciones para atraer, desarrollar y retener talento. Evite caer en la
trampa de enfocarse demasiado en los objetivos y acciones de corto plazo para
lograrlos y olvidar el lado organizacional. Tener una organizacion con capacidad le
va a permitir avanzar rapidamente y en forma efectiva.

b) Segmente Clientes y Ofertas de Valor

No todos los clientes tienen las mismas necesidades ni requieren el mismo servicio y
productos, ni se tiene la capacidad de atenderlos igual. Bajo este principio,
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identifique grupos de clientes que tienen necesidades comunes y establezca ofertas
de valor en portafolio de productos, servicios, condiciones comerciales y atencion
para cada grupo. Enfoque toda la energia de su organizacion a ejecutar la oferta de
valor. Esto le debe ayudar a ser un mucho mejor competidor al establecer acciones
muy enfocadas a requerimientos de clientes ademds de ser muy eficiente en asignar
recursos que para el cliente son realmente importantes, mientras sus competidores se
pueden estar perdiendo en lo general.

¢) Mejore su Costo Total

Sus sistemas contables seguramente no le estan dando la fotografia fiel de sus costos
y por lo tanto de donde se tiene que enfocar para mejorarlos. Establezca un costo de
toda la cadena, desde los proveedores hasta la entrega a clientes por los diferentes
canales de llegar al mercado. Su trabajo es hacer que la organizacion esté enfocada a
mejorar el costo total, no solamente el costo parcial. Este costo varia
considerablemente por segmento de mercado atendido, por lo que se debe tener este
costo total por segmento. Para esto es importante tener un proceso anual en donde se
establezca un costo objetivo, se identifiquen los principales elementos de costos y
activos de la empresa, se asignen responsables y se le dé un seguimiento a nivel
equipo directivo. Esto le debe dar un direccionamiento importante a la organizacion
en enfocarse en las pocas cosas importantes.

d) Alinee Indicadores y Compensacion

“Dime como me mides y me compensas y te diré como me comporto” Esta frase
encierra una parte importante del comportamiento de la gente en las empresas. Siga
estas cuatro reglas: Establezca indicadores que estén ligados a la generacion de valor
al cliente y a la empresa; los indicadores deben estar alineados entre las areas y
balanceados entre si; los indicadores deben medir aspectos de la persona, de su area y
del negocio; debe haber una conexion muy clara entre la compensacion y los
indicadores. El principal beneficio de esto es evitar comportamientos contradictorios
y enfocar los comportamientos al valor de la empresa.

e) Reinvente y Gestione Multiples Rutas de Llegar al Mercado

Ninguna forma de llegar a un mercado es dptima para servir a todos los mercados ni
es siempre valida a través del tiempo. Los mercados tienen variaciones importantes
en sus caracteristicas entre si y a través del tiempo, por lo tanto es importante
cuestionar y redefinir nuestras formas de llegar al mercado asi como establecer la
forma mas efectiva y eficiente de llegar a cada mercado. Se debe cuidar que los
clientes tengan una experiencia similar de trato por parte de la empresa. El beneficio
esta en ser efectivos en acceder y atender cada segmento de mercado y racionalizar el
uso de recursos.

f) Alinee a Ventas, Operaciones y Mercadotecnia
Perdemos muchas batallas no contra nuestros competidores sino por nosotros mismos

por una mala coordinacion. La coordinacion entre estas tres areas se debe volver una
ventaja comparativa para renovar constantemente nuestro portafolio de herramientas
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competitivas en productos y servicios, promociones, reacciones agiles a cambios en
comportamientos de demanda. Ponga a los tres responsables en una misma oficina,
rételos entre sus areas, asigneles indicadores comunes, establezca juntas diarias, haga
lo que tenga que hacer, jPero coordinelos! Desarrolle Esfuerzos con Principales
Socios Comerciales El desempefio de su empresa depende no solamente de la propia
empresa, depende también de su coordinacion con los socios comerciales, clientes y
proveedores. Identifique a sus principales socios y desarrolle con ellos acciones de
ganar-ganar. Establezca un proceso en donde se alineen estrategias, se identifique el
valor que ambos pueden realizar, se establezcan indicadores con objetivos, se
desarrollen acciones conjuntas y se dé seguimiento. Acuérdese: La competencia es
entre cadenas, no entre empresas.

g) Habilite Practicas a Través de Tecnologia de Informacién

La tecnologia ni la informacidén generan valor no por si mismas, sino porque nos
permiten habilitar practicas que de otra manera no se podrian llevar a cabo. Incorpore
tecnologia de informacion siempre teniendo identificado las practicas que se van a
poder habilitar y el valor que se espera generar. Esto le debe ayudar a crear
capacidades en la empresa que le ayuden a ser un mejor competidor y que a su vez
sean dificiles de aplicar.

h) Gestione el Valor

En alguna ocasion Peter Drucker menciond que los ejecutivos estaban mas
preocupados por mejorar los numeros que los resultados del negocio. La implicacion
de esto es que los numeros no reflejan el resultado del negocio. Tenga siempre en
mente que su funcidon es mejorar el valor, para clientes, para accionistas, para
empleados y para la propia empresa. Esto a veces es difuso e incluso conflictivo,
pero no es excusa para alejarnos de nuestra tarea fundamental que es gestionar un
valor real, no un nimero en un reporte.

i) Preparese

Evite ser usted el eslabon mas débil de la cadena. Si usted quiere que las cosas
“afuera” cambien, el primero que debe cambiar es usted mismo. Esto es una ley, no
es una sugerencia. Es imposible que el sistema cambie sin que usted cambie. Estudie
y analice cdmo usted mismo con sus comportamientos y decisiones ha contribuido a
crear las situaciones algunas buenas y otras problematicas, reciba retroalimentacion.
Con todo esto, enfoque sus cambios personales en comportamientos y decisiones. Le
aseguro que va a ser mas efectivo en su desempeno personal.

o Teoria de Estrategia de Valor Agregado
Una empresa nunca vende bienes tangibles o intangibles puros. [...] Se agrega valor a

esta combinacion mediante la incorporacion de marca, envase y cualquier otro atributo
destinado a diferenciar el producto. (Molinari, 2006).
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e Teoria de la cadena de valor

Cada empresa es un conjunto de actividades que se desempefian para disefar,
producir, llevar al mercado, entregar y apoyar a sus productos. Todas esas
actividades pueden ser representadas usando una cadena de valor, como se puede ver
en la figura que se muestra a al final del articulo.

La cadena de valor despliega el valor total, y consiste en las actividades de valor y
del margen.

Margen: Es la diferencia entre el valor total y el costo colectivo de desempefiar las
actividades de valor.

Actividades de Valor: Son las distintas actividades que realiza una empresa. Se
dividen en dos amplios tipos:

Actividades Primarias: Las actividades primarias en la cadena de valor son las
implicadas en la creacion fisica del producto, su venta y transferencia al comprador
asi como la asistencia posterior a la venta. Se dividen a su vez en las cinco categorias
genéricas que se observan en la imagen.

Logistica interna: La primera actividad primaria de la cadena de valor es la logistica
interna. Las empresas necesitan gestionar y administrar una manera de recibir y
almacenar las materias primas necesarias para crear su producto, asi como el medio
para distribuir los materiales. Cuanto mas eficiente sea la logistica interna, mayor es
el valor generado en la primera actividad.

Operaciones: La siguiente etapa de la cadena de valor son las operaciones. Las
operaciones toman las materias primas desde la logistica de entrada crea el producto.
Naturalmente, mientras mas eficientes sean las operaciones de una empresa, mas
dinero la empresa podré ahorrar, proporcionando un valor agregado en el resultado
final.

Logistica Externa: Despué¢s de que el producto estd terminado, la siguiente
actividad de la cadena de valor es la logistica de salida. Aqui es donde el producto
sale del centro de la produccion y se entrega a los mayoristas, distribuidores, o
incluso a los consumidores finales dependiendo de la empresa.

Marketing y Ventas: Marketing y ventas es la cuarta actividad primaria de la
cadena de valor. Aqui hay que tener cuidado con los gastos de publicidad, los cuales
son una parte fundamental de las ventas.

Servicios: La actividad final de la cadena de valor es el servicio. Los servicios
cubren muchas areas, que van desde la administracion de cualquier instalacion hasta
el servicio al cliente después de la venta del producto. Tener una fuerte componente
de servicio en la cadena de suministro proporciona a los clientes el apoyo y
confianza necesaria, lo que aumenta el valor del producto.

Actividades de Apoyo: En la cadena de Valor de Michael Porter las actividades de
apoyo son las que sustentan a las actividades primarias y se apoyan entre si,
proporcionando insumos comprados, tecnologia, recursos humanos y varias
funciones de toda la empresa. Las lineas punteadas reflejan el hecho de que el
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abastecimiento -compras- , la tecnologia y la gestion de recursos humanos pueden
asociarse con actividades primarias especificas, asi como el apoyo a la cadena
completa. La infraestructura no esta asociada a ninguna de las actividades primarias
sino que apoya a la cadena completa. (PORTER)

Grafico N° 1 Actividades de Apoyo

Infraestructura de la empresa

] Gestion de Recursos Humanos
Actividades

de apoyo Desarrollo tecnologico

Aprovisionamiento

|
Logistica |Operaciones| Logistica Marketing

intermna axlerna y ventas Servicios

Actividades primarias

Fuente: Michael Porter (Ventaja Competitiva)

2.2.6. Ventaja Comparativa

e David Ricardo por Thomas Phillips

La Teoria de la Ventaja Comparativa fue formulada por David Ricardo en 1817
que explica el origen de las enormes ganancias que genera el libre comercio mas alla
de la explicacion dada por la teoria de la ventaja absoluta.

Segun la teoria de la ventaja comparativa, aunque un pais no tenga ventaja
absoluta en la produccion de ningun bien, le conviene especializarse en la produccion
de aquellas mercancias para las que su desventaja sea menor. Constituye una
explicacion del comercio internacional basada en las diferencias de los costes del
trabajo entre los paises.

La ventaja competitiva de una empresa y la ventaja comparativa (o la absoluta) de

un pais pueden converger o hallarse en discordancia, lo cual reforzara o atenuara,
respectivamente, su potencialidad.

2.2.7. Ventaja Absoluta
Segun Adam Smith esta Teoria indica que cada pais se especializa en producir aquellas

mercancias para las que tenga ventaja absoluta, medida ésta por el menor coste medio de la
produccion en términos de trabajo con respecto a los demads paises. De este modo, al seguir

29



este principio todos los paises saldrian ganando con el comercio y se lograria la misma
eficiencia a nivel internacional. Esta teoria, mediante la cual Adam Smith tratd6 de
generalizar el principio de la division del trabajo al marco internacional, tiene, sin
embargo, algunos puntos débiles.

El valor de una mercancia dentro del pais viene determinado por la mano de obra
necesaria para su produccion. Si el producto de una determinada actividad productiva
pudiera venderse a un precio superior al valor del trabajo que contiene, la mano de obra
ocupada en otras actividades productivas las abandonaria y se emplearia en esta otra
actividad mas remuneradora; la oferta en esta industria aumentaria hasta que descendiera al
nivel del valor trabajo contenido en el producto.

Si el precio de una mercancia fuera inferior al valor del trabajo que contiene, la mano de
obra abandonaria esta industria y su oferta en el mercado descenderia, con el consiguiente
aumento del precio del producto hasta que dicha diferencia desaparezca.

Si bien la teoria del valor trabajo resulta ser un instrumento valioso para explicar el
comercio en el interior de un pais, no lo es tanto cuando se utiliza para explicar el comercio
entre las naciones, por la carencia o menor grado de movilidad de los factores productivos
a nivel internacional. Pues si un pais tiene ventaja absoluta en la produccioén de varios
bienes, este pais los produciria todos y el otro ninguno.

2.2.8. Ventaja Competitiva

e El diamante de la competitividad

Michael Porter, en su libro “La Ventaja Competitiva de las Naciones” afirma que
“la diversidad e intensidad de las relaciones funcionales entre empresas explican la
formacion de un complejo productivo y su grado de madurez”. Las relaciones se
refieren a cuatro puntos definidos dentro de su modelo de “Diamante de la
Competitividad”, mismo que propone las condiciones basicas para la formacién de
clusters.

La Grafica N° 2 muestra el Modelo del Diamante de la Competitividad, en el cual
se relacionan las cuatro fuentes de la ventaja competitiva derivadas de la ubicacion
empresarial y sus interrelaciones, segin Michael Porter.

Este Modelo destaca los cuatro aspectos basicos que determinan las ventajas
competitivas de las empresas cuando operan de forma simultanea en el tiempo y en
el espacio. Estos aspectos crean las condiciones para la formacion y el desarrollo de
los clusters en determinados lugares.

La manera en la que interactiian estos factores explica como las empresas generan,
mantienen o pierden sus ventajas competitivas. Las empresas no existen por si solas
en un espacio vacio, sino que funcionan en entornos geograficos, econdmicos,
sociales y culturales especificos, y el estudio de sus estrategias de competitividad
debe considerar su interaccion para estimar la posibilidad de desarrollo estratégico
competitivo.

30



Grafico N° 2 Diamante de Porter
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Es fundamental analizar las condiciones competitivas que existen en el clima de
negocios de Es fundamental analizar las condiciones competitivas que existen en el
clima de negocios de una empresa. Los cuatro factores que se plantean en el Modelo
permiten encontrar y comprender los determinantes basicos de la competitividad.

I. Los esquemas de estrategia, estructura y rivalidad, se refiere a las reglas, los
incentivos y las normas que rigen el tipo y la intensidad de la rivalidad local.

Las economias con baja productividad se caracterizan por tener poca rivalidad
local. En economias de este tipo la mayor parte de la competencia proviene de las
importaciones. Asimismo, la poca rivalidad local, se basa en la imitacion, el precio es
la unica variable competitiva y las empresas tratan de mantener salarios bajos y asi
competir en los mercados locales y extranjeros si es que alcanzan la
internacionalizacion. Es por eso que la inversion es minima para este tipo de
empresas.

En una economia mas grande existe una firme rivalidad local, misma que cambia
los salarios bajos por un Costo Total mas bajo, eso implica mejor administracion, y
gestion organizacional. Este tipo de rivalidad también evoluciona desde las
estrategias de reduccion de costos hacia la diferenciacion de los bienes y servicios, la
innovacion y la inversion sostenible y sustentable.

Un cluster favorece el desarrollo de altos niveles competitivos, porque establece
canales de interaccion empresarial.
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Por otro lado, la estabilidad macroeconémica y politica, el sistema tributario, las
politicas del mercado laboral que afectan los incentivos para que se desarrolle la
fuerza de trabajo y las reglas de propiedad intelectual y su aplicacion contribuyen a
que las compaiiias estén dispuestas a invertir, para mejorar su equipo de capital, sus
destrezas y su tecnologia. Una politica antimonopolio, las reglas del gobierno sobre
propiedad y concesion de licencias, y la politica sobre el comercio y la inversion
externa son vitales para establecer la intensidad de la rivalidad local.

II. La condicion de la demanda, incide en el hecho de que las empresas puedan y
quieran pasarse de productos y servicios de imitacion y baja calidad, a niveles de
competencia basados en la diferenciacion e innovacion.

Para crecer se deben desarrollar mercados locales mas exigentes, con lo cual la
presencia de clientes nacionales exigentes a los cuales se pueda proveer, presiona a
las empresas para que mejoren. La calidad de la demanda local importa mucho mas
que su tamarno.

III. Las industrias relacionadas y de apoyo, son los proveedores de insumos
especializados, como maquinaria, repuestos, servicios, personal, etc., mismos que
son de mas facil acceso para un complejo productivo agrupado en un cluster. El
acceso a insumos puede ser suministrado por integrantes del clister o proveedores
externos del cluster, en cualquiera de los casos esto implica menores costos de
transacciones y mejor negociacion.

IV. La condicion de los factores, que van desde activos tangibles, como por
ejemplo la infraestructura fisica, hasta la informacion, el sistema juridico y las
Universidades e Instituciones de Educacion Superior, mismos que constituyen los
proveedores de las empresas que constitutivas del cluster. Para que las empresas
puedan aumentar su productividad, los factores deben mejorar también en
administracion, gestion, calidad, y, por supuesto, en su especializacion en las areas
principales del cluster al que proveen.

Los clusters no surgen espontaneamente, sino que son el resultado de la
interaccion de estos cuatro elementos del Modelo.

Asimismo, los clusters inciden en los niveles de competitividad, principalmente
en tres sentidos basicos:

I. Aumentan la productividad de las empresas y de las industrias a las cuales
pertenecen.
II. Mejoran la capacidad de innovacion de empresas e industrias.

III. Estimulan la formacion de nuevas empresas que amplien y profundicen las
ventajas aportadas por el cluster mediante mayor especializaciéon en insumos y
factores.

e Teoria de la ventaja competitiva

En su obra Ventaja competitiva. Creacion y sostenimiento de un desempefio
superior, publicada en 1985, Michael E. Porter denomina ventaja competitiva al
valor que una empresa es capaz de crear para sus clientes, en forma de precios
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menores que los de los competidores para beneficios equivalentes o por la prevision
de productos diferenciados cuyos ingresos superan a los costes. Para Porter, el valor
es la cantidad que los compradores estan dispuestos a pagar por lo que la empresa les
proporciona. Una empresa es lucrativa si el valor que obtiene de sus compradores
supera al coste necesario para crear el producto. El crear productos para los
compradores cuyo valor exceda al coste es la meta de toda estrategia empresarial.
Para analizar el valor que una empresa es capaz de crear para sus compradores,
Porter utiliza lo que ¢l llama la cadena de valor, o sucesion de actividades
empresariales en las que surge el valor.

2.3. Bases Legales

Segtin el Ministerio de Industria y Productividad las ZEDE son importantes en la cual
son destinos aduaneros que deberan estar instaladas en areas geograficas delimitadas del
territorio nacional para que se asienten nuevas inversiones con incentivos tributarios,
simplificacion de procesos aduaneros y facilidades para realizar encadenamientos
productivos en cumplimiento de lo establecido en la Ley. Con la finalidad de que el sector
artesanal de San Antonio de Ibarra pueda considerarse como una ZEDE para el beneficio

del sector y del pais.

2.3.1. Zonas Especiales de Desarrollo Econémico

Segiin el CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES,
COPCI - Pagina 14

TITULO 1V

Zonas Especiales de Desarrollo Econémico

Capitulo I

Del objeto y constitucion de las Zonas Especiales de Desarrollo Econémico

Art. 34.- El Gobierno nacional podra autorizar el establecimiento de Zonas
Especiales de Desarrollo Econémico (ZEDE), como un destino aduanero, en
espacios delimitados del territorio nacional, para que se asienten nuevas inversiones,
con los incentivos que se detallan en la presente normativa; los que estaran
condicionados al cumplimiento de los objetivos especificos establecidos en este
Cédigo, de conformidad con los parametros que seran fijados mediante norma
reglamentaria y los previstos en los planes de ordenamiento territorial.

Art. 35.- Ubicacion.- Las Zonas Especiales de Desarrollo Economico se
instalaran en areas geograficas delimitadas del territorio nacional, considerando
condiciones tales como: preservacion del medio ambiente, territorialidad,
potencialidad de cada localidad, infraestructura vial, servicios basicos, conexion
con otros puntos del pais, entre otros, previamente determinadas por el organismo
rector en materia de desarrollo productivo, y en coordinacion con el ente a cargo de
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la planificacion nacional y estaran sujetas a un tratamiento especial de comercio
exterior, tributario y financiero.

Art. 36.- Tipos.- Las Zonas Especiales de Desarrollo Econémico podran ser de los
siguientes tipos:

a. Para ejecutar actividades de transferencia y de desagregacion de tecnologia
e innovacion. En estas zonas se podra realizar todo tipo de emprendimientos y
proyectos de desarrollo tecnoldgico, innovacion electronica, biodiversidad,
mejoramiento ambiental sustentable o energético;

b. Para ejecutar operaciones de diversificacion industrial, que podran consistir
en todo tipo de emprendimientos industriales innovadores, orientados
principalmente a la exportacion de bienes, con utilizacion de empleo de calidad.
En estas zonas se podra efectuar todo tipo de actividades de perfeccionamiento
activo, tales como: transformacion, elaboracion (incluidos: montaje, ensamble y
adaptacion a otras mercancias) y reparacion de mercancias (incluidas su
restauracion o acondicionamiento), de todo tipo de bienes con fines de exportacion
y de sustitucion estratégica de importaciones principalmente; y,

c. Para desarrollar servicios logisticos, tales como: almacenamiento de carga con
fines de consolidacion y desconsolidacion, clasificacion, etiquetado, empaque,
reempaque, refrigeracion, administracion de inventarios, manejo de puertos
secos o terminales interiores de carga, coordinacion de operaciones de distribucion
nacional o internacional de mercancias; asi como el mantenimiento o reparacion de
naves, aeronaves y vehiculos de transporte terrestre de mercancias. De manera
preferente, este tipo de zonas se estableceran dentro de o en forma adyacente a
puertos y aeropuertos, o en zonas fronterizas. El exclusivo almacenamiento de carga
0 acopio no podra ser autorizado dentro de este tipo de zonas.

Los servicios logisticos estaran orientados a potenciar las instalaciones
fisicas de puertos, acropuertos y pasos de frontera, que sirvan para potenciar
el volumen neto favorable del comercio exterior y el abastecimiento local bajo
los parametros permitidos, en atencion a los requisitos establecidos en el
Reglamento de este Codigo.

Los bienes que formen parte de estos procesos servirdn para diversificar la
oferta exportable; no obstante, se autorizard su nacionalizacion para el consumo
en el pais en aquellos porcentajes de produccion que establezca el reglamento al
presente Codigo. Estos limites no se aplicaran para los productos obtenidos en
procesos de transferencia de tecnologia y de innovacion tecnolégica.

Las personas naturales o juridicas que se instalen en las zonas especiales
podran operar exclusivamente en una de las modalidades antes sefialadas, o
podran diversificar sus operaciones en el mismo territorio con operaciones de
varias de las tipologias antes indicadas, siempre que se justifique que la
variedad de actividades responde a la facilitacion de encadenamientos
productivos del sector econdmico que se desarrolla en la zona autorizada; y que, la
ZEDE cuente dentro de su instrumento constitutivo con la autorizacion para operar
bajo la tipologia que responde a la actividad que se desea instalar.
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2.4. Definicion de Términos Basicos

Artesano: Aquella persona que ejerce una actividad profesional creativa en un nivel
preponderante manual y conforme a sus conocimientos técnicos y a sus habilidades
técnicas y artisticas, que trabaja en forma autonoma y se mantiene de dicho trabajo.

(CARBONELL)

Microempresas: La unidad mas pequefia de la estructura empresarial, en términos de la
escala de activos fijos, ventas y numero de empleados, que realizan actividades de

produccion, comercio o servicios en areas rurales o urbanas. (LIZARAZO)

Mipymes: Para ANZOLA, Sérvulo. (2010) en su libro ADMINISTRACION DE
PEQUENAS EMPRESAS define: “Pequefia empresa no debe ser ajustada a pequefia en
términos absolutos, puesto que es relativa en funcion del medio en que se desenvuelve, la
industria a la cual pertenece, a los programas y politicas de los gobiernos y empresas, asi

como para la situacion especifica de que se trate.”(pag. 11).

Pymes: “Se conoce como PYMES al conjunto de pequefias y medianas empresas que
de acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su nivel de
produccion o activos presentan caracteristicas propias de este tipo de entidades
econdmicas. Por lo general en nuestro pais las pequefias y medianas empresas que se han

formado realizan diferentes tipos de actividades econémicas”.
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CAPITULO 111
3. MARCO METODOLOGICO

3.1. Disefio Metodologico

El investigador utiliz6 métodos cualitativos y cuantitativos, puesto que al ser la
Investigacion no experimental, debera interpretar la realidad y someterla a triangulacion
para obtener conclusiones, para luego someterlas a elementos cuantitativos para

confrontarlos y determinar su validez y confiabilidad.

3.2. Tipoy disefio de la Investigacion

La escogencia del tipo y disefio de la investigacion determinara los pasos a seguir del
estudio, sus técnicas y métodos que puedan emplear en el mismo. En general determina
todo el enfoque de la investigacion influyendo en instrumentos, y hasta la manera de como
se analizan los datos recaudados. Igualmente, el tipo de investigacion va a constituir un
paso importante en la metodologia, pues este va a determinar el enfoque del mismo. El
nivel de investigacion se refiere al grado de profundidad con que se aborda un fenémeno u

objeto de estudio.!

La investigacion esta enmarcada en un disefio no experimental, orientado hacia el tipo

de investigacion documental.

Es No experimental, porque no se someterd a los objetos o grupos de individuos a
determinadas condiciones o tratamiento alguno, con la finalidad de observar los efectos o
reacciones que se produzcan, el objeto de investigacion se lo investigara tal cual ocurre en

su contexto.
Al respecto en el Manual de la UPEL 2006 se puede encontrar que:

“Se entiende por investigacion documental, al estudio de problemas con el

propésito de ampliar y profundizar el conocimiento de su naturaleza, con

! Arias, F, El Proyecto de Investigacion. Introduccion a la metodologia cientifica. 2006. 5ta. Ed. Editorial
Episteme. Caracas Venezuela.
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apoyo, principalmente de trabajos previos, informacion y datos divulgados por
medios impresos, audiovisuales o electronicos. La originalidad del estudio
refleja en el enfoque, criterios, conceptualizaciones, reflexiones, conclusiones,

recomendaciones y, en general, en el pensamiento del autor”.?

De este manera, el presente estudio tiene como principales fuentes de informacion los
documentos relativos a caracterizar al sector artesanal de la madera de San Antonio de
Ibarra, y con especial en la manera asociativa como se enfrentan a las fuerzas del mercado,
asi como documentos que brindaran informacion sobre los hechos, por lo que esta

investigacion se tipifica como investigacion de tipo Documental bibliografica.

En cuanto al disefio de la investigacion sera de tipo Bibliografico, ya que a través de la
revision del material documental, de manera sistematica, rigurosa y profunda se alcanza el
analisis de diferentes fendmenos o a la determinacion de las relaciones entre las variables,

tal como expresan Hernandez, Fernandez y Baptista®:

“La pesquisa realizada en los libros, para obtener y aprehender
sistematicamente los conocimientos en ellos contenidos (...) es una cuidadosa
y ordenada descripcion del conocimiento publicado impreso, seguido de

interpretacion”.

De esta manera y para efectos de esta investigacion se acepta la investigacion bibliografica

como:

“El proceso de busqueda en fuentes impresas y electronicas orientadas a
recolectar la informacion contentiva del tema de estudio, para que una vez
organizada de forma sistematica, se logre describirla e interpretarla siguiendo
procedimientos que garanticen la objetividad y la confiabilidad de sus

resultados, con el proposito de responder a la interrogante de investigacion”.*

Ademas se debe aceptar que esta investigacion se enmarcara dentro de un estudio

descriptivo por cuanto y de acuerdo con la definicion de Rodriguez, G y Gonzilez, E

2 Manual de la UPEL. (2003). Manual de Trabajos de grado. Venezuela: Fedupel. p.12

3 Hernandez, R., Fernandez, C. y Baptista, P. (2013). Metodologia de la Investigacion. México: Mc Grawn
Hill.

4 Arias, F. (2004). El Proyecto de Investigacion: Introduccién a la Metodologia Cientifica. Venezuela:
Episteme.
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(1999), respecto a que este tipo de investigacion describe las caracteristicas mas relevantes
de la realidad estudiada, con el fin de especificar las propiedades importantes del fenomeno
sometido a analisis, es decir, tratara de explicar detalladamente cada una de las situaciones

tratadas en el presente trabajo.

Ademas serd una Investigacion de Campo, pues, “es el analisis sistematico de
problemas de la realidad, con el proposito bien sea de describirlos, interpretarlos entender
su naturaleza y factores constituyentes...” (Manual UPEL Péag. 18). Se basa en el estudio
que permite la participacion real del investigador o los investigadores, desde el mismo
lugar donde ocurren los hechos, el problema, la fenomenologia en consideracion. A través
de esta modalidad, se establecen las relaciones entre la causa y el efecto y se predice la

ocurrencia del caso o fendmeno.

Se entiende por Investigacion de Campo, el anélisis sistematico de problemas de la
realidad, con el propdsito bien sea de describirlos, interpretarlos, entender su naturaleza y
factores constituyentes, explicar sus causas y efectos, o predecir su ocurrencia; haciendo
uso de métodos caracteristicos de cualquiera de los paradigmas o enfoques de

investigacion conocidos o en desarrollo.

Los datos de interés son recogidos de forma directa de la realidad; en este sentido se
trata de investigaciones a partir de datos originales o primarios. Sin embargo, se aceptan
también estudios sobre datos censales o muestrales no recogidos por el estudiante, siempre
y cuando se utilicen los registros originales con los datos no agregados; o cuando se trate
de estudios que impliquen la construccion o uso de series historicas y, en general, la
recoleccion y organizacion de datos publicados para su analisis mediante procedimientos

estadisticos, modelos matematicos, econométricos o de otro tipo.

3.3. Método de Investigacion

Se utilizara el método cientifico, se trabajard con conceptos, interrogantes de investigacion,
formulacién de objetivos, levantamiento de informacidn, analisis e interpretacion de datos,
conclusiones relacionadas directamente con los objetivos especificos, difusion de

resultados.
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3.4. Poblacion y Muestra

e Poblacion

La poblacion que se utilizd para el presente estudio segin el Censo Poblacional del
INEC del anio 2010, la Poblaciéon Econdmicamente Activa es de 7521, el 28 % de la
poblacion se dedica a esta actividad con 2106 artesanos, de esta poblacion un 66% son
productores que son 1390. (Ver Anexo 2)

TOTAL: 1390 artesanos

e Muestra

Para la obtencion de la muestra se aplico la siguiente formula:

zz*p*q*N
n_Nez+Zz*p*q

E: limite aceptable de error = 5%

Z =1.96 (nivel de confianza 95%)

N: tamafio de la poblacion = 1390 artesanos
p: probabilidad de éxito = 50%

q: probabilidad de fracaso= 50%

n: tamarfio de la muestra= 326 talleres (artesanos)

3.5. Operacionalizacion de las Variables

Cuadro N° 2 Matriz Diagnéstica

- FUENTE DE
OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS INFORMACION
Establecer el e FODA Observacion Artesanos
Area . . e Macrolocalizacidon Observacion Artesanos
Administrativa | Administrativos e Microlocalizacion Observacion Artesanos
para conocer la e Nombre o razén | Observacion Artesanos
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planificacion, social Encuesta Artesanos
direccion y e Logotipo Encuesta Artesanos
control de los e Objetivos de la | Encuesta Artesanos
emprendimient empresa Encueta Artesanos
0s. e Misién Observacion Artesanos
e Visién Entrevista Artesanos
e Valores
¢ La organizacion
estructural
¢ Requerimiento
personal
e Funciones
Conocer la e Posicionamiento Entrevista Artesanos
Comercializaci e Ventaja Encueta Artesanos
on del claster Comparativa Encuesta Artesanos
propuesto por e Ventaja Encuesta Artesanos
los artesanos de Competitiva Encuesta Artesanos
San Antonio e Tipo de mercado Encuesta Artesanos
para conocer e Demanda y oferta Encuesta Artesanos
mas del o Competencia Encuesta Artesanos
mer.cado . ..., |e Canalde
nacional e Comercializacion .. .,
. . Distribucion.
internacional. s,
e Comercializacion
e Servicio al Cliente
e Estrategia de venta
e Presentacion del
producto
e Flujo grama del
proceso de
produccion
Establecer la o Distribucion del Entrevista Artesanos
Infraestructura espacio fisico.
y Equipamiento e Distribucién por Artesanos
del' espaclo Infraestructura y arcas.
fisico de la . .
equipamiento
empresa para
determinar su
distribucion
interna.
Identificar la e Pasos de Entrevista Artesanos
legalizacion de Legalizacién de la
la aplicacion de Compaiia.
claster en San e Requisitos para Entrevista Artesanos
Antonio de constitucion de la
Ibarra para Compafiia.
establecer los e Requisitos del SRI
requisitos Legal ¢ Requisitos del
pertinentes. IESS Encuesta Artesanos
e Requisitos
Municipales
e Requisitos Patente
Municipal.
o Costos de tramites
Determinar la e Inversion antes del | Entrevista Artesanos
inversion del . . Cluster.
cluster antes de Financiamiento e Costos de Artesanos

su aplicacion

actividades.
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como fuente e Socializacion y Artesanos

generadora de sensibilizacion

ingresos para ° Capacitaci(’)n de los Artesanos

las familias con empresarios.

el fin de e Elaboracion del Artesanos

mejorar su Plan de Negocios

calidad de vida e Constitucién Legal Artesanos
del Cluster.

Fuente: E1 Autor
Elaborado por: El Autor

3.6. Técnicas para la recoleccion de Informacion

Las técnicas empleadas para la presente investigacion de realizaron la observacion

directa, entrevista y encuestas.

e Observacion

En la observacion directa se pudo evidenciar en los artesanos del sector una buena
predisposicion al trabajo realizado, se observd directamente en su lugar de trabajo en
cuanto al espacio fisico, infraestructura y materiales que se utiliza para la fabricacion del

producto.

¢ Encuestas

Las encuestas se realizaron a los artesanos de San Antonio de Ibarra segiin el nimero de
la muestra que son 326 encuestas que contenian preguntas cerradas con opciones multiples
y estaban destinadas para evidenciar que si se puede aplicar un clusters en el Sector de San

Antonio de Ibarra.

> Entrevistas

Las entrevistas se aplicaron al presidente de la Asociacidon de Artesanos de San Antonio
de Ibarra el Senor David Fuentes para la obtencion del numero de socios que pertenecen a
la Asociacion que preside. Al presidente de la Asociacion Tamia Huarmi, al Presidente de
la Asociacion San Antonio de Padua, al Presidente de los Locales Comerciales del Parque

Francisco Calderén, al Presidente de la Asociacion Tuariqui, para la obtencion de
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informacion del nimero de socios que contemplan cada asociacion y establecer los

artesanos que pertenecen a una de estas asociaciones.

» Tipo de Fuentes

Para la recoleccion de informacion primaria, se aplicara tres técnicas diferentes asi:

» Informacion Primaria

Para obtencion de la informacion primaria se realizard entrevistas y observacion directa
que ayudaran a obtener informacion importante y relevante sobre el mercado y sus
diferentes manifestaciones de la oferta y demanda del producto manufacturado de los
artesanos del sector.

» Informacion Secundaria

Para la informacion secundaria se recurrird a recopilar datos e informacioén primordial
para el desarrollo de la presente investigacion con la ayuda de libros, folletos, revistas
especializadas, documentos de sitios web e Instituciones publicas o privadas que ayudaran

a una informacion veraz y confiable para llegar a felices términos de la investigacion

propuesta.

3.7. Procedimiento

»  Descripcion de las Actividades para la Ejecucion

Las actividades que se realizaran para alcanzar los objetivos propuestos de la

investigacion enfocados al Plan Nacional del Buen Vivir se detallaran a continuacion.

»  Aprobacion del plan preliminar

La primera parte que se va a desarrollar es el plan que es la parte fundamental en el

desarrollo del estudio de viabilidad de la aplicacion del cluster en el sector Artesanal de
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San Antonio de Ibarra, se buscara las fuentes bibliografica necesaria, datos relevantes de la
situacion actual para armar el problema planteado, planearse los objetivos el general y

especifico en la cual seran desarrollados en la investigacion.

»  Investigacion de la informacion

Para el levantamiento de la informacion documental mediante las fuentes de
informacién primaria y secundaria para establecer el marco teérico de la informacion

requerida en base al tema.

»  Aplicacion de la Metodologia

Disefiar una estrategia de negocios internacionales, que permita a los microempresarios
de la Parroquia San Antonio de Ibarra abastecerse de materia prima de calidad a un buen

precio, para ser asi mas competitivo en los mercados nacional e internacional.

»  Desarrollo de la Propuesta

Se desarrollara la propuesta en base a la informacidon obtenida mediante las técnicas de
investigacion aplicada en el presente estudio de viabilidad. En la cual constara de la
Propuesta Administrativa, de Comercializacion, de Infraestructura y Equipamiento, Legal

y Presupuestaria.

»  Conclusiones y Recomendaciones.

Se realizaran las debidas conclusiones y recomendaciones del estudio para establecer la

posibilidad de implantar el claster en el sector de San Antonio de Ibarra con el fin de

mejorar sus situacion econémica basados el en Plan Nacional del Buen Vivir.
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CAPITULO IV
4. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1. Analisis e Interpretacion de Resultados

Los resultados de la encuesta que se realizé a los artesanos de San Antonio de Ibarra

para la obtencion de los datos importantes del estudio (Ver Anexo 2)

1. (;Qué tipo de empresa tiene?

Cuadro N° 3 Tipo de Empresa

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Familiar 28 8,6
P1 | Unipersonal 292 91,4
Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Tipo de Empresa

M Familiar

H Unipersonal

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 3

Analisis

El tipo de empresa que tienen los artesanos es la unipersonal con el 91.4 %, seguido de
la empresa familiar con el 8.6% de la contestacion a los artesanos, es decir tiene un solo

duefio.
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2. (El dueiio de la empresa es el mismo administrador?

Cuadro N° 4 Dueiio de la Empresa

Opciones Frecuencia| Porcentaje
Si 326 100,0
Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Dueiio de la Empresa

0%

W Si

E No

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 4
Analisis
En la pregunta 2 todos contestaron que el duefio de la empresa es el mismo que

administra el negocio, el 100 % contestaron que si son los mismos duefios y son

administradores también.
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3. ¢Cuantos afios de experiencia tiene en la actividad?

Cuadro N° 5 Experiencia

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Mayor de 10 afios 255 78,2

P3 Entre 5 y 10 afios 54 16,6
Menor de 5 afos 22 5,2
Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Anos de Experiencia

5%

B Mayor de 10 afios
W Entre 5y 10 afios

Menor de 5 afios

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 5

Analisis

En los afios de experiencia que tiene los artesanos en la actividad comercial de
produccion de artesanias en madera, supieron manifestar que tienen mas de 10 afios en el
sector con el 78%, entre 5 y 10 afios de experiencia con el 17% y menos de 5 afios
contestaron 22 personas que equivale el 5%. Entonces se puede decir que tiene bastante

experiencia en la actividad de fabricacion de muebles y artesanias.
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4. ;Cuantos empleados tiene?

Cuadro N° 6 Numero de Empleados

Opciones Frecuencia| Porcentaje
Mayor a 20 0,0 0,0
P4 Entre 10 y 20 0,0 0,0
Menor de 10 326 100,0
Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Numero de Empleados

0%%

= Mayor a 20
® Entre 10 y 20
= Menor de 10

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 6
Analisis

En la pregunta seis que es el numero de empleados, supieron manifestar que tienen
menos de 10 empleados con el 100% de afirmaciones. Esto quiere decir que son empresa

MYPIMES y que estas empresas pueden obtener beneficios por su constitucion

empresarial.
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5. ¢Tiene calificacion artesanal?

Cuadro N° 7 Calificacion Artesanal

Opciones Frecuencia| Porcentaje
Si 249 76.4

PS5 |No 77 23,6
Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Calificacion Artesanal

mSi

H No

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 7
Analisis

En esta pregunta que si tiene calificacion artesanal la mayoria de los encuestados
respondieron que si tiene calificacion artesanal con el 76.4% y tan solo el 23 % contestaron
que no tiene calificacion artesana. Entonces se evidencia que si existe mano de obra
calificada para ejecutar la actividad comercial con un alto estandar de calidad y que se
benefician de la Ley del Artesano. Y los que no tiene esta calificacion estan esperando que

se abra un nuevo curso para poder inscribirse y obtener el titulo.
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6. ¢Pertenece alguna Asociacion de Artesanos?

Cuadro N° 8 Pertenece a una Asociacion

Opciones Frecuencia| Porcentaje
Si 218 66,9

P6 |No 108 33,1
Total 326 100,0

Fuente: E1 Autor

Elaborador por: El Autor

Pertenece a una Asociacion

mSj

H No

Fuente: El1 Autor

Elaborador por: El Autor

Grafico N° 8

Analisis

El 66.9 % de los encuestados respondieron que Si pertenecen a una Asociacion y el 33.1

% contestaron que no pertenecen. El valor que no pertenecen segun la encuesta determina

108 artesanos debido a que no les interesa mucho pertenecer debido a que no realizan

actividades asociativas permanentes y ellos trabajan por su propia cuenta y tiene clientes

fijos y lugares de venta que tiene acogida sus artesanias.

49



7.

.Cuenta con todos los equipos y herramientas necesarias para la elaboracion de
las artesanias?

Cuadro N° 9 Cuenta con el equipo

Opciones Frecuencia| Porcentaje
Si 206 63,2

P7 |No 120 36,8
Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Equipos y Herramientas

W Si

H No

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 9

Analisis

Cuenta con todos los equipos y herramientas necesarias para la elaboracion de las
artesanias en esta pregunta respondieron que Si cuentan con el 63% y el 36.8 %
respondieron que no cuentan con los equipos y herramientas necesarias para la
elaboracion delos productos. Esto evidencia que no estan muchos talleres con la
tecnologia de punta para su elaboracion y es necesario realizar unja inversion para la

adquisicion de nuevas maquinarias y equipos para la elaboracion.
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8. (Qué tipo de material utiliza para la elaboracion de sus productos? (Escoja 2
principales)

Cuadro N° 10 Tipo de Material

Madera 325
Aglomerados 315

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Tipo de Material

B Madera

H Aglomerados

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 10

Analisis

El material que los artesanos utilizan indudablemente es la madera con el 51% de los
encuestados y el 49% utilizan aglomerados, es decir el MDF que son elaborados con fibras
de madera. Son utilizados por su bajo costo y facil manipulacion y elaboracion del as
artesanias. Pero hay que recalcar que el mdf es una materia prima muy delicada y puede

deteriorarse facilmente si no existe el debido cuidado.
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9. ¢;Qué maderas es la que mas Utiliza? (Escoja 2 principales)

Cuadro N° 11 Madera mas Utilizada

Cedro 325
Laurel 299

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Madera mas Utilizada

H Cedro

M Laurel

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 11

Analisis

El tipo de madera mas utilizada es el cedro que cumple con las caracteristicas necesarias
para la elaboracion de las artesanias y muebles de madera con un 52 %, y con el 48 %
utilizan laurel como materia prima para la elaboracion del mueble especificamente. Se
debe tomar en cuenta que el cedro esta escaso por ende tiende a subir de precio al producto
final, es por eso que los artesanos estan obligados a cambiar con una madera alternativa
como el laurel que viene a suplir la necesidad del cedro aunque este no tenga las mismas

caracteristicas esenciales que el cedro.
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10. (El espacio fisico que Ud. Tiene es el necesario?

Cuadro N° 12 Espacio Fisico

Opciones Frecuencia| Porcentaje

Si 219 67,2
P10 |No 107 32,8

Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Espacio Fisico

W Si

H No

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 12

Analisis

El espacio fisico que tiene los talleres de los artesanos de San Antonio en su mayoria
manifestd que Si cuentan con el espacio fisico necesario con el 67 %, y el 33 %
manifestaron que no cuentan con el espacio fisico adecuado. Debido a que no disponen de
dinero en muchos de los casos para poder ampliar su taller y en otros casos no cuentan otro

local mas amplio para poder trasladarse y realizar su fabricacion adecuadamente.
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11. ;Las instalaciones donde elabora sus productos son?

Cuadro N° 13 Instalaciones del Producto

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Propias 126 38,7
P11 | Alquiladas 200 61,3
Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Instalaciones del Producto

M Propias

m Alquiladas

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 13
Analisis

Las instalaciones donde tiene su taller para la produccion de sus artesanias el 61.3 %
indican que son alquiladas, y el 38.7 % son propias. Esto indica que al ser la mayoria
alquiladas no pueden muchas de las veces realizar mejoras de la infraestructura y no
disponen del espacio fisico adecuado en la cual esta pregunta se contrarresta con la
anterior, y por ende influiria en el costo de las artesanias porque no estin compitiendo en

las mismas condiciones que tienen los otros artesanos.
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12. ;En la comercializacion de sus productos, en donde se encuentra su actividad
econémica?

Cuadro N° 14 Actividad Economica

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Fabricante 2 0,6
P12 Intermediario 2 0,6
Las dos cosas 322 98,8
Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Actividad Econdmica

ob%
’ M Fabricante
M Intermediario
99%

Las dos cosas

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 14

Analisis

Se le pregunt6 a los artesano que en donde se encontraba su actividad economica y la
mayoria de los encuestados respondieron con el 98.8 % eran fabricantes y a la vez
intermediarios para comercializar sus productos. Lo que resalta es que los mismos
productores comercializan sus productos sin dejar que entren otros actores en la cadena de
abastecimiento y comercializacion de los productos, y es beneficioso para el consumidor
final porque el precio ya no depende de otros actores si no que la negociacion se la realiza

directamente con el duefio de la fabrica.

55



13. ;Cémo Ud. Lleva la contabilidad?

Cuadro N° 15 La Contabilidad

Opciones Frecuencia| Porcentaje
Contabilidad Informal 136 41,4
P13 Contabilidad General 4 1,4
No lleva contabilidad 186 57,2
Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

La Contabilidad

B Contabilidad
Informal

B Contabilidad
General

" No lleva
contabilidad

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grifico N° 15

Analisis

Se les pregunt6 también como los artesanos llevan la contabilidad de sus negocios y
manifestaron que no llevan contabilidad con el 57% que es la mayoria, porque como no
tiene obligacion tributaria de llevar la contabilidad no se interesan, el 42% lleva la
contabilidad informal, es decir apenas registran las transacciones diariamente, y el 1%
indica que lleva la contabilidad general porque tiene ingresos elevados y presentan

declaraciones con su respectivo beneficio de ser artesano calificado.
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14. ;Se realiza cursos de capacitacion para sus empleados?

Cuadro N° 16 Cursos de Capacitacion

Opciones Frecuencia| Porcentaje

No 326 100,0
P14 |Si 0 0,0

Total 326 100

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Cursos de Capacitacion

0%

E No

u Si

100%

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 16

Analisis

El 100% de los encuestados indicaron que no realizan cursos de capacitacion a sus
empleados. En la cual indica que existe una debilidad en cuanto a la organizacion de cursos
de capacitacion, en la cual los artesanos indican que los empleados si conocen todo sobre
el proceso de produccion y no es necesario realizar este tipo de eventos, pero también estan
conscientes que se debe realizar curso de capacitacion para ver nuevas formas de
manipulacion de la materia prima, o la utilizacion de nuevas formas de realizar los

acabados a las artesanias o tratar de realizar innovaciones a sus productos.
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15. ; Tienen conocimientos del proceso de produccion los empleados para realizar las
artesanias?

Cuadro N° 17 Conocimiento del Proceso

Opciones Frecuencia| Porcentaje

Si 326 100,0
P15 |No 0 0,0

Total 326 100

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Conocimiento del Proceso

0%

S

® No

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 17

Analisis

En esta pregunta que si los empleados tienen el conocimiento del debido proceso de
fabricacion de las artesanias, el 100% de los encuestados respondieron que Si. Y para
contrarrestar con la pregunta anterior de las capacitaciones a los empleados esta es la razon
que no les capacitan sobre la produccion de las artesanias porque ellos conocen todo el
proceso y esto es una fortaleza para la fabrica porque todos hacen de todo y nadie es

indispensable en el trabajo.
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16. ;Cuenta la empresa con certificados de calidad?

Cuadro N° 18 Certificados de Calidad

Opciones Frecuencia| Porcentaje

No 326 100,0
P16 |Si 0 0,0

Total 326 100

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Certificado de Calidad

0%

H No

W Si

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 18

Analisis

Los talleres No cuenta con certificados de calidad en un 100% de los encuestados la
cual implica una debilidad frente a la competencia internacional y es muy dificil conseguir
un certificado de buenas practicas de manufacturas por su costo y sus diversos indicadores

que se debe cumplir para alcanzar este tipo de certificados a nivel nacional e internacional.
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17. ;Cuail es su nivel socio econémico?

Cuadro N° 19 Nivel Socio Economico

Opciones Frecuencia| Porcentaje
Medio 300 92,0
Bajo 22 6,7
P17 No sabe 4 1,2
Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Nivel Socio Econdmico

1%

B Medio
H Bajo

No sabe

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 19

Analisis

Como se puede observar los resultados el nivel socio econdmico de los artesanos de San
Antonio se encuentra en el nivel medio con el 92% de los encuestados, bajo el 6.7% y con
el 1.2% no tiene idea en la condicidon que se encuentra porque estdn pasando por una
situacion dificil en la cual no existe ventas en sus negocios para poder sostenerse en la
actividad y han tenido que trabajar en otras actividades para poder salir adelante con sus

familias.
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18. ;Qué disponibilidad de la materia prima tiene?

Cuadro N° 20 Disponibilidad de Materia Prima

Opciones Frecuencia| Porcentaje
Alto 107 32,8
Medio 208 63,8
P18 |Bajo 9 2,8
No sabe 2 0,6
Total 326 100,0
Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor
Disponibilidad de la
Materia Prima
3% 0%
: H Alto
H Medio
Bajo
B No sabe

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 20

Analisis

Para la adquisicion de la materia en el sector es Medio con el 63.8%, Alto tiene 32.8%,
Bajo esta en 2.8%, y No sabe con el 0.6%. En la cual determina que los artesanos tienen la
madera a disposicion y la cantidad que ellos requieran para la fabricacion de sus artesanias,

en la cual indica que los proveedores satisfacen la demanda de la madera.
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19. ;De qué manera Ud. Obtiene el dinero para la elaboracion de sus artesanias?

Cuadro N° 21 Financiamiento

Opciones Frecuencia | Porcentaje

Recursos propios 115 35,3
P19 |Banca privada 211 64,7

Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Financiamiento

M Recursos propios

M Banca privada

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 21

Analisis

El dinero que necesitan los artesanos para la elaboracion de sus productos o para la
comercializacién, y también para inversidn (materia prima, maquinaria, espacio fisico)
necesitan de la Banca Privada para suplir sus necesidades con el 64.7%, y los que disponen
de recurso propio esta con el 35% que los artesanos realizan esfuerzos de ahorro para
poder reunir el dinero necesario para inversion de la fabrica o pago a la némina de

empleados.
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20. ;Cuenta con proveedores fijos?

Cuadro N° 22 Proveedores

Opciones Frecuencia| Porcentaje
Si 156 47,9
P20 |No 170 52,1
Total 326 100,0
Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor
Proveedores Fijos
| S
ENo

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 22

Analisis

El sector artesanal necesita tener proveedores de materia prima para no desabastecerse y
general sus unidades productivas a tiempo para cualquier pedido o expendio que realicen.
Entonces la mayoria de los artesanos contestaron que No cuentan con proveedores fijos
con el 52%, y el 47.9% manifiesta que Si cuenta con proveedores fijos. La cual nos indica
que es bueno para el sector porque tiene algunos proveedores que pueden abastecer al
mercado y la competencia de esto tiende a reducir el costo de la materia prima y por ende

refleja al precio final.
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21. ;Cual es el plazo otorgado por los proveedores?

Cuadro N° 23 Plazos Proveedores

Opciones Frecuencia| Porcentaje
Mayor a 60 dias 5 1,5
Entre 30 y 60 dias 182 55,8
P21 |Menor a 30 dias 44 13,5
No tiene crédito 95 29,1
Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Plazo con Proveedores

2%

B Mayor a 60 dias
B Entre 30y 60 dias
Menor a 30 dias

M No tiene crédito

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 23

Analisis

El plazo que otorgan los proveedores para la adquisicion de la materia prima es
conveniente porque el artesano puede adquirir a crédito hasta que pueda vender el producto
y poder pagar al proveedor. Entonces la mayoria de los encuestados respondieron que entre
30 y 60 dias con el 55.8%, No tiene crédito porque a veces compra en efectivo el 29.1%,
menos de 30 dias con el 13.5% y mayor a 60 dias 1.5%. La cual refleja que tiene tiempo
suficiente para recuperar la inversion que hicieron para la compara de materia prima y

otros accesorios que se necesita para la produccion de las artesanias.
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22. ;Le gustaria pertenecer a una asociacion (clister) que le permita crecer
organizacionalmente, de produccion y econémicamente?

Cuadro N° 24 Demanda
Opciones Frecuencia | Porcentaje
Si 326 100,0
P22 |No 0 0
Total 326 100,0

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Demanda

0%

LN

ENo

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 24

Analisis

En la ultima pregunta que si el artesano quisiera pertenecer a un cluster que le permita
crecer tanto econdmicamente o empresarialmente y el total de la poblacioén contestd que Si
el 100% de los encuestados. Esto quiere decir que tiene gran demanda por el estudio de la
creacion de un clusters en San Antonio de Ibarra para ser competitivos a nivel nacional e

internacional.
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4.2.

v

Conclusiones

La situacion de los artesanos es muy complicada por la disminucion de las ventas, ya
que en el sector siempre ha dependido del turismo, pero en cuanto a sus fortalezas
tiene una mano de obra calificada, los artesanos tienen creatividad al ejecutar su
trabajos, es un sector privilegiado y reconocido a nivel nacional tal es el caso que las

obras de los artesanos estan por varios paises del mundo.

Los elementos requeridos para la implementacion del clusters artesanal permitio
mejorar la oferta exportable, dando lugar a las estrategias comparativas y competitivas
que deben tener los empresarios al momento de producir, generando procesos de
produccion eficientes que incurren en costos inferiores, por ende se hace mas atractivo

el mercado garantizando sus ventas.

La normativa de los clusters o de las Zonas Especiales de Desarrollo Econémico
(ZEDE’s) segun el Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO) son importantes
dentro del territorio ecuatoriano, porque mejora el sector que esta enfocada dicha
ZEDE porque generara inversion extranjera y aumentara el empleo para los habitantes
de San Antonio de Ibarra, esta normativa tiene diferentes incentivos como es el 5% de
reduccion al impuesto a la renta, igual porcentaje para las nuevas empresas durante un
lustro y a partir del sexto aflo, 5 puntos menos en sus declaraciones tributarias; cero
aranceles para la importaciéon de insumos y materias primas y; exenciones del
Impuesto de Salidas de Divisas (ISD) para el pago de recursos financiados en el

exterior.

El disefio del encadenamiento productivo. Las exigencias del mercado actual se han
venido desarrollando muy rapido y las empresas ecuatorianas no pueden quedarse
atrds en este progreso, es por eso que el estudio presenta una propuesta de desarrollo
empresarial para el crecimiento de la industria maderera enfocados en la materia
prima de calidad (maderas) que existe una gran diversidad de la misma, una
infraestructura adecuada, mano de obra calificada para el trabajo, modelos nuevos y
decorativos colores, una infraestructura en carreteras que le permite abaratar costos en

la cadena de valor y la negociacion directa con los fabricantes.
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Realizado el estudio de Viabilidad para la aplicacion de cluster en el sector artesanal
de San Antonio de Ibarra con el fin de mejorar la cadena de valor e incrementar la
ventaja comparativa de las empresas del sector hacia el mercado nacional y extranjero
se llega a la conclusion que si se puede aplicar esta propuesta por cuanto los
resultados obtenidos en la presente investigacion arrojan saldos mas positivos que

negativos por ende si es aplicable la investigacion.

La ventaja comparativa es un factor importante en el ciclo de vida de una empresa
(micro, mediana y grande) porque le permitira afirmase en el futuro, para esto se debe
lograr la diferenciacion del producto, del servicio, del personal, de la competencia y
diferenciacion de la imagen, y no se puede lograr sino implementan las empresa tres

cosas claves. Investigacion, Innovacion y Desarrollo (I + 1+ D).

La industria maderera se ha venido incrementando en los ultimos afios asi indican los
datos obtenidos en estudio de la oferta y demanda por la gran acogida del valor de las
artesanias realizadas manualmente que tiene un mayor apreciacion en el mercado

extranjero. Entonces se debe aprovechar el momento y comercializar el producto.

El Gobierno estd incrementando esfuerzos para el cambio de la matriz productiva
aportando con financiamiento a proyectos nuevos e innovadores segun las capacidades
del sector (zonas) que puedan mejorar la calidad de vida de las familias, facilitandoles
la comercializacion y buscando nuevos mercados donde se pueda introducir el

producto ecuatoriano al mercado extranjero.

La predisposicion de los artesanos para la aplicacion del cluster es importante
mencionar, porque es dificil la asociatividad cuando se trata de empresas familiares,
pero como en la mayoria de artesanos las empresas son unipersonales se estd dando un

paso importante para la viabilidad del proyecto.
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4.3. Recomendaciones

» Se recomienda segun la situacion de los artesanos mejorar su competitividad
desarrollando nuevos modelos y fortaleciendo los procesos internos y externos de la
empresa, y que todas sus debilidades se vuelvan fortalezas para ingresar a un mercado

competitivo a nivel mundial en las artesanias y muebles de madera.

» Desarrollar nuevos elementos de clusters basados en la competitividad a nivel mundial
y experiencias que cada pais realiza con las ZEDE'’s, transformados a la realidad del

pais y principalmente de las bondades que puede dar cada sector.

» Lanormativa de las ZEDE's es atractiva para los empresarios nacionales y extranjeros
y se deberia implementar en el sector de Imbabura por su cercania a la provincia de
esmeraldas que tiene puertos y aeropuertos, y se debe trabajar en la difusion de la ley

para el mejoramiento de las ZEDE's.

» El encadenamiento productivo se debe mejorar segun su espacio fisico e
infraestructura para que den lugar a una cadena de abastecimiento que abarque desde
la produccioén hasta el consumidor final realizando una logistica integral que beneficie

a las empresas nacionales e internacionales.

» Fomentar la industria maderera porque existe potencial humano y riqueza natural para
la extraccion de la materia prima que necesitan los artesanos de San Antonio pero con

su respectivo programa ambiental para la proteccion de bosques y reforestacion.

» Proteger la industria nacional y no permitir el ingreso de productos similares o
sustitutos abajo precio, que esto puede afectar seriamente a las empresas, y en la
desesperacion de competir en el mercado se pueda cometer errores que llevaran a la

conclusion en el peor de los casos al cierre de operaciones de la fabrica.

» Aprovechar los regimenes aduaneros que permiten el ingreso de materia prima
(madera) con devolucion de pagos de tributos cuando el producto final sea para la

exportacion de la mercancia establecida seglin la matriz de insumo producto.
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» Los acuerdos Comerciales que tiene el Gobierno con algunos paises de Latinoamérica
y Europa se debe tratar temas de las barreras arancelarias de entrada del producto con

el fin de no tenga problemas para ingresar a los mercados internacionales.

» Ayudar a los artesanos y empresas a la obtener de certificado internacionales que les
permitan ingresar las mercancias a los paises sin problemas arancelarios y para

arancelarios.

» Realizar convenios con empresa de transporte liviano y pesado, porque en la
actualidad el costos de transporte interno y externo es elevado, y esto al final encarece

el producto en la cual sale pagando es el consumidor final.

» Establecer procesos estandarizados de produccion, traslado y comercializacion de las

artesanias para mejorar la cadena de valor y ser mas competitivos en el mercado.

» Establecer bases de datos de proveedores, compradores, productores, instituciones que
brindan apoyo a las empresas y artesanos para el mejoramiento de la cadena de
abastecimiento y sea una ayuda para todos los que se arriesguen a buscar nuevos

mercados fuera de la frontera ecuatoriana.

» Se recomienda la ampliacion del proyecto por cuanto no se puede quedar solamente en
la aplicacion del cluster artesanal sino que puede ir mas alla, con la cercania que existe
al puerto de esmeraldas se aumentara la logistica y se generard una sinergia para el

desarrollo del Ecuador.
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CAPITULO V
5. LA PROPUESTA

5.1. Antecedentes

5.1.1. Analisis de la Investigacion

El sector artesanal de San Antonio de Ibarra es muy reconocido en la elaboracion de
artesanias en madera en el mercado nacional, pero en los ultimos afios ha cambiado el

mercado, ya no existe afluencia de compradores.

Para lo cual se ha hecho la investigacién basada en la viabilidad de clusters en el sector
para mejorar los ingresos de las familias y se ha establecido un andlisis interno y externo

del sector para determinar los problemas existentes.

Bajo este contexto el sector artesanal los factores internos evidenciados se puede decir
viene por problemas administrativos, es decir desde la constitucion de la empresa, hasta

problemas de liquidez.

La capacitacién a los empleados es importante para el mejoramiento de fabricacion con
estandares de calidad que no poseen las emprendedores, y el alto costo del transporte
interno también influye en los precios final que este a su vez se le carga al consumidor

final.

Y en los factores externos que se evidencid son las barreras arancelarias que los
productos poseen para el ingreso a nuevos mercados ya que exigen estandares por cada
pais que quiera ingresar con el producto. Y al no tener como sector este tipo de
documentacion la competencia que existe esta por el camino de conseguir las buenas
practicas de manufacturas empezando por la tala indiscriminada de los bosques que puede
afectar al medio ambiente del sector y de un pais. Y cuando existe problemas en el sector

artesanal, especialmente en la madera, esto origina al ingreso de los productos sustitutos,
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que en este caso hay productos en el mercado con maderas reciclables y no afectan al

medio ambiente.

5.2. Generalidades

Se desarrolld el estudio de viabilidad realizando una investigacién previa del sector
artesanal de San Antonio de Ibarra, obteniendo un diagnodstico a los artesanos para
recopilando informacion valida para comenzar a establecer los objetivos. Para lo cual se
aplicaron encuestas a los artesanos y se procedié a la tabulacion de la informacion para

obtener los cuadros y graficos establecidos.

Bajo este contexto se desarrolld la propuesta basdndose en una matriz interna y externa
para conocer los procesos administrativos que los artesanos realizan sus figuras en madera,
también se enfocd en el sistema de comercializacion que han desarrollado a través de los
afios tanto para el mercado local y nacional. Se analizd también la infraestructura y la
maquinaria que han estado utilizando y determinar si era suficiente y adecuada para
realizar las obras de arte con la mejor calidad posible, la legalizacion del clusters mediante
el Plan Nacional del Buen Vivir y el Coédigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones en su capitulo de las ZEDE que son zonas especiales de desarrollo econémico
que es un tratamiento especial para este tipo de estudios enfocados al cambio de la matriz

productiva que propone el Gobierno para fomentar fuentes de empleo en la ciudadania.

5.3. Objetivos de la propuesta

» ldentificar el proceso administrativo que utilizan los artesanos para realizar la
planificacion, direccion y control de sus empresas.

» Conocer que sistema de comercializacion utilizan los artesanos para su distribucion en
el mercado nacional e internacional.

» Analizar la Infraestructura y Equipamiento del espacio fisico de la empresa para
determinar su distribucion interna.

» Identificar la legalidad de los artesanos en San Antonio de Ibarra para establecer los
requisitos.

» Elaborar un presupuesto para la elaboracion y ejecucion del clister.
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5.4. Justificacion

La justificacion de la propuesta se plantea desde una perspectiva investigativa y caracter
académico profesional capaz de fomentar el empleo autonomo de los y las personas que
viven en el sector artesanal de San Antonio de Ibarra, con el afan de mejorar su calidad de
vida y evitar la desercion de este sector y no dejen la actividad artesanal por los problemas

externos que estan afectando al Ecuador.

Es una propuesta alternativa que se plantea con este estudio en la cual busca mitigar la
falta de ingresos del sector, realizando una aclaracion en cinco aspectos como la parte
administrativa, de comercializacién, de infraestructura y equipamiento, legal y de

financiamiento para la aplicacion del clusters.

Dentro de la propuesta administrativa se establecid aspectos internos de la empresa
desarrollando la identidad de la empresa y los objetivos basados en Plan Nacional del Buen

Vivir, su organigrama estructura con debido manual de funciones del recurso humano.

La propuesta de comercializaciéon se basa en la oferta y demanda segun datos del
Trademap que contempla todos los paises a nivel mundial sobre la situaciéon econémica
comercial. Algunas estrategias de las ventajas comparativas y competitivas que puede tener

cada sector o pais.

La propuesta de infraestructura, de equipamiento, legal y financiera se realizo en base a
las necesidades que tiene el sector artesanal de San Antonio para la realizacion de un
estudio real dando lugar a una herramienta para la implementacion del cluster para el
mejoramiento de los artesanos y ayuda al cambio de la matriz productiva que emprende el
gobierno en su afan de que exista un cambio real en la economia del ecuador considerando

todo los aspectos en forma zonal, en la cual la provincia de Imbabura consta en la Zona 1.

5.5. Elementos de la Propuesta

5.5.1. Propuesta Administrativa
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e Matriz FODA

Cuadro N° 25 Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Mano de obra calificada. ¢ Bajo poder de negociacion.
¢ Bajo costo de mano de obra. ¢ Problemas administrativos.
e Creatividad en los artesanos. e Desconocimiento de aplicacion de

e Experiencia en la fabricaciéon de las | clusters.
artesanias e Reacios al cambio.

e Productos con valor agregado que son |e Problemas de liquidez.
competitivos en el mercado. e Diversos impuestos a las empresas.

e Disponibilidad y variedad de la materia e Dependencia a pocos proveedores.
prima. ¢ No poseer certificados de buenas

¢ Infraestructura adecuada. practicas de manufacturas.

e Sector artesanal privilegiado y reconocido |e No poseer procesos establecidos de
a nivel nacional. fabricacion.

e Mentalidad abierta para progresar. e No realizan cursos de capacitacion.

e Variedad de materia prima.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
¢ Beneficios arancelarios. e Tala indiscriminada de bosques.
¢ Incremento de la demanda. e Deficiente normalizacion y
e Penetracion a nuevos mercados. estandarizacion del producto.
e Estandares de calidad. e Competencia.

e Productos sustitutos.
e Barreras arancelarias y para
arancelarias.

e Preservacion al medio ambiente.

Altos costos de transporte.

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor




o Estrategias: FA, FO, DA, DO
Cuadro N° 26 Estrategias: FA, FO, DA, DO
Amenazas Oportunidades
Establecer politicas empresariales sobre [¢ Con los beneficios arancelarios que se
la reforestacion de la materia prima. tiene en el pais tratar de importar materia
Aprovechar la creatividlad de los| prima a bajo costo mediante los
artesanos y sus productos con valor | regimenes aduaneros existentes en el
agregado para ser mas competitivos | pais. Ejemplo: Drawback.
frente a la competencia. Creatividad en los artesanos 'y
2 Emplear mano de obra calificada con un | experiencia en la fabricacion de las
N bajo costo de mano de obra para | artesanias generan productos con valor
= producir productos econdmicos para no | agregado que son competitivos en el
s permitir la entrada de productos | mercado porque la demanda ha
= sustitutos en el mercado. incrementado y existe la posibilidad de
Planear con el sector artesanal | comercializar el producto en nuevos
privilegiado y reconocido a nivel | mercados.
nacional para tratar de regular las
barreras arancelarias y para arancelarias
con el fin de obtener beneficios al sector
artesanal.
Modificar los problemas administrativos | e Establecer intermediarios (buro de
y plantarse la reforestacion de los créditos, de seguros, entre otros) para
bosques para la obtencion de materia | mejorar el bajo poder de negociacion que
prima permanente y de calidad se tiene en el sector.
Mejorar el deficiente balance del sector |e Realizar campanas de socializacion para
artesanal para normalizar el producto. que todos los artesanos conozcan el
Sector artesanal reconocido — altos | proceso de implementacion de clusters y
costos de transporte. puedan  incorporar los  procesos
Modificar los problemas administrativos | facilmente en la empresa.
para preservar el medio ambiente en la | ® Ejecutar planes estratégicos de mejorar
- fabricacion del producto. para presentar a las entidades financieras
-§ Reducir el alto costo de transporte para thener un crédito  si fuese
= realizando convenios con los necesarlo.
= transportistas y el uso exclusivo con el |® Actualizar la base datos en cuanto a
2 gremio y la empresa. proveedores existentes de la materia

prima y suministros con la finalidad de
abaratar costos y no depender de pocos
proveedores.

Entrar en un proceso de certificacion
artesanal con buenas practicas de
manufacturas del producto y asegurar un
espacio en el mercado internacional.
Plasmar procesos estandarizados de
fabricacion para que todos los artesanos
utilicen la misma técnica de ejecucion
del producto.

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

74



e Macrolocalizacion

La Macrolocalizacion esta dada de la siguiente manera el pais es Ecuador, region esta
ubicada en la Sierra, Provincia Imbabura y la Ciudad es Ibarra, En la Parroquia Rural de
San Antonio de Ibarra que estd ubicada aproximadamente a 6 Km. del centro de Ibarra, es
una parroquia que tiene una poblacion con diferentes manifestaciones culturales, en la cual
tiene tres sectores que estan enfocados en la talla de la madera, los bordados a mano y la
talla de mascaras que han dado realce a esta parroquia, cuenta con una poblacion de 17.522

segun el censo poblacional del 2010.

Grafico N° 25 Mapa de San Antonio de Ibarra.

Fuente: http://sanantonioysusartes.blogspot.com/

e Microlocalizacion

Para la Microlocalizacion se tomd en cuenta algunos factores de condicion para

establecer el lugar mas 6ptimo que debe estar la empresa de Clusters.
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Cuadro N° 27 Matriz de Microlocalizacion

FACTOTES LUGARES
FACTORES DE CONDICIONES Calle 27 de Calle Sucre | Calle Bolivar R(;?Illl(f:n
GEOGRAFICAS Noviembre Teanga
1 | Disponibilidad de locales 3 5 3 3
2 | Disponibilidad de lineas telefonicas 10 10 10 10
3 | Recursos energéticos 10 10 10 10
4 | Transporte 8 8 9 10
S | Vias de acceso 10 10 10 10
SUBTOTAL 41 43 42 43
FACTORES COMUNITARIOS
1| Actitud de los microempresarios 10 9 8 7
2 | Costo locales 4 8 9 10
3 | Tipo y tamafio de mercado 10 8 8 5
SUBTOTAL 24 25 25 22
FACTORES LEGALES
1| Ordenanzas municipales 10 10 10 10
2 | Seguridad y riesgo 10
3 | Leyes de control 10
SUBTOTAL 30 28 28 24
FACTORES ESTRATEGICOS
1 | Ubicacion comercial 10 7
2 | Comportamiento de la competencia 10 7
3 | Zonas pobladas 10 6
4 | Demanda real 10 10 10 6
5 | Cultura de uso de servicios 8 7
6 | Seguridad ciudadana 10 9
SUBTOTAL 58 53 53 42
TOTAL FINAL 153 149 148 131

Fuente: E1 Autor
Elaborador por: El Autor

Una vez realizada la ponderacion se establecio que el lugar mas 6ptimo es en la calle 27
de Noviembre por lo analizado en la matriz en la cual determina el puntaje mas alto de las
demas alternativas de ubicacion.

e Nombre o razén social

Para determinar el nombre de la empresa se realizaron varias opciones, pero se

determind en: “EXPOMUEBLES SAN ANTONIO DE IBARRA”
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Logotipo

Grafico N° 26 Logotipo

EXPOMUEBLES LTDA
SAN ANTONIO DE IBARRA

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Objetivos de la empresa

Mejorar en el proceso de manufactura en la elaboracion de las artesanias
potencializando los procesos comerciales e impulsar la oferta productiva del sector y
diversificacion de mercado.

Alcanzar la excelencia en la distribucion de los productos fortaleciendo la inversion en
logistica de comercializacion y transporte de carga para fomentar las actividades
encadenadas a la industria.

Posicionamiento y fidelizacion con los clientes profundizando el establecimiento de
las Zonas Especiales de Desarrollo Econdomico para la transformacién de la matriz
productiva.

Mantener clientes fijos y buscar nuevos mercados en base a la diversificacion del
producto generando mayor valor agregado a la produccidn nacional.

Impulsar las condiciones de competitividad y productividad necesaria para que la
empresa genere riqueza y distribucion equitativa para viabilizar la transformacion de

la matriz productiva.
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e Mision

Ser una empresa productora de artesanias en madera con estandares de calidad para ser

competitivos y alcanzar el mercado internacional, cubrir las necesidades de los clientes con

una amplia gama del portafolio de produccion integral para que el cliente quede satisfecho.

Manejar la materia prima de altisima calidad con profesionales capacitados y con

empleados comprometidos con el trabajo en equipo.

e Vision

Ser una empresa lider en el mercado nacional y llegar a posesionar en la mente del

consumidor para el afio 2021, crecer en infraestructura y maquinaria con tecnologia de

punta y con el recurso humano capacitado.

e Valores
Responsabilidad
Etica profesional
Respeto mutuo

Trabajo en equipo

NS NEE NER N N NN

Innovacion

Compromiso en el trabajo

Capacitacién continua

e La organizacion estructural

Grafico N° 27 Organizacion Estructural

Gerente General |

|

Secretaria/ Auxiliar

| Jefe Administra y Fin | I Jefe de Compras | | Jefe de Produccion | I Jefe de Ventas I

 E—

Compras

Administracion
Inventarios

Operario 1: Carpintero
Operario 2:Lijador
Operario 3:Lacador

Contador

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Operario 4: Carpintero
Operario 5:Lijador
Operanio 6:Lacador

Operario 1: Vendedor
Operario 2: Vendedor
Operario 3: Vendedor
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e Requerimiento del Personal
El personal necesario para la empresa segun su organigrama estructural para los

primeros 5 afios que se pretende alcanzar el mercado local.

A continuacion se detalla la nomina del personal necesario en este momento para la

empresa.

Cuadro N° 28 Nomina del Personal

Cargo Nimero
Gerente General 1
Secretaria 1
Jefe de Produccion 1
Jefe Ad. Y Financiero
Jefe de Compras
Jefe de Ventas 1
Contador 1
Carpintero 2
Lijadores 2
Lacador 2
Agentes vendedores 3
TOTAL 13

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

e Estructura Funcional y Perfil del Talento Humano

> Funciones del Gerente

Logo " Nombre de 1a empresa
._ EXPOMUEBLES LTDA.
SEXPOMUERLES L. TDA SAN ANTONIO DE IBARRA
SAN ANTONIO DE IBARRA
MANUAL DE FUNCIONES
Nombre del Puesto: Gerente
Nivel: Directivo
Jefe(s) Inmediato(s): Junta General de Socios
Subordinado(s) Inmediato(s): Personal administrativo y Operarios
NATURALEZA DEL PUESTO
Responsable ante el directorio por la gestion Administrativa Financiera, tiene deberes y
atribuciones suficientes para formular los programas y planes de accidn, ejecutarlos,
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verificar su cumplimiento, asi como también seleccionar al personal y dirigirlo.

PERFIL

Edad de 25 en adelante

Sexo Masculino/Femenino

Estado Civil indistinto

Estudios profesionales en Administracion o Carreras Afines
Experiencia en las actividades del puesto actitudes
Acostumbrado a trabajar en equipo

Tener don de mando

Iniciativa propia

Capacidad para tomar decisiones.

FUNCIONES

Representar judicial, legal y extrajudicialmente a la Empresa.

Organizar la administracion de la empresa y responsabilizarse por su normal
funcionamiento.

Ejecutar planes de accion.

Controlar el presupuesto y finanzas de la organizacion.

Es agente de relaciones publicas, mantiene contacto directo con el personal y clientes.
Nombra, acepta renuncias y cancela empleados de la Empresa.

Presenta informes administrativos y balances semestrales a la Junta General de
Accionistas.

Brindar apoyo y asistencia a reuniones comerciales y/o eventos.

Planificar y monitorear las actividades administrativas, financieras y comerciales
de la empresa.

Mantener las relaciones con los clientes y buscar nuevas oportunidades
comerciales y de relacionamiento.

Participar en diversas reuniones con clientes.

Revisar y monitorear la generacion de ndminas, contrataciones, pago de
sueldos, pago IESS, y contratos laborales.

Planificar y evaluar la gestion de Recursos Humanos (seleccion, formacion,
compensacion 'y niveles de satisfaccion).

Revisar el adecuado funcionamiento y mantenimiento de las instalaciones de la
empresa.

Realizar y monitorear el cumplimiento de la planificacion econdémica de la
organizacion

Realizar degustaciones de productos para clientes Yy controlar el seguimiento
de los mismos.

Planificar, realizar y controlar las compras de insumos Yy materiales para la
compaiiia.

Controlar continuamente la gestion comercial.

Brindar la colaboracion necesaria en cuestion de tecnologia.

Disefiar, coordinar, ejecutar y controlar las distintas actividades de la
empresa para lograr los objetivos empresariales.

Aprobar la adquisicion de bienes y servicios que ayuden al desarrollo de la
organizacion.

Celebrar cualquier tipo de contrato en representacion de la empresa.

Aprobar operaciones de financiamiento para el desarrollo de la empresa.
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e Aprobar y firmar, estados financieros, presupuestos

trascendencia para la Empresa.

y cualquier documento de

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

» Funciones Secretaria/Auxiliar

Logo ' Nombre de la empresa
. EXPOMUEBLES LTDA.
EXPOMUEBLES LTDA SAN ANTONIO DE IBARRA
SAN ANTONIO DE IBARRA
MANUAL DE FUNCIONES
Nombre del Puesto: Secretaria
Nivel: Operativo
Jefe(s) Inmediato(s): Gerente
Subordinado(s) Inmediato(s): Personal Operarios
NATURALEZA DEL PUESTO

empresa.

Profesional con iniciativa y creatividad en las actividades secretariales con
discrecionalidad y responsabilidades en el manejo de la informacion bajo su resguardo
y actividades econdmicas y financieras, relacionadas con el ambito de accion de la

PERFIL

Ser ecuatoriano(a)

Experiencia de 2 aos.

Solvencia moral acreditada con certificaciones

Tener conocimientos y manejo de programas contables de computacion

FUNCIONES

Actia como secretaria en las reuniones del directorio de la Junta General de
accionistas.

Lleva el archivo de las actas tanto de la Junta General de accionistas como de
Gerencia.

Extiende las certificaciones que le sean solicitadas.

Suscribe junto con el Gerente las actas tanto de Junta General de socios.

Lleva el archivo de documentos de la empresa.

Otorga copias simples y certificadas de los documentos que sean autorizados por el
Gerente General.

Elabora y consolida balances mensuales y semestrales.

Realiza la declaracion de Impuestos.

Codificar y registrar las transacciones efectuadas por la Empresa en los libros.

Realiza cotizaciones para la compra de materiales.

Emite los cheques de pago.

Factura ventas efectuadas.

Elabora roles del personal.

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor
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> Jefe de Produccion

Logo . Nombre de la empresa
EXPOMUEBLES LTDA EXPOMUEBLES LTDA.
SAN ANTONIO DE IBARRA SAN ANTONIO DE IBARRA
MANUAL DE FUNCIONES
Nombre del Puesto: Jefe de Produccion
Nivel: Directivo
Jefe(s) Inmediato(s): Gerente
Subordinado(s) Inmediato(s): Personal Operarios
NATURALEZA DEL PUESTO

Es el méaximo responsable del correcto funcionamiento, coordinacion y organizacion
del area de produccion de la empresa, tanto a nivel del producto, como a nivel de
gestion del personal obrero, con el objetivo de cumplir con la produccion prevista en
tiempo y calidad del trabajo, mediante la eficiente administraciéon del departamento a
cargo.

PERFIL

Edad de 25 en adelante

Sexo Masculino/Femenino

Estado Civil indistinto

Estudios profesionales en Ingenieria Industrial o Carreras Afines
Experiencia en las actividades del puesto actitudes
e Acostumbrado a trabajar en equipo

e Tener don de mando

e Iniciativa propia

e Capacidad para tomar decisiones

e Tener conocimientos en programas de computacion
e Honradez y responsabilidad probadas

FUNCIONES

e Supervisa toda la transformacion de la materia prima en producto terminado.

e Coordina labores del personal. Controla la labor de los carpinteros, Lijadores y
terminados.

e Vela por el correcto funcionamiento de maquinarias y equipos.

e Es responsable de las existencias de materia prima, material de empaque y productos
en proceso durante el desempefio de sus funciones.

e Entrena y supervisa a cada trabajador encargado de algin proceso productivo durante
el ejercicio de sus funciones.

e Vela por la calidad de todos los productos fabricados.

e Ejecuta planes de mejora y de procesos.

e Emite informes, analiza resultados, genera reportes de produccién que respalden la
toma de decisiones.

e Cumple y hace cumplir los manuales de procesos.

e Ejecuta y supervisa planes de seguridad industrial. Controla la higiene y limpieza de
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e Establece controles de seguridad y determina parametros de funcionamiento de

la fabrica.

equipos y procesos que garanticen la produccion y mantengan la seguridad del
empleado.

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

» Jefe Administrativo y Financiero

Logo . Nombre de la empresa
SAN ANTONIO DE IBARRA SAN ANTONIO DE IBARRA
MANUAL DE FUNCIONES
Nombre del Puesto: Jefe Administrativo y Financiero
Nivel: Directivo
Jefe(s) Inmediato(s): Gerente
Subordinado(s) Inmediato(s): Personal Operarios
NATURALEZA DEL PUESTO

La Gerencia Administrativa y Financiera es un area de primer nivel directivo, reporta
directamente a la Gerencia General, y dadas las caracteristicas de sus funciones debe
garantizar la ejecucion de los procesos y actividades de tipo administrativo y financiero
propios de la Empresa.

PERFIL

Edad de 25 en adelante

Sexo Masculino/Femenino

Estado Civil indistinto

Estudios profesionales en Ingenieria Comercial o Carreras Afines
Experiencia en las actividades del puesto actitudes
Acostumbrado a trabajar en equipo

Tener don de mando

Iniciativa propia

Capacidad para tomar decisiones

Tener conocimientos en programas de computacion
Honradez y responsabilidad probadas

FUNCIONES

® Definir y coordinar las orientaciones de politica que debera seguir el Departamento de
Recursos Humanos, el Departamento Financiero y el Departamento de Bienes y
Cartera.

e Actualizar la relacion de inmuebles destinados para arrendamiento y recomendar la
politica de arrendamientos de la Empresa.

® Realizar un estricto seguimiento a los ingresos percibidos por los canones de
arrendamiento de las propiedades de la Empresa y recomendar a la Gerencia General
las sanciones a que haya lugar en caso de incumplimiento de dichos contratos.
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.

Recomendar a la Gerencia General medidas tendientes a salvaguardar la integridad
patrimonial de la sociedad (seguros, garantias, recuperacion de cartera, entre otras).
Monitorear y tomar las medidas necesarias para conservar los bienes de la Empresa.
Coordinar la rendicion de informes solicitados a la Empresa por los diferentes entes
del Estado.

Implementar las politicas en cuanto a crédito de servicios a las diferentes empresas
transportadoras y usuarios.

Adelantar, en estrecha coordinacion con la Oficina Juridica, la contratacion a que haya
lugar en la empresa.

Proponer los planes de compras y la gestion de contratacion y manejo de bienes y
servicios.

Verificar el inventario fisico de propiedad, planta y equipo.

® Revisar y aprobar, con su visto bueno, antes de remitirse a Gerencia General, toda la

documentacion que emitan las areas bajo su mando.
Supervisar el personal a su cargo.

e Las demas que le sean asignadas.

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

> Jefe de Compras

Logo Nombre de la empresa
EXPOMUEBLES LTDA EXPOMUEBLES LTDA.
SAN ANTONIO DE IBARRA SAN ANTONIO DE IBARRA
MANUAL DE FUNCIONES
Nombre del Puesto: Jefe de Compras
Nivel: Directivo
Jefe(s) Inmediato(s): Gerente
Subordinado(s) Inmediato(s): Personal Operarios
NATURALEZA DEL PUESTO

Programar, coordinar, ejecutar y controlar la adquisicion de materiales y materia prima
que necesita la empresa para su funcionamiento velando por que dichas adquisiciones
se redicen en el momento justo, en las cantidades necesarias, con la calidad adecuada y
al precio mas conveniente.

PERFIL

Edad de 25 en adelante

Sexo Masculino/Femenino

Estado Civil indistinto

Estudios profesionales en Ingenieria Comercial o Carreras Afines

e Experiencia en las actividades del puesto actitudes

Acostumbrado a trabajar en equipo
Tener don de mando
Iniciativa propia
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e Capacidad para tomar decisiones
e Tener conocimientos en programas de computacion
e Honradez y responsabilidad probadas

FUNCIONES

e 6 6 o o o o

Encargarse de la adquisicion, manejo, almacenamiento, stock y seguridad de los
insumos.

Controlar que las areas de almacenamiento estén bien ubicadas, limpias y ordenadas.
Velar por el abastecimiento de materia prima.

Buscar, seleccionar y mantener proveedores competentes.

Realizar el control de garantias.

Proponer e implementar procedimientos para la realizacion de compras.

Realizar localizacion de nuevos producto, materiales y fuentes de suministros.
Estudiar la situacion en el mercado, precios, flujo y calidad de los productos a
adquirir.

Velar por que se paguen los precios justos por la materia prima sin que ello desmejore
la calidad de los mismos.

e Realizar indicadores de gestion que reflejen la situacion del area de compras.

Velar por la adecuada realizacion de inventarios y control de los mismos.

o Mantener actualizado el registro de proveedores y las condiciones de venta de cada

uno.
Generar y controlar el presupuesto designado a su area.

Mantener los inventarios en los niveles 6ptimos de acuerdo a las operaciones de la
empresa.

Supervisar continuamente al personal a su cargo velando por que cumplan con las
normas, procedimientos y reglamentos establecidos por el area.

Mantener a gerencia comunicada acerca de las variaciones en los precios de los
insumos y productos.

Cumplir y hacer cumplir las normas politicas y procedimientos establecidos en los
manuales de la empresa.

Realizar otras actividades asignadas por su jefe y que permitan cumplir con los
objetivos del puesto.

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

> Jefe de Ventas

Logo : Nombre de la empresa
SAN ANTONIO DE IBARRA SAN ANTONIO DE IBARRA
MANUAL DE FUNCIONES
Nombre del Puesto: Jefe de Ventas
Nivel: Directivo
Jefe(s) Inmediato(s): Gerente
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Subordinado(s) Inmediato(s):

| Personal Operarios

NATURALEZA DEL PUESTO

Iniciativa y creatividad en las actividades de ventas a su cargo.

PERFIL

Edad de 25 en adelante
Sexo Masculino/Femenino
Estado Civil indistinto

Estudios profesionales en Ingenieria de Marketing o Carreras Afines

e Experiencia en las actividades del puesto actitudes

e Acostumbrado a trabajar en equipo
e Tener don de mando

Iniciativa propia

Capacidad para tomar decisiones

Honradez y responsabilidad probadas

Tener conocimientos en programas de computacion

FUNCIONES

e Coordinar y aumentar el porcentaje de ventas en funcion del plan estratégico

organizacional.

e Reclutamiento, seleccion y entrenamiento de la fuerza de ventas.
e Coordinar los planes de trabajo de los vendedores Semanal, Mensual y Anual.
e Medicion y Evaluacion del desempefio de la fuerza de venta.

e Analizar los problemas para aumentar la eficiencia dela operacion y proponer

soluciones rentables para la Empresa.

e Analisis del volumen de venta, costos y utilidades.

e Verificar los nuevos productos del mercado para comercializar y darle al ptblico un

buen beneficio.

e Conocer las necesidades de diferentes tipos de clientes. Impulsar la apertura a nuevos

mercados y cuentas.

e Elaborar y ejercer el presupuesto semestral de la Empresa.

e Prospectar nuevos clientes.

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

» Contador

Logo

Nombre de la empresa

EXPOMUEBL ES L TOA EXPOMUEBLES LTDA.
SAN ANTONIO DE IBARRA SAN ANTONIO DE IBARRA
MANUAL DE FUNCIONES
Nombre del Puesto: Contador
Nivel: Directivo
Jefe(s) Inmediato(s): Gerente

Subordinado(s) Inmediato(s):

Personal Operarios
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NATURALEZA DEL PUESTO

Revisar que se cumplan con los principios de contabilidad de aceptacion general.
Mantener y cumplir los lineamientos del Sistema de Gestion de la Calidad.
Responsable en cumplimiento de las funciones y objetivos del area.

Velar por la aplicacion de la norma y el cumplimiento de las normas de la
organizacion.

Cuidar el resguardo y mantenimiento de la confidencialidad de la informacion
suministrada por la organizacion y por el cliente

Cumplir con las normas y procedimientos de seguridad y salud en el trabajo.

PERFIL

Edad de 25 en adelante

Sexo Masculino/Femenino

Estado Civil indistinto

Estudios profesionales en Ingenieria en Contabilidad
Experiencia en las actividades del puesto actitudes
Acostumbrado a trabajar en equipo

Tener don de mando

Iniciativa propia

Capacidad para tomar decisiones

Tener conocimientos en programas de computacion
Honradez y responsabilidad probadas

FUNCIONES

Procesar, codificar y contabilizar los diferentes comprobantes por concepto de activos,
pasivos, ingresos y egresos, mediante el registro numérico de la contabilizacion de
cada una de las operaciones, asi como la actualizacion de los soportes adecuados para
cada caso, a fin de llevar el control sobre las distintas partidas que constituyen el
movimiento contable y que dan lugar a los balances y demads reportes financieros.
Verificar que las facturas recibidas en el departamento contengan correctamente
los datos fiscales de la empresa que cumplan con las formalidades requeridas.
Registrar las facturas recibidas de los proveedores, a través del sistema computarizado
administrativo para mantener actualizadas las cuentas por pagar.

Revisar el calculo de las planillas de retencion de Impuesto sobre la renta del personal
emitidas por los empleados, y realizar los ajustes en caso de no cumplir con las
disposiciones.

Llevar mensualmente los libros generales de Compras y Ventas, mediante el registro
de facturas emitidas y recibidas a fin de realizar la declaracion de IVA.

Elaborar los comprobantes de diario, mediante el registro oportuno de la informacion
siguiendo con los Principios Contables generalmente Aceptado, a objeto de obtener
los estados financieros.

Cualquier otra actividad fijada por el Gerente Administrativo de la empresa.

Cumplir y hacer cumplir todas las recomendaciones de tipo contable, administrativo
y fiscal, formuladas por el Contralor Interno, Asesor fiscal / financiero.

Llevar todos los movimientos o registros contables al Programa que es
el software utilizado por la organizacion para dicha actividad.

Elaboracion de cheques para el recurso humano de la empresa, proveedores y
servicios.

Llevar libros contables (Diario, mayor e inventarios).
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Control y ejecucion de solvencias de Seguro Obligatorio.
Realizacion de la relacion de las Cuentas por Cobrar y por Pagar.

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

» Carpintero

Logo : Nombre de la empresa
EXPDEU&BL&&. LTDA EXPOMUEBLES LTDA.
SAN ANTONIO DE IBARRA SAN ANTONIO DE IBARRA
MANUAL DE FUNCIONES
Nombre del Puesto: Carpintero
Nivel: Operativo
Jefe(s) Inmediato(s): Jefe de Produccion
Subordinado(s) Inmediato(s): Operarios
NATURALEZA DEL PUESTO

Estructurar los juegos de muebles, sala, comedor, dormitorio y todo tipo de muebles y
artesanias en madera.

PERFIL

e Edad / indistinta.

Sexo Masculino/Femenino

Estado Civil indistinto

No necesita de estudio

Experiencia en las actividades del puesto
Acostumbrado a trabajar en equipo
Iniciativa propia

Capacidad para tomar decisiones
Honradez y responsabilidad probadas

FUNCIONES

Clasificacion de maderas para los usos especificos de la madera.

Aplicar técnicas de afilado de herramientas,

Realizar el mantenimiento preventivo de equipo y maquinaria de carpinteria.
Establecer control de inventario de la materia prima (Madera).

Aplicar técnicas para el ensamblado de muebles.

e FElaborar presupuestos.

e Aplicar técnicas para el almacenaje de producto terminado (esqueleto del mueble).
¢ Innovar modelo de muebles.

e Manejo de instrumentos de dibujo.

e Precision en el trazado del dibujo,

e Destreza manual para el acabado del mueble.

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

88




» Lijadores

Logo Nombre de la empresa
L]
EXPOMUEBLES L TDA EXPOMUEBLES LTDA.
SAN ANTONIO DE IBARRA SAN ANTONIO DE IBARRA
MANUAL DE FUNCIONES
Nombre del Puesto: Lijador
Nivel: Operativo
Jefe(s) Inmediato(s): Jefe de Produccion
Subordinado(s) Inmediato(s): Operarios
NATURALEZA DEL PUESTO

Realizar el lijado de los productos elaborados en madera, pueden ser juegos de sala,
comedor, dormitorio o cualquier mueble que produzca el carpintero.

PERFIL

Edad / indistinta.

Sexo Masculino/Femenino.
Estado Civil indistinto.

No necesita de estudio.

[ ]
[ ]
e Acostumbrado a trabajar en equipo.

e Honradez y responsabilidad probadas.

Experiencia en las actividades del puesto (no dispensable).

FUNCIONES

e Realizar el lijado de las artesanias.

e Llevar un control del mueble que no sufra golpes, hundiduras, o pérdida de su

apariencia estética de la artesania.

e Llevar un inventario de los muebles que se han lijado diariamente.
e Entregar un listado de los juegos de muebles y artesanias que se ha lijado para luego
hacer la entrega al siguiente proceso (acabados).

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

> Lacador
Logo Nombre de 1a empresa
EXPOMUEBL £5 L TDA EXPOMUEBLES LTDA.
SAN ANTONIO DE IBARRA SAN ANTONIO DE IBARRA
MANUAL DE FUNCIONES
Nombre del Puesto: Lacador
Nivel: Operativo
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Jefe(s) Inmediato(s): Gerente

Subordinado(s) Inmediato(s): Operarios

NATURALEZA DEL PUESTO

Realizar los terminados pertinentes a los muebles de madera segin lo que el cliente
desee color, textura etc. Con la materia prima que le proporcione su jefe inmediato
segun lo estipulado en el contrato de compra.

PERFIL

Edad / indistinta.

Sexo Masculino/Femenino.
Estado Civil indistinto.

No necesita de estudio.

Acostumbrado a trabajar en equipo.
e Honradez y responsabilidad probadas.

Experiencia en las actividades del puesto (dispensable).

FUNCIONES

Realizar el control de las artesanias en
artesania sin estar lacada adecuadamente.

Realizar los acabados de las artesanias que produce la fabrica.
Llevar un reporte de los muebles que han sido terminados.

Llevar un control de materiales que se utiliza en los acabados
Realizar un reporte de inventarios de las materias primas utilizadas.
Llevar el mantenimiento de la maquinaria utilizada (compresor).
Realizar el la ficha técnica de compra de materiales.

el terminado, que no exista partes de la

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

> Funciones de los Vendedores

Logo . Nombre de la empresa
SAN ANTONIO DE IBARRA SAN ANTONIO DE IBARRA
MANUAL DE FUNCIONES
Nombre del Puesto: Vendedor
Nivel: Operativo
Jefe(s) Inmediato(s): Gerente
Subordinado(s) Inmediato(s): Personal Operarios
NATURALEZA DEL PUESTO

Esta en el departamento de Ventas,

PERFIL

e Edad de 25 en adelante
e Sexo Masculino/Femenino
e Estado Civil indistinto
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Estudios profesionales en Ingenieria de Marketing o Carreras Afines (no
indispensable).

Experiencia en las actividades del puesto actitudes

Acostumbrado a trabajar en equipo

Iniciativa propia.

Honradez y responsabilidad probadas

FUNCIONES

e Tomar los pedidos en los clientes de acuerdo a las rutas establecidas y numero de
clientes asignados.

Tomar inventario de productos en los clientes.

Asesorar a los clientes en la venta.

Informar sobre las actividades promocionales a los clientes.

Realizar merchandising en las estanterias y espacio de los clientes.

Responder por el desarrollo de la zona asignada.

Prospectar nuevos clientes.

Induce a incrementar las compras a los clientes actuales.

Conoce los servicios que provee su empresa.

Renueva constantemente las técnicas de atencidn al cliente y ventas.

Asesora al cliente sobre la mejor forma de comprar y utilizar los servicios.

Comunica al cliente las novedades precios y condiciones del producto.

Mantiene al cliente informado sobre cambios significativos dentro de la empresa
Fuente: E1 Autor
Elaborador por: El Autor

5.5.2. Propuesta de Comercializacion

La comercializacion es la realizacion de las actividades comerciales que orientan al
flujo de bienes y servicios del producto al consumidos usuario con el fin de satisfacer a los
clientes y realizar los objetivos de la empresa.

e Posicionamiento

El posicionamiento en el mercado es la manera de como los usuarios o clientes puedan
acceder al producto o servicio mediante los atributos importantes, con el fin de que el
producto se posesiones en la mente del consumidor con relacion a los productos o servicios

de la competencia.

» Procesos de Posicionamiento
Para posicionar las artesanias de madera de San Antonio de Ibarra se realizé algunos

pasos:
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v’ Atributos especificos del producto

El atributo especifico de las artesanias en madera es la calidad de madera que se utiliza
para la elaboracion de los muebles y artesanias, la innovacion de sus productos y la
imaginacién de sus artesanos conjuntamente con precios bajos con relacién a la

competencia.

v Necesidades de Satisfaccién o los beneficios que ofrecen
Esta necesidad se suplird con la comodidad de los muebles, colores adecuados al

ambiente de las viviendas.

v Las ocasiones de uso
Las ocasiones de usos estan dadas bajo las necesidades del cliente, basicamente en dias
festivos del afio, calendario festivo en el Ecuador que beneficia al sector turistico de la

Provincia de Imbabura.

Cuadro N° 29 Dias Festivos

Mes Dia Festividad
Enero Viernes, 01 de Enero 2016 Ao Nuevo
Febrero Lunes, 8 de febrero 2016 Carnaval
Martes 9 de febrero 2016
Marzo Viernes, 25 de marzo 2016 Viernes Santo
Domingo, 1 de mayo 2016 Dia del Trabajador
Mayo Domingo, 8 de mayo 2016 Dia de las Madres
Martes, 24 de mayo 2016 Batalla de Pichincha
Agosto Miércoles, 10 de agosto 2016 | Primer Grito de la
Independencia
QOctubre Domingo, 9 de octubre 2016 | Independencia de Guayaquil
Noviembre Miércoles, 2 de I}OViembre Dia de Diﬁm.tos
Jueves, 3 de noviembre2016 | Independencia de Cuenca
Martes, 6 de diciembre 2016 | Fundacion de Quito
Diciembre | Domingo, 25 de diciembre | Navidad
2016

Fuente: El Autor

Elaborador por: El Autor

> Clases de Usuarios

Las clases de usuarios que va destinado el producto son personas con:
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v Alto volumen de compra quienes realizan compras en mayor cantidad que la mayoria
de los clientes.
v Clientes de compra frecuente los que realizan compras a menudo.
v Clientes de compra ocasional los que realizan la compra de vez en cuanto pero son
importantes para la empresa.
v Clientes complacidos y satisfechos que tiene afinidad con la marca.
v Clientes influyentes que pueden en su entorno social puedan derivar o sugerir el
producto o servicio de la empresa.
» Comparacion con la competencia
En cuanto a la comparacion con la competencia se esta trabajando para alcanzar los
niveles de marcas reconocidas en el Ecuador. Bajo este contexto se estd consciente del
trabajo arduo que tiene que recorrer la empresa para imitar, igual y superar a la
competencia, pero con esfuerzo de los artesanos de San Antonio de Ibarra se puede lograr
mediante este proceso de Clusters que facilitara la elaboracion de las artesanias a bajo
costos y rapidez en la entrega.
» Diferentes clases de productos
La diversificacion de las artesanias es muy importante dentro del departamento de
produccion, en la cual estd enfocado hacia el cliente, conocer las necesidades de uso del
cliente permitira desarrollar estrategias para que los productos sustitutos no puedan
competir en este sector maderero y de excelencia.
Para esto se tiene los tipos de productos:
v' Catalogos de Muebles por Estilos

a. Muebles Coloniales y Muebles Rusticos.
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b. Muebles Clasicos

¢. Muebles Tallados

Sala

}fl

J

.IE F‘w i
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d. Muebles lineales

Comedor

Dormitorio
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Comedor

e Ventaja Comparativa

La ventaja comparativa es importante dentro de la industria de la madera, porque cada

sector con su actividad debe especializarse y hacer lo que me mejor se desarrolla
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econdmicamente, en donde este elemento de la especializacion puede ser vital para la

apertura de nuevos mercados.

» Procesos de produccion eficientes

Para mejorar comparativamente hablando se debe realizar procesos de produccion del
mueble y artesanias en madera con eficiencia y eficacia, en donde se produce al maximo de

produccion, utilizando el minimo recurso.

Con la aplicacién de clusters se trata de mejorar todos los procesos y estandarizarlos

con el fin de reducir el tiempo de produccion para cada artesania.

> Costos inferiores

Los costos inferiores del producto se dan cuanto se tiene todos los recursos disponibles,
mas los procesos estandarizados y la mano de obra disponible, con estos factores el sector
artesanal puede ser un factor primordial para la economia del pais y mejorar su calidad de

vida en la cual ayuda al cambio de la matriz productiva que propone el gobierno.

Tener un bajo costo en el mercado significa la apertura de nuevos mercados y mejorar
las ventas, es por eso que San Antonio es atractivo y reconocido en el mercado local por

sus bajos costos y modelos atractivos para el consumidor.

» Ubicacion Geografica y clima

La ubicacion geografica y su diversidad de clima hacen que el pais sea productor de la
mejor madera para la elaboracion de las artesanias y muebles.

La ubicacion donde se encuentra San Antonio de Ibarra estd reconocida tanto en el
mercado nacional como internacional. A este sector llega gran cantidad de visitantes para
comprar los productos a pesar que existen también muebles al Norte de la capital en el
sector de Calderdn, pero aun asi San Antonio tiene una ventaja comparativa en cuanto a su

calidad y precios bajos.
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El clima también es perfecto, la provincia de Imbabura goza de climas variados y
diversidad de culturas y productos para el deleite de los turistas que anualmente llegan a la

provincia para realizar diferentes actividades y gozar de un sano esparcimiento familiar.

e Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva es una estrategia que la empresa tiene a diferencia de la

competencia.

a. Diferenciacion del producto

La diferenciacion del producto esta dada por la comodidad y estilo del mueble fabricado
segun las exigencias y necesidades del consumidor o cliente. Se realizara el modelo,
calidad de la madera y acabados con los estandares de calidad desarrollando buena practica

de manufactura y acceder a certificaciones internacionales.

b. Diferenciacion del Servicio
La diferenciacion del servicio se enmarcard en la diversificacion de estilos y modelos de
las artesanias que se elaboraran en la empresa, la rapidez en la ejecucion de entrega del

producto antes de la fecha determinada con el cliente, mejorara la imagen de la empresa.

c. Diferenciacion del personal

La diferenciacién del personal consiste en contratar al personal adecuado para el area
requerida, mediante un proceso de planeacion con la mayor eficiencia para alcanzar los
objetivos propuestos de la empresa. Esto permitira un cambio exitoso del personal en las

areas que se necesita.

Organizar capacitaciones permanentes al personal permitira elevar el nivel de trabajo

requerido en la empresa, mejorara la confianza, y se creara un eficiente ambiente laboral.
d. Diferenciacion de la imagen

La diferenciacion de la imagen se manejard en base al posicionamiento de la marca en

el mercado, es decir la marca es la que se va a difundir a los clientes.
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El eslogan también es importante posesionar en la mente del consumidor, en la cual crea

confianza y fidelidad hacia la empresa.

e Tipo de mercado

El tipo de mercado que esta orientada la empresa es al Mercado de las Familias, que es
el Consumidor Final, porque las artesanias o muebles son para el hogar, orientadas hacia la

familia que necesitan para la adecuacion de su casa y dando un ambiente de calidez.

Es un producto destinado al consumo masivo porque todos necesitan de una u otra

manera de las artesanias.
e Demanda y Oferta
» Demanda
Segun datos del Ministerio de Turismo los principales mercados que entran al pais en
un Rankin de los 10 primeros pais se detallan en la tabla siguiente. Con el porcentaje
mayor de vistas se encuentra Colombia con el 24%, seguido de Estados Unidos con el 17%

y el tercer pais es Perti con el 11%.

Cuadro N° 30 Principales Mercados Turisticos al Ecuador

Ao 2014
RK Pais l.’rlmer St.egundo Tercer Oct Nov Dic Ene - Dic % part.
Trimestre trimestre  Trimestre

1 Colombia 104.036 88.702 87.499,00 27.313,00 25.647,00 42.558,00 375.755,00 24,1
2 Estados Unidos  61.021 70.927 69.431,00 15.494,00 15.995,00 26.600,00 259.468,00 16,7
3 Peru 46.631 35.777 46.175,00 17.443,00 15.344,00 14.308,00 175.678,00 11,3
4 Venezuela 20.390 21.390 35.796,00 12.747,00 14.296,00 15.176,00 119.795,00 7,7
5 Espaia 15.486 16.672 19.154,00 5.248,00 5.504,00 5.588,00 67.652,00 4,3
6 Argentina 23.120 10.850 11.499,00 3.671,00 4.116,00 5.351,00 58.607,00 3,8
7 Chile 15.965 8.294 9.541,00 2.909,00 2.994,00 4.193,00 43.896,00 2,8
8 Cuba 5.174 8.824 11.400,00 4.662,00 5.363,00 6.144,00 41.547,00 2,7
9 Alemania 9.248 6.208 9.430,00 2.933,00 2.820,00 2.678,00 33.317,00 2,1
10 Canada 10.182 8.108 6.431,00 2.268,00 2.76500 3.486,00 33.240,00 2,1

Total 391.167 358.853 398.690,00 124.456,00 127.562,00 156.278,00 1.557.006,00 100,00

Fuente: Informacion provicional 2014. Direccidn Nacional de Migracidn
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En el Ministerio de Turismo existen datos de turistas que visitaron la provincia de
Imbabura en las diferentes festividades del pais, seglin los datos que se muestran en la tabla
siguiente indica que, en el feriado de Carnaval existio la mayor afluencia de visitantes a la
provincia con un 32.43%, seguido en Octubre 9 con un 23.26 %, y por ultimo en el feriado

de Agosto con un 19.39 %.

Cuadro N° 31 Afluencia de Visitas

items Actividad N° de Visitas %
1 Carnaval 6690 32,43
2 Julio - Agosto 3999 19,39
3 Octubre 9 4798 23,26
4 Noviembre 2-3 2937 14,24
5 Diciembre 2205 10,69
TOTAL 20629 100,00

Fuente: Ministerio de Turismo
Elaborado por: El Autor

También existe demanda de mercados internacionales por el producto muebles de
madera exportado por Ecuador. Segun el Trade Map el primer pais que requiere del
producto es Panama con 1.023 del afio 2014, seguido por Estados Unidos con 697, Francia

con 252, Perti con 286 y Nueva Zelanda 100. Vea la tabla siguiente.

Cuadro N° 32 Demanda Internacional

Valor Valor Valor Valor Valor
Importadores exportada en | exportadaen | exportadaen | exportadaen | exportadaen

2010 2011 2012 2013 2014
Mundo 2.568 2.669 3.774 3.010 2.870
Panama 722 789 1.147 561 1.023
Estados Unidos de América 616 616 724 770 743
Francia 366 252 371 421 370
Pertt 221 195 342 162 286
Nueva Zelandia 39 50 53 54 100
Venezuela 96 178 263 272 60
Uruguay 0 0 0 82 55
Colombia 8 233 314 161 45
El Salvador 9 0 1 0 42
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Chile 19 30 7 336 33
Nicaragua 0 0 0 0 29
Canada 0 146 52 40 28
Australia 2 0 0 0 24
Taipei Chino 0 0 0 0 18
Guatemala 25 22 31 33 8

Suiza 0 0 1 0 5

Zona Nep 0 0 0 0 1

Japon 0 0 0 0 1

Islas Caimanes 2 0 0 0 0
Antillas Holandesas 8 9 3 0 0
Emiratos Arabes Unidos 13 4 0 0 0
Zona franca 1 4 0 0 0
Austria 0 2 0 0 0
Barbados 65 0 20 1 0
Bolivia, Estado Plurinacional 0 0 0 17 0
Brasil 4 1 0 0 0
Costa Rica 0 0 0 6 0
Cuba 3 0 1 0 0
Republica Dominicana 107 52 53 85 0
Alemania 19 0 10 0 0
Hong Kong, China 0 31 0 0 0
Italia 44 3 2 0 0
Jamaica 10 9 7 5 0
Jordania 0 0 116 0 0
México 12 0 194 0 0
Moldova 0 5 0 0 0
Paises Bajos 2 1 0 0 0
Aruba 0 23 0 1 0
Portugal 1 6 0 0 0
Espaiia 154 3 1 0 0
Suecia 0 0 0 3 0
Reino Unido 0 3 61 0 0

Fuente: Trademap
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Grafico N° 28 Demanda Internacional

Extades Unidos de Lenénics

Fuente: Trademap

A continuacion se encuentran los paises que importan los productos para el consumo de
sus paises, y como se observa en la tabla Estados Unidos de América es el mayor
importado con $ 18.324.661, seguido por Alemania con $ 5.985.994, y en tercer lugar se
encuentra el Reino Unido con $ 4.547.372.

Cuadro N° 33 Paises Importadores

valor valor valor valor valor
N° Importadores importada | importada | importada | importada | importada
en 2011 en 2012 en 2013 en 2014 en 2015
0 [Mundo 67.918.069 | 68.743.477 | 71.745.780 | 76.407.107

1 | Estados Unidos de América 14.867.866 | 15.912.038 | 16.882.224 | 18.324.661

2 | Alemania 5.603.927 | 5.338.898 | 5.526.103 | 5.985.994

3 [Reino Unido 4.151.311 | 3.781.067 | 3.984.237 | 4.547.372

4 | Francia 4.471.999 | 4.261.255 | 4.044.885 | 4.175.020

5 [Japén 2.741.451 | 2.968.994 | 2.898.611 | 2.880.650 | 2.541.522
6 [Canada 2.651.740 | 2.788.225 | 2.816.831 | 2.845.142

22 | México 545.455 591.923 616.203 688.460

45 |Chile 189.547 229.204 242.902 233.049
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55 |Panama 188.810 143.860 138.517 149.364

60 |[Brasil 106.949 138.864 137.107 133.406 119.157
62 | Pera 78.837 104.122 124.923 126.347

64 | Colombia 82.581 104.552 105.757 120.942

76 | Venezuela 131.116 191.182 121.403 77.488

77 |Costa Rica 68.016 71.498 68.585 74.222

84 | Uruguay 55.821 63.272 70.805 60.936

86 | Guatemala 42.734 47.098 46.645 55.863

91 |Ecuador 40.619 51.297 52.184 48.938

92 |[Bolivia 32.389 39.831 42.730 48.917

97 |Honduras 43.423 45.307 38.655 41.385

106 | El Salvador 31.093 34.184 36.859 36.853

107 | Paraguay 33.847 32.359 36.529 35.863 32.806
113 | Argentina 51.856 32.324 34.634 31.329

135 | Cuba 28.580 42.169 28.619 20.407

Fuente: Trademap

Grafico N° 29 Paises Importadores

& Groenlandia

Ucraniz

Estades Unides de Américz

Mali Higer/,

Migeriz Chad
= Valor importada : 5.127 miles de USD)|

R Brasil

Fuente: Trademap

La demanda en la actualidad se ha ido incrementando en el mercado local, se ha
evidenciado una afluencia de personas nacionales y extranjeras que visitan a San Antonio

de Ibarra en busca de los productos que puedan satisfacer sus necesidades.
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Segiun datos proporcionados de la Junta Parroquial de San Antonio de Ibarra

aproximadamente una cincuenta (50) personas visitan cada fin de semana.

e Oferta

> Oferta local

La oferta es importante dentro del proceso de comercializacion del producto, la oferta
local estd dada por los artesanos existentes en San Antonio de Ibarra. En lo cual existen
cuatro asociaciones en el sector donde expenden sus productos en dos diferentes

modalidades.

La primera modalidad en la cual expenden sus productos en los puntos de
comercializacién que son los locales comerciales que empieza desde la entrada principal
que es la calle 27 de Noviembre hasta la calle Eloy Alfaro. También en la calle Bolivar y la

Calle Sucre que es donde se encuentran la mayor afluencia de artesanos.

Y la otra modalidad es el expendio en ferias libres, y se ubican en los parques del sector,
el Parque Eleodoro Ayala y el Parque Central Francisco Calderén en la cual venden sus

productos en carpas
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> Oferta nacional

La oferta nacional se estan elaborando en la Provincia de Pichincha, en la ciudad de

Quito, parroquia de Calderén que elaboran todo tipo de mueble, en la Provincia del Azuay

en la ciudad de Cuenca, la Provincia de Tungurahua en Huambal6 especificamente, y en la

provincia del Guayas en la ciudad de Guayaquil que estan elaborando muebles y artesanias

en madera.

>

Oferta internacional

En la oferta internacional existen paises exportadores de muebles y artesanias en

madera y entre los principales tenemos a China, Italia y Polonia entre los tres primeros

paises exportadores de muebles de madera. Ecuador se encuentra en el nimero 77 después

de Perti y Colombia con $ 2. 870 en el afio 2014, seglin el Trade Map.

Cuadro N° 34 Principales Paises Exportadores

valor valor valor valor valor
Ne Exportadores exportada | exportada | exportada | exportada | exportada
en 2011 en 2012 en 2013 en 2014 en 2015
0 | Mundo 24.392.763 | 24.138.054 | 25.365.294 | 26.711.742
1 | China 7.048.139 | 7.149.728 | 7.386.778 | 7.904.796
2 | Italia 2.361.339 | 2.265.339 | 2.398.734 | 2.538.481
3 | Polonia 1.808.801 1.657.656 | 1.919.179 | 2.126.181

105



4 | Alemania 1.562.247 | 1.428.521 | 1.416.157 | 1.504.643
5 | Viet Nam 828.687 832.872 912.531 1.170.711
6 | Indonesia 650.116 746.056 780.186 824.677
7 | Estados Unidos de América 671.305 684.816 707.469 721.299

8 [Malasia 797.807 793.855 650.737 659.022
9 |Lituania 472.844 503.836 519.393 585.466
10 |Dinamarca 530.650 509.560 527.326 567.180
19 [Canada 347.946 366.699 390.737 388.772
24 | México 172.694 175.089 231.231 241.455
29 | Brasil 159.739 152.142 142.928 135.890 125.727
53 | Colombia 21.594 27.008 25.635 19.591
67 | Peru 4.190 3.606 4.248 4.152
73 | Argentina 6.313 6.128 3.988 3.473
75 [ Republica Dominicana 1.809 3.556 4.384 3.056
77 |Ecuador 2.669 3.774 3.010 2.870
78 | Honduras 688 2.840 210 2.824
79 | Costa Rica 2.858 2.099 3.095 2.809
81 |El Salvador 3.663 3.399 2.394 2316
82 | Bolivia, Estado Plurinacional de 10.598 6.803 6.576 2.199
88 [ Chile 2.742 2.621 2.188 1.395
89 | Nicaragua 442 0 0 1.170
93 | Uruguay 519 904 539 1.064
124 |Paraguay 154 247 98 173 30
135 |Panama 3.374 505 246 79
148 [Cuba 59 228 72 40
157 | Guyana 84 25 18 25

Fuente: Trademap
Elaborador por: El Autor

Grafico N° 30 Paises Exportadores

Fuente: Trademap
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» Oferta exportable

La oferta exportable estd dada por la capacidad que tiene la empresa para ofertar sus
productos al mercado, teniendo en cuenta las caracteristicas individuales que soliciten los

clientes y el pais que lo requiera. (Ver Anexo 3).

e Competencia

La competencia dentro del sector artesanal de San Antonio de Ibarra esta dada por la
cantidad de empresas pequefias que elaboran artesanias en madera y estan ubicadas cerca
de las otras empresas, estas empresas en su mayoria son familiares, es decir que los
miembros de la familia es su principal actividad econémica es la comercializacion de los

productos. (Ver Anexo N° 5)

e (Canal de Distribucion

El canal de distribucion que se empleard en la empresa corresponderd a cuatro niveles

para la comercializacion del producto y la implementacion del servicio de logistica.

> Nivel 1: Productores - Consumidores

Caracteristicas del Fabricante

v" En este nivel el productor o fabricante tiene una relacion directa con el consumidor
final.

v" Tiene control del precio.

v" La cobertura del mercado es limitado porque el consumidor tiene que trasladarse a la
fabrica o punto de venta del productor y el costo de distribucidon asume el consumidor.

v" Tiene la obligacion de entregar el producto terminado con todos los elementos que se
estipuld en el contrato con su respectivo envase y embalaje si es necesario.

v" Laresponsabilidad del fabricante llega hasta la entrega del producto en fabrica o punto

de fabrica.
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El transporte se puede asumir previo acuerdo con el consumidor final y su respectiva

carga al transporte.

Caracteristicas del Consumidor Final

El consumidor final asume todos los gastos que se incurre luego de la entrega del
producto en fabrica o punto de fabrica acordado con la Empresa de Muebles hasta
llegar a su destino final.

Puede pagar el transporte previo acuerdo con la Empresa de San Antonio de Ibarra.

> Nivel 2: Productores - Minoristas - Consumidores

Caracteristicas del Productor

El productor asume la responsabilidad hasta la entrega del producto en fabrica o punto
de fabrica acordado con todas las caracteristicas acordado en el Nivel 1.

También se le pude entregar en el punto de venta del minorista acordado con el
fabricante y asumiendo los costos del transporte.

Tiene el control del precio hasta la entrega del producto al minorista.

Mayor cobertura de mercado.

No asume el costo de la descarga del producto

Se tiene control del precio hasta la entrega del producto hasta el minorista.

Se amplia la cobertura del mercado.

Caracteristicas del Minorista

El minorista asume la responsabilidad del producto en el transporte de llegada del
producto.

Control del precio.

Expansion del producto.

El costo de la bajada del producto hacia la bodega o punto de venta del minorista.

Se encarga de la distribucién y venta del producto hacia el consumidor final en los

puntos de venta del minorista.
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v Realiza el envase y embalaje respectivo si es el caso para su traslado hasta el
consumidor final.

v También puede entregar el producto en el lugar acordado con el consumidor final
incurriendo los gastos de transporte.

v No asume el costo de la descarga del producto.

Caracteristicas del Consumidor Final

v" El consumidor final asumira la responsabilidad desde la entrega del producto en el
punto de venta del minorista.
v' Asumira los gastos del transporte hasta el lugar de destino.

v Aumento del precio con asumir el minorista.

» Nivel 3: Productores - Mayoristas - Minoristas — Consumidor

Caracteristicas del Productor
v En este nivel el productor tiene que realizar el mismo procedimiento que los niveles
anteriores.
v’ Aparece en el canal el mayorista que es ente que se va a encargar de comercializar el
producto y la responsabilidad asumira en el momento de la entrega del producto en el

lugar acordado con el mayorista.

Caracteristicas del Mayorista

v" La responsabilidad del mayorista comienza desde la entrega de la mercaderia en el
lugar acordado con el producto.

v El gasto de la descarga del producto corre por parte del mayorista hasta el lugar

indicado.

El mayorista distribuira el producto con mayor cobertura que ocupara en el mercado.

Tiene el control del precio del producto.

Experiencia en distribucion y venta del producto.

SRNER NN

Realizara la entrega del producto acordado con el minorista desde su punto de venta o

en el punto de venta del minorista
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v" Los gastos del transporte si es la entrega del minorista estara a cargo.

Caracteristicas del Minorista

v Tendra la responsabilidad desde la entrega del producto en el lugar acordado con el
mayorista

v' Los gastos de transporte estard a cargo del minorista o mayorista segun previo
acuerdo.

v Amplia cobertura del mercado.

\

El precio del producto estd condicionado por el mayorista.

v El traslado del producto estara en mutua acuerdo don el consumidor final.
Caracteristicas del Consumidor Final
v" El consumidor final puede comprar el producto en los puntos de venta establecidos por
el minorista.
v' El gasto del transporte estara a cargo del consumidor final.
» Nivel 4: Productores - Intermediarios - Mayoristas - Consumidores
Caracteristicas del Productor
v' Las caracteristicas del productor seran las mismas que ya se han topado anteriormente

en los niveles anteriores.

v’ Tiene control del precio hasta cuando entregue el producto al intermediario.

<\

Poca cobertura del mercado.

v" Pierde el poder de negociacion.

Caracteristicas del Intermediario

v" La responsabilidad empieza cuando le entregue el producto en el lugar acordado con el
productor.

v’ Se encargara de buscar mercado.
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v" Realizar tratos comerciales con posibles compradores, estos sean empresas publicas o
privadas.

v' Se encargara de realizar promocion del producto.

\

También puede realizar adecuaciones segun la exigencia del consumidor final.

v Asumir riesgos propios de este canal hasta llegar al consumidor final.
Caracteristicas del Mayorista
v La responsabilidad que debe realizar segtn los niveles anteriores de distribucion.
v" El mayorista en este canal tiene la responsabilidad de ampliar la cobertura en el
mercado.
v El precio esta condicionado por el mayorista.

Caracteristicas del Consumidor Final

El comprador es el ultimo de la cadena de distribucion donde se le hace los recargos del

precio final.

Grifico N 31 Canal de Distribucion

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

Cuadro N° 35 Canal de Distribucion

Niveles ‘ Fabrica ‘ Transporte ‘ Minorista ~ Mayorista Intermediario | C. Final
1 X X X
2 X X X X
3 X X X X X
4 X X X X X X

Fuente: El Autor
Elaborado por: El Autor
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Comercializacion:

» Exposiciones

Se realizaran Exposicion en Ferias Nacionales y si es posible en ferias Internacionales

del producto para dar a conocer los nuevos e innovadores disefios del artesano de San

Antonio de Ibarra.

Se trazara un cronograma anual de feria que se organizan en diferentes ciudades del pais

para establecer una ruta de trabajo. Tomando en cuenta una agenda establecida de las

actividades a realizarse anualmente, esta agenda permitira organizarse para los dias que

puede durar la feria y lograr mayor provecho y establecer contactos estratégicos para

mejorar los ingresos de la empresa.

En base a este contexto instituciones como PRO ECUADOR vy el Ministerio de Turismo

con su programa Ecuador Potencia Turistica existe informacion valiosa para que los

artesanos puedan hacer uso de estas ferias y eventos que se organizan a nivel nacional y

poder e

nfrentar

Cuadro N° 36 Listado de Eventos de Promocion Comercial

P LA LISTADD DE EVENTOS DE PROMOCIHON COMERCIAL 2016 s B
MNo. ACTIVIDADES FECHA SECTOR LUGAR Mo ERA R s DE OCE
PARTICIPANTES ACTIVIDAD
. 26 al 28 de textiles, redellin - Feria .
a Colombiatesx cuero y _ Fd _ Bogota
enerc Colombia presencial
calzado
S al 7 de Cacac Arnsterdam - Feria
2 | Evento Chocoa ¥ a _ Rotterdam
febrero Chocolate Holanda presencial
2 R 10 al 1S de Alimentos | Nurembereg - i Feria HarburEe
Febrero Organicos Alemania presencial
— 16 w 17 de | hultisectoria] La Habana - Misicn - -
“a Misidn a Cuba is - PATAEMI
febrero | Cuba Comercial
- Dubai - -
s Gulfood 21 al 25 d= | Allmentos v Ermiratos =Y Feria Dubai
Febrero Bebidas presencial
Arabes
25 26 d PAulti: L o i f=1 L la - F i
= Expo\Afalmart » = wiTisscton= rmEEnala & == Guatemala
Febrero | Guatemala presencial
MISIO,H 2w 3 de P ultisectoria MManaos - Misicon
7 comercial a - 10 - Saoc Paulo
marzo I Brasil Comercial
Manaos
Seafood Expo & al 8 de Pesca v Boston - Feria
s - 10 - MNew York
MNorth America Marzo Acuacultura EE. LU presencial
) Alimentos .
= Foodesx Salllde | ecados v|Tokio - Japsn 10 Feria Tokio
marzo ] presencial
Bebidas
ol e :a:t"raE' aal1z de | Alimentos v | Anaheim - . Feria Los A
roducts Expo - _ os Angeles
o oae Marzo Bebidas EE.LU presencial
18 al 20 de |Multisectoria | Guadalajara — Feria _
s Antad 2016 - & - MeExico
Marzo I México presencial
Al it
. _ . 13 al 15 de rrmentes Montreal - Feria
12 | sial canada Procesados v > 10 - Torento
Abril ; Canada presencial
Bebidas
s 14 al 17 de e Arlanta - - Feria s -
scan ca iami
Abril EE.LU presencial
Al it
i Alimentaria 25 al 28 de rrmEntes Barcelona - Feria _
14 = X pign procesados y < il 14 o Madrid
arcelona abri o spafa presencial
15 | S=afoed Expo 26 al 28 de Pesca v Bruselas — = Feria aris
Global 2016 Albril Acuacultura Bélgica presencial
E t
st re 27 v 28 de |multisectoria Rueda de o
i1s Empresarial N Por definir 120 " Por definir
: Abril I MNegocios
Andino
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02 al os di adi s S, P lo - Feri
17 APAS 2016 = = tmentos v =0 Faulo 8 =rE sac Paulo
Mayo Bebidas Brasil presencial
18 Seul Food And 10 al 13 de Alimentos y Sedl - C 13 Feria Sedil
Hotel Mayeo Bebidas sul - Tersa presencial =
Pision
Comercial a
1o | Sinempur en el | 14 al 16 de | Alimentos vy . . Misidn .
marce de la Mayo Bebidas rmespLr Comercial =
Feria Seoul
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Macrorueda de _ _ )
8y 9 de Multisectoria| Guayaquil - Rueda de
Za negocios en . sS00 . Ecuador
Junio Ecuador Negocios
Ecuador
Banano y .
22 London = él 1? de frutas no L?ndresr - 3 Feria ) Londres
Produce Show junio e Reino Unido presencial
tradicionales
Summer Fancy 26 al 28 de Alimentos Mew York - Feria
23 N Procesados y 16 - MNews York
Food Show Junio EE.LUU presencial
Bebidas
Feria
24 International 8 al 10 de Artes N Los Angeles - 2 Feria L. "~ les
Folk Art julio =sanias EE.LL institucional 0s Angeles
Alliance
- N Banano y i
as Asia Fruit rd arl 9 de Frortms e Hong Kong - a Feria Camtén
Logistica 2016 | septiembre o China presencial
tradicionales
25 wWorld Fc})cd s a] 18 de Alimentos v Mcs;u - & Feria ) P
Mosca Septiembre bebidas Rusia presencial
Fl E: n a — Feri
27 =T ?(DD septiembre Flores DSE_U 12 == _ Moscl
Mosca Rusia presencial
Rueda de
. MNegocios 29 al 31 de |cafeé, Cacac y| Guayaquil - s0 Rueda de Eeuador
Aromas del Agosto Chocolate Ecuador Megocios
Ecuador 2016
Encusentro
Bi i 1 Multisect i Ru da d
29 tnaciens . septiembre wimssctor= Por definir 80 v a, = Lima
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2016
Pisian
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comercial Articulos de
- . _ Santa Cruz - Mision
36 Articulos de Por definir ciudado o [ N Santa Cruz
- Bolivia Comercial
cuidado personal
personal
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MEtalmecdni] Santa Cruz - Misicn
37 comercial de Por definir ~ [ ~ Santa Cruz
P ca Bolivia Comercial
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comercial de Guatemala - Misidn
38 Por definir Madera 5 - Guatemala
Madera a Guatemala Comercial
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MisiGn
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=1=] . L Por definir Plasticos N 5 N Guatemala
Plastico a Costa Rica Comercial
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comercial de Panama - Misicn
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Fuente: PRO ECUADOR
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En otra fuente segun el Ministerio de Turismos del Ecuador también se realizan ferias
nacionales que se pueden acudir para el expendio del producto, todo depende del sector
que se quiera llegar para luego realizar las respectivas averiguaciones para poder participar

de estas ferias que son importantes en cada provincia y ciudad.

Cuadro N° 37 Ferias y Eventos

Ne Actividad Fecha Sector
Guayas

1 Feria Del 7 al 10 de Octubre Los Rios
Bolivar
El Oro

2 | Feria Del 21 al 24 de Octubre Loja
Zamora

3 | Feria Del 4 al 7 de Noviembre Napo
Pastaza

4 | Feria Del 18 al 21 de Noviembre Santa E’lena
Manabi

5 | Feria Del 2 al 5 de Diciembre Orellar}a
Yasuni

6 | Feria Del 16 al 19 de Diciembre COFOanI
Chimborazo

7 Feria Del 16 al 19 de Diciembre Imbabpra
Carchi

Fuente: Ministerio de Turismo
Elaborado por: El Autor

> Rueda de Negocios

Las ruedas de negocios es importante para toda empresa que requiera establecer lasos
comerciales con otras empresas, directas o indirectas para el desarrollo productivo del
producto o servicio, es importante realizar una agenda de rueda de negocios con el fin de
planificar los encuentros con empresarios interesados con los productos ofrecidos en la

exposiciones de los eventos programados anualmente.

También ayuda para dinamizar la economia del sector artesanal, ayuda a efectivizar un
negocio y ser competitivo dando un valor agregado al producto para mejorar las ventas,
evitando asi los intermediarios para que el consumidor final este satisfecho y establecer
lasos de confianza y fidelidad hacia la marca.

Es indispensable también realizar una matriz de presupuesto (Ver Anexo 5) con el fin

de estimar un monto de gastos e ir planificando en cual rueda de negocios se puede
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participar, evitando cualquier gasto inesperado para que al final no sea una situacion

desagradable para la empresa y tal vez subirle el costo al consumidor final.
A continuacion se establece un cronograma de ruedas de negocios nacionales segun el
Ministerio de Turismo que se van a desarrollar en el pais, con el fin de clasificar la rueda

de negocios favorable para la empresa y empezar a planificar las actividades.

Cuadro N° 38 Rueda de Negocios

N° Actividad Fecha Sector
Rueda de .
1 Negocios 9 de Octubre Guayaquil
2 Rueda.de 23 de Octubre Loja
Negocios
3 Rueda ‘de 6 de Noviembre Tena
Negocios
4 Rueda.de 20 de Noviembre Manta
Negocios
5 Rueda .de 4 de Diciembre Coca
Negocios
6 Rueda .de 18 de Diciembre Riobamba
Negocios
7 Rueda.de 18 de Diciembre Atuntaqui
Negocios
g | Mocro KUl et 20131 de Octubre | Guayaquil
e Negocios

Fuente: Ministerio de Turismo
Elaborado por: El Autor

e Servicio al Cliente

El servicio al cliente es una herramienta muy importante para una empresa, porque de

este depende la imagen institucional que ven el consumidor final para el cierre de la venta.

Bajo este contexto la empresa desarrollara técnicas de atencion al cliente para cambiar
la imagen de los vendedores que solo quieren realizar una venta y no mas bien crear
fidelidad con la empresa, estas técnicas estaran basadas en el cliente para determinar sus
gustos y preferencias de consumo, colores tamafios, modelos, en la cual se aplicaran
encuestas, ubicar un buzon de sugerencias, reclamos con el fin de mejorar la calidad del

servicio.
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Se capacitarad primero al cliente interno que son las personas que estan directamente
vinculados con el consumidor final. Y es la primera imagen de la empresa, esta orientacion
al cliente interno estara basada hacia el servicio y luego hacia el cliente. Es decir primeros
darles a conocer al cliente interno como es el proceso de produccion del producto, las
técnicas aplicadas de fabricacion, con qué materia prima se puede fabricar, las
herramientas y materia prima que se utiliza, para que el cliente interno pueda transmitir al

consumidor final un clima de confianza y seguridad en la compra.

e Estrategia de venta

Estas estrategias nos permitiran mejorar las ventas, en la cual todas las empresas

quieren vender mas y obtener utilidades.

v" Tener variedad de modelos y estilos para todo gusto del cliente.

v" Bajar el precio con relacion a la competencia, pero hay que tener cuidado para no
comprometer a la calidad del producto y del comercio desleal. Porque el consumidor
es muy sensible en los precio.

v" Brindar servicios adicionales gratuitos como la instalacion del producto en el lugar
deseado por el consumidor final, la entrega del producto a domicilio, tres afios de
garantia del producto, indicarles como se debe realizar el mantenimiento mediante la
aplicacion de un liquido limpiador de las artesanias.

v Dar obsequios por la compra de las artesanias o muebles de la empresa, pueden ser un
boligrafos, llaveros, un cofre pequefio con el logo de la empresa.

v Crear una pagina en redes sociales como facebook, twitter o youtube con el fin de
promocionar la empresa, tener una comunicacion con los clientes permanente, ilustrar
el catdlogo de disefios del producto, utilizar testimonios de clientes satisfecho del
producto, mantener una imagen de clientes importantes y conocidos en la vida publica

que pueden ayudar a la empresa a tener un nivel empresarial adecuado.

e Presentacion del producto

La presentacion del producto o la linea de productos artesanales se los realizara

mediante un lanzamiento publicitario con afiches, tripticos, y una presentacion de la linea
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en un local de exposiciones comercial como la Plaza Shopping Center o Laguna Mall que
se encuentran ubicados en el centro de la ciudad porque existe mayor afluencia de gente.
También se realizara la presentacion en el punto de venta de la empresa ubicada en San
Antonio de Ibarra.

e Flujo grama del proceso de produccion

Grafico N°32.  Flujo grama del proceso productivo
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Fuente: E1 Autor
Elaborador por: El Autor
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5.5.3. Propuesta de Infraestructura y Equipamiento

e Distribucion del espacio fisico

Grafico N° 33 Plano Arquitectonico

PLANTA BAJA

Fuente: E1 Autor
Elaborador por: El Autor

PLANTA ALTA

E

Elaborador por: El Autor

Fuente: El Autor
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FACHA PRINCIPAL 3D PLANTA BAJA

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor

FACHADA PRINCIPAL 3D PLANTA ALTA

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor
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e Distribucion por area

a. En la Planta baja esta distribuido de la siguiente manera:

v' En la oficina esta el jefe de Produccion y el Jefe de Ventas, los cuales pueden

controlar a los operarios y el funcionamiento de la panta.

v" En la Galeria van a estar los Vendedores, que son los encargados de generar los

ingresos de la empresa por medio de las ventas.

v En el area de la carpinteria esta el operario 1 y 2 que son los carpinteros, que son

los encargados de la parte estructural del producto.
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v En el area de terminados estan el operario 2, 5 que son los Lijadores y los operarios

3 y 6 que son los locadores.

b. En la planta alta estan distribuidos de la siguiente manera:

v" En el 4rea estara la secretaria /auxiliar.

N

v En el area de gerencia esta el Gerente de la Empresa.

5.5.4. Propuesta Legal

A continuacion se detalla los requisitos necesarios que la nueva Empresa requiere para

ser legalmente constituida, seglin la Superintendencia de Compaiiia:
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e Pasos para la Legalizacion de una Compaiiia Social o Sociedad An6nima.

a. Reservar un Nombre en la Superintendencia de Compaiiias:
Este paso lo puedes realizar en el balcon de servicios de la Superintendencia en la cual
cosiste en revisar que no existe otra compafiia con el mismo nombre, y dura

aproximadamente 30 minutos.

b. Elaboracion de los Estatutos:
Esta es realizada por un Abogado en la cual valida mediante un minuta de las escrituras
Publicas de Constitucion de la Compaiiia con tres copias originales, y esto dura

aproximadamente 3 horas.

¢. Abrir una cuenta de Integracion de Capital:
Que se la puede realizar en cualquier banco de la ciudad. Y los requisitos son:
» Una carta de socios en la que se detalla la participacion de los miembros.
» El capital minimo es de $ 800 para la compaifiia Andénima y $ 400 para la Compaiiia
Limitada.
» Copias de la cédula y papeleta de votacion de los socios.
» Pedir el Certificado de Cuentas de Integracion de Capital (CCIC), el tiempo de

entrega de este documento aproximadamente 24 horas.

d. Eleva a Escritura Publica:
Este paso tiene que realizar mediante un Notario Publico, llevando la reserva del
nombre (paso 1), la minuta con los estatutos (Paso 2) y el certificado de Integracion de

Capital (Paso 3).

e. Aprobacion del Estatuto:

Para la aprobacion del estatuto se tiene que llevar la Escritura Publica a la
Superintendencia de Compaiiias para ser revisada y aprobada mediante una resolucién

emitida por la Superintendencia, en este transcurso puede a ver observaciones paras ser

corregidos, pero si no hay observaciones durara el tramite aproximadamente 4 dias.
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f. Publicacién a un diario:
Luego de la aprobacion de la Superintendencia de Compaiiias los estatutos entregaran 4
copias de resolucion y un papel para realizar la publicacion en un radio de circulacion

nacional.

g. Obtencion de los permisos Municipales:
Para la obtencion de los permisos se necesita:
» Pago de la Patente Municipal
» Y pedir el Certificado de Cumplimiento de Obligaciones.

Este tramite se lo realiza en la ciudad donde se esta creando la Empresa.

h. Realizar la Junta General de Accionistas:
Se debe realizar la primera reunién para nombrar a los representantes legales de la
Compafiia, en esta junta se debe nombra presidente y Gerente para los respectivos tramites

que se deben realizar.

i. Inscripcién en el Registro Mercantil:
Para la inscripcion en el Registro Mercantil se necesita:
» Las Escrituras Publicas de Constitucion de la Compaiiia con las copias originales.
» Nombramientos de los Representantes Legales (Presidente y Gerente), nombrados
por los socios seglin estatutos de la Compaiiia.

Este tramite se lo realiza aproximadamente en 4 dias.

j- Obtencién del RUC:
Luego de la Inscripcion el Registro Mercantil del Cantén donde se abrira la Compaiiia
les entregaran documentos para la apertura del Registro Unico de Contribuyente (RUC)

con los datos de la empresa.

k. Obtencion de la Carta para el Banco:
Una vez que obtienes el Registro Unico de Contribuyente (RUC), la Superintendencia
de Compaiiias entregara una carta dirigida al banco de preferencia de la Empresa donde se

abrio la cuenta.
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Grafico N° 34. Proceso de Legalizacion de la Compaiiia.
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Fuente: E]1 Autor
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Requisitos para constitucion de la Compaiiia segin el Art. 150 de la Ley de

Compaiiias para la escritura de fundacion de la compaiiia:

El lugar y fecha en que se celebre el contrato;

El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que
constituyan la compafiia y su voluntad de fundarla;

El objeto social, debidamente concretado;

Su denominacién y duracion;

El importe del capital social, con la expresion del numero de acciones en que
estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el nombre y
nacionalidad de los suscriptores del capital;

La indicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes; el
valor atribuido a éstos y la parte de capital no pagado;

El domicilio de la compaiiia;

La forma de administracion y las facultades de los administradores;

Las formas y las épocas de convocar a las juntas generales;

10. La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de los

11.

funcionarios que tengan la representacion legal de la compaifiia;

Las normas de reparto de utilidades;

12. La determinacion de los casos en que la compania haya de disolverse

13

anticipadamente.

. La forma de proceder a la designacion de liquidadores.

Art. 151.- Otorgada la escritura de constitucion de la compafiia, se presentara al

Superintendente de Compaiiias tres copias notariales solicitandole, con firma de abogado,

la aprobacion de la constitucion. La Superintendencia la aprobara, si se hubieren cumplido

todos los requisitos legales y dispondra su inscripcion en el Registro Mercantil y la

publicacion, por una sola vez, de un extracto de la escritura y de la razon de su aprobacion.

Una vez aprobada la constitucion, el Superintendente o su delegado, ordenaran la

inscripcion en el Registro Mercantil el domicilio principal de la compafia, tanto de la

escritura Constitutiva como de la resolucion aprobatoria. Por otra parte, la inscripcion en el

Registro Mercantil surte los mismos efectos que la matricula de comercio.
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Luego de la inscripcion viene la publicacion, por una sola vez en uno de los periddicos
de mayor circulacion del domicilio principal de la compaiiia, de un extracto de la escritura
y de la razon de su aprobacion. El extracto lo elabora y entrega la misma Superintendencia
de Compaiiias. Por ultimo debe inscribirse la compaiiia en el Registro de Sociedades de la

Superintendencia de Compaiiias, conforme lo ordena el Art.18 de la Ley de Compaiiias.

e Requisitos del Servicio de Rentas Internas (SRI)

1. Presentar los formularios RUCO1-A y RUCO1-B (debidamente firmados por el
representante legal o apoderado).

2. Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constituciéon o
domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil, a excepcion de los Fideicomisos
Mercantiles y Fondos de Inversion.

3. Original y copia de las hojas de datos generales otorgada por la Superintendencia de
Compaiiias (Datos generales, Actos juridicos y Accionistas).

4. Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante legal
inscrito en el Registro Mercantil.

5. Ecuatorianos: Original y copia a color de la cédula vigente y original del certificado
de votacion (exigible hasta un afio posterior a los comicios electorales). Se aceptan
los certificados emitidos en el exterior. En caso de ausencia del pais se presentara el
Certificado de no presentacion emitido por la Consejo Nacional Electoral o
Provincial.

6. Extranjeros Residentes: Original y copia a color de la cédula vigente.

7. Extranjeros no Residentes: Original y copia a color del pasaporte y tipo de visa
vigente. Se acepta cualquier tipo de visa vigente, excepto la que corresponda a
transeuntes (12-X).

8. Original y copia de la planilla de servicios basicos (agua, luz o teléfono). Debe
constar a nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y corresponder a
uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion. En caso de que
las planillas sean emitidas de manera acumulada y la tltima emitida no se encuentra
vigente a la fecha, se adjuntara también un comprobante de pago de los ultimos tres

meses.
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9.

10.

11.

12.

13.

14.

Ubicacion de la matriz y establecimientos, se presentard cualquiera de los
siguientes: Original y copia de la planilla de servicios basicos (agua, luz o
teléfono). Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y
corresponder a uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.
En caso de que las planillas sean emitidas de manera acumulada y la ultima emitida
no se encuentra vigente a la fecha, se adjuntara también un comprobante de pago de
los ultimos tres meses.

Original y copia del estado de cuenta bancario, de servicio de television pagada, de
telefonia celular, de tarjeta de crédito. Debe constar a nombre de la sociedad,
representante legal, accionista o socio y corresponder a uno de los ultimos tres
meses anteriores a la fecha de inscripcion.

Original y copia del comprobante de pago del impuesto predial. Debe constar a
nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y corresponder al del afio
en que se realiza la inscripcion o del inmediatamente anterior. Original y copia del
contrato de arrendamiento y comprobante de venta valido emitido por el arrendador.
El contrato de arriendo debe constar a nombre de la sociedad, representante legal o
accionistas y puede estar o no vigente a la fecha de inscripcion. El comprobante de
venta debe corresponder a uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de
inscripcion.  El emisor del comprobante debera tener registrado en el RUC la
actividad de arriendo de inmuebles.

Original y copia de la Escritura de Propiedad o de Compra venta del inmueble,
debidamente inscrito en el Registro de la Propiedad; o certificado emitido por el
registrador de la propiedad el mismo que tendréd vigencia de 3 meses desde la fecha
de emision.

Original y copia de la Certificacion de la Junta Parroquial més cercana al lugar del
domicilio, Unicamente para aquellos casos en que el predio no se encuentre
catastrado. La certificacion debera encontrarse emitida a favor de la sociedad,
representante legal o accionistas.

Se presentara como requisito adicional una Carta de cesion de uso gratuito del
inmueble cuando los documentos detallados anteriormente no se encuentren a
nombre de la sociedad, representante legal, accionistas o de algiin familiar cercano
como padres, hermanos e hijos. Se debera adjuntar copia de la cédula del cedente.

Este requisito no aplica para estados de cuenta bancario y de tarjeta de crédito.
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e Requisitos para el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)

1. Actualizacion de Datos del Registro Patronal,
Escoger el sector al que pertenece (Privado, Publico y Doméstico),
Digitar el nimero del RUC y

Seleccionar el tipo de empleador.

A

Ademas debera acercarse a las oficinas de Historia Laboral la solicitud de entrega

de clave firmada con los siguientes documentos:

6. Solicitud de Entrega de Clave (Registro)

7. Copia del RUC (excepto para el empleador doméstico).

8. Copias de las cédulas de identidad del representante legal y de su delegado en caso
de autorizar retiro de clave.

9. Copias de las papeletas de votacion de las ltimas elecciones o del certificado de
abstencion del representante legal y de su delegado, en caso de autorizar el retiro
de clave.

10. Copia de pago de teléfono, o luz.

11. Calificacion artesanal si es artesano calificado

Permisos Municipales.

e Requisitos para permisos Municipales. Uso de Suelo

1. Pago de tasa de tramite.

2. Presentacion de formulario en Departamento de Uso de Suelo.

e Requisitos para la Patente Municipal

1. Original y copia de Certificado de Seguridad emitido por el Cuerpo de Bomberos.
RUC actualizado.
Llenar formulario de Patente de comerciante de persona natural o juridica.

Copia cédula y certificado de votacion del duefio del local.

A

Nombramiento del representante legal y copias de escritura de constitucion, si es

compaiiia. Anual, hasta 31 de diciembre de cada afio.
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e Costos de tramites

Cuadro 39 Tramites de Pago

ITEMS DESTALLE COSTO
1 Pago a un Abogado para que elabore la minuta de las escrituras | 650,00
de constitucion Legal de la Compaiiia
Pago en la Notaria para que la minuta de las escrituras de | 220,00
constitucion, sea eleva a escritura publica.
Pago al Registrador de la Propiedad por inscribir y legalizar la | 250,00
escritura publica de constitucion de la Compaiiia
4 Publicacion En la prensa (extracto de escritura) 75,00
TOTAL | 1195,00

2

3

Fuente: E1 Autor
Elaborador por: El Autor

5.5.5. Propuesta Financiera (Costos Antes de la Viabilidad)

A continuacion se detalla las actividades preliminares que se realizd para
implementacioén del Cluster en San Antonio de Ibarra, también se establecid los Aportes
los cuales algunos fueron con Recursos Propios y otros Recursos Financiados, también
consta del valor de cada actividad realizada, los meses en que se aplicod las actividades.

Que se detalla a continuacion en el cuadro siguiente:

Realizar todas las actividades preliminares necesarias para establecer un Cluster de
MIPYMES fabricantes de Muebles de Madera, en la Parroquia Calder6n, requerird de una
inversion total aproximada del 8.180 USD que debera desembolsarse durante 12 meses, el
69% del capital sera aportado con recursos propios el cual podra financiarse con la Banca a
una tasa activa referencial del 15.18% y a un plazo méximo de 36 meses y la diferencia
estara subsidiada por las entidades de apoyo. El rubro mas representativo identificado es el
de la actividad de capacitacion de los empresarios porque tiene un peso total aproximado

del 50 % del total requerido.

Cuadro N° 40 Porcentaje del Capital

Contraparte Proyecto % Participacion
Propio $ 5.680,00 69%
Financiado $ 2.500,00 31%

Total de Aportes | $§ 8.180,00 100%

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor
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Cuadro N° 41 Inversion del Clusters

INVERSION ANTES DE LA APLICACION DEL CLUSTER

ACTIVIDADES

APORTES

COSTO TOTAL

ANO 2015 - 2016

Costo de Actividades

R.PROPIOS R.FINAN.

$

FEB

MAR

ABR

MAY

JUN

JUL

AGO

SEP

oCT

NOV

DIC

ENE

TOTAL

PRE FASE- Realizar el
andlisis de la aplicabilidad
del cluster

$1.600,00

$1.600,00

$1.600,00

1.600,00

1. Socializacion y Sensibilizacion

1.1 Contactar a la Academia
para Socializar y Sensibilizar
el tema

$10,00

$10,00

$ 10,00

$10,00

1.2 Contactar con la
Asociacion de Artesanos de
la parroquia para utilizar
sus instalaciones para
reuniones

$10,00

$10,00

$ 10,00

$ 10,00

1.3 Contratar el lugar de
reuniones. (4 reuniones
mensuales)

$ 500,00

$ 500,00

$ 250,00

$ 250,00

500,00

1.4 Organizar la logistica de
talleres y/o focus groups
con los empresarios del
sector incluyendo cofee
breaks y material de apoyo

$ 500,00

$ 500,00

$ 250,00

$ 250,00

$
500,00

1.5 Buscar apoyo de ONGS,
Universidades y entidades
Publicas solicitando ayuda
para la elaboracién del plan
de negocios asociativo

$ 180,00

$ 180,00

$ 60,00

$ 60,00

$ 60,00

180,00

SUBTOTAL SOCIALIZ Y SENS

$ 700,00 $ 500,00

$1.200,00

$ 580,00

$ 560,00

$ 60,00

1.200,00

2 Capacitacion de los Empresarios

2.1 Contratar 2 facilitadores
con amplia experiencia en
la metodologia de
implementacién de clister

$2.000,00

$2.000,00

$ 500,00

$ 500,00

$ 500,00

$ 500,00

2.000,00

2.2 Recursos e insumos de
capacitacion

$ 500,00

$ 500,00

$ 125,00

$ 125,00

$ 125,00

$ 125,00

$
500,00
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2.3 Organizar la logistica de $
capacitacién $1.200,00 $1.200,00 $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 1.200,00
SUBTOTAL CAPACITACION | ¢ 1 700,00 | $2.00000 | $3.70000 |$ - s - $ - | $92500| $ 92500 $ 92500 $ 92500 $ - $ - $ - $ - |s- ’

EMP. 3.700,00
3. Elaboracion del Plan de Negocios Asociativo o Propuesta Consensuada

3.1 Elaborar el Plan de

Negocios asociativo en S
conjunto con las entidades $1000,00 $1000,00 $ 250,00 | $ 250,00 | $ 250,00 | $ 250,00 1000,00
de apoyo

3.2 Postular el Plan de

Negocios Asociativo al 480,00 $ 80,00 480,00 480,00
programa de ! ’ ! ’
financiamiento

SUBTOTAL PLAN DE $
NEGOCIOS A. $ 1.080,00 $ - $1.080,00 $ - $ - S - $ - S - S - $ - $ 250,00 | $ 250,00 | $ 250,00 | $330,00 | $ - 1.080,00
4. Constitucion Legal del Cluster

4.1 Elaboracion Juridica

(Cia. De Responsabilidad

Ltda.

4.2 Acta de Constitucion de

la Compafiia con $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 |
asesoramiento del Abogado 600,00
SUBTOTAL CONSTITUCION | $ 600,00 $ - $ 600,00 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 600,00 6500 00
OPERATVD, $5.68000 | $ 250000 | $8.180,00 | $2180,00 | $560,00 | $60,00 | $ 925,00 | $ 925,00 | $ 925,00 | $ 925,00 | $ 250,00 § 250,00 | $ 250,00 | $ 330,00 | $ 600,00 | *F

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor
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Anexo 2. Poblacion

PEA Canton Ibarra Censo 2010.

PEA
SECTOR SECTOR SECTOR _—
PARROQUIA
| onrorn, || scnome | mmcnno T
Casos casos Casos casos Casos casos Casos casos
Ambuqui | 2239 | 2,8 | 897 40,06 129 5,8 737 32,9 476 21,3
Angochagua | 1182 15 483 40,86 273 23,1 184 15,6 242 20,5
Carolina 1061 | 1,3 | 833 78,51 29 2,7 88 8,3 111 10,5
Ibarra 63984 | 79,3 | 4637 7,25 11474 17,9 | 41452 | 643 6421 10
Esp:ama 2759 | 34 | 378 13,7 1014 36,8 968 35,1 399 14,5
Lita 1206 | 1,5 | 807 66,92 66 55 180 14,9 153 12,7
Salinas 717 | 09 | 348 48,26 53 7,4 121 30,3 97 13,5
| SanAntonio 7521 9,3 | 986 | 13,11 | 2592 345 | 3025 | 402 918 12,2
CANTONAL | 80669 | 100 | 9367 | 11,61 | 15630 | 19,38 | 46855 | 581 8817 10,9
FUENTE: INEC, VIl poblacidn y VI vivienda Censo Nacional 2010
Items Caracteristica Numero
1 Asociacion San Antonio de Padua 40
2 Asociacion Tamia Huarmy 70
3 Locales Comerciales Parque Francisco Calderén 40
4 Asociacion Tuariqui 15
5 Asociacion de Artesanos San Antonio 77
6 No Asociados 800
TOTAL 1042

Fuente: E1 Autor
Elaborador por: El Autor
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Anexo 3. Encuesta

UIDE
UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
Encuesta dirigida a los Artesanos

Objetivo: Obtener informacion real de los artesanos de San Antonio de Ibarra con el fin de realizar un
estudio en la aplicacion de un cluster y mejorar la competitividad en el mercado.
Recomendaciones: Escriba solo una X la respuesta que considere correcta.

Datos generales:
Sector: Norte ( ) Centro( ) Sur( ) Fecha:

Edad: 16-25() 26-35() 36-45() 46-55() 56-66() Mas67()
Género: Masculino( ) Femenino( ) Otros( )

23. ;Qué tipo de empresa tiene?
Familiar () Unipersonal ( ) Cia. Ltda. () Otra ()

24. (El dueiio de la empresa es el mismo administrador?
Si() No ()

25. ;Cuantos afios de experiencia tiene en la actividad?
Mayor a 10 afios ( ) Entre 5y 10 afios ( ) Menor a 5 afios ()

26. ;Cuantos empleados tiene?
Mayor a20( ) Entre 10y 20 () Menor de 10 ( )

27. ¢Tiene calificacion artesanal?
Si() No ()

28. ;Pertenece alguna Asociacion de Artesanos?
Si() No ()

29. ;Cuenta con todos los equipos y herramientas necesarias para la elaboracion de las artesanias?
Si() No ()

30. ;Qué tipo de material utiliza para la elaboracion de sus productos? (Escoja 2 principales)
Madera () Resina () Aglomerados () Yeso ()

31. ;Qué maderas es la que mas Utiliza? (Escoja 2 principales)
Cedro( ) Laurel( ) Pino() Roble() Cerezo( ) Nogal( ) Caoba( ) Otro( )

32. (El espacio fisico que Ud. Tiene es el necesario?
Si() No ()

33. (Las instalaciones donde elabora sus productos son?
Propias () Arrendadas ()

34. (En la comercializacion de sus productos, en donde se encuentra su actividad econémica?
Fabricante ( ) Intermediario ( ) Las dos cosas ()

35. (Cémo Ud. Lleva la contabilidad?
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36.

37.

38.

39.

40.

41.

42.

43.

44.

Contabilidad informal ( ) Contabilidad general ( ) No lleva contabilidad ( )

Se realiza cursos de capacitacion para sus empleados?

Si() No ()

¢ Tienen conocimientos del proceso de produccion los empleados para realizar las artesanias?
Si() No ()

,Cuenta la empresa con certificados de calidad?

Si() No ()

¢ Cual es su nivel socio econémico?

Alto () Medio () Bajo () No sabe ()

. Qué disponibilidad de la materia prima tiene?

Alto () Medio () Bajo () No sabe ()

;De qué manera Ud. Obtiene el dinero para la elaboracién de sus artesanias?

Recurso propios ( ) Banca privada ( ) Recursos del estado ()

¢,Cuenta con proveedores fijos?

Si() No ()

¢, Cual es el plazo otorgado por los proveedores?

Mayor a 60 dias ( ) Entre 30 y 60 dias Menor a 30 dias () No tiene crédito ()
e gustaria pertenecer a una asociacion (clister) que le permita crecer organizacionalmente, de

producciéon y econémicamente?
Si() No ()

Gracias por su colaboracion
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Anexo 4. Oferta Exportable

EXPOMUEBLES
SAN ANTONIO CIA. LTDA

OFERTA COMERCIAL DE ARTESANIAS
HECHAS EN MADERA

Ibarra — Marzo — 2015
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1. INFORMACION DE LA EMPRESA:

1.1  NOMBRE: “EXPOMUEBLES SAN ANTONIO CIA. LTDA:”

1.2 DIRECCION: Calle 27 de Noviembre 2-67 y Camilo Pompeyo - San Antonio de
Ibarra - Imbabura

1.3  TELEFONO:593 (6) 2550052

14 FAX: 593 (6) 2932398

1.5 EMAIL: expomueble@gmail.com

1.6 SITIOWEB: www. expomueble.com.ec

1.7  TIPO DE EMPRESA: Compafiia Limitada

1.8 NUMERO DE EMPLEADOS DE LA EMPRESA:

Cargo Nimero
Gerente General 1
Secretaria/Auxiliar Cont. 1
Jefe de Produccion 1
Jefe de Ventas 1
Carpintero 2
Lijadores 2
Lacador 2
Agentes vendedores 3
TOTAL 13

2. PERSONA DE CONTACTO:

2.1 NOMBRE: Fernando Salazar F.

2.2 CARGO: Director Departamento de Comercio Exterior
2.3  DIRECCION: Calle 27 de Noviembre 6-65 y Camilo Pompeyo
2.4 TELEFONO: 593 (6) 2932036

2.5 EMAIL: fernandosalazarl 0@hotmail.com

3. DESCRIPCION DEL PRODUCTO:
3.1 SUBPARTIDA NANDINA:

Caédigo Designacion de la Mercancia
94.30.60.00 - Los demas muebles de madera

3.2  PRODUCTO: muebles de madera se comercializard en dos presentaciones:

v" Muebles Coloniales y Muebles Risticos.
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v Muebles Clasicos

v" Muebles Tallados

Dormitorio Sala

Comedor

v Muebles lineales
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Dormitorio Sala

3.3  DESCRIPCION Y CARACTERISTICAS:

Los muebles de madera es un producto elaborado por los artesanos del sector, la materia
prima es traida de los bosque primarios y secundarios de la parte Oriental del pais, la
diversidad de maderas que posee los bosques se puede elaborar magnificas piezas de
madera, las maderas mas utilizadas es el cedro por su componentes naturales y facilidad de
la manipulacion al momento de trabajarlas. La empresa producira muebles en todo estilo
y disefio que el cliente prefiera, con el material de terminados de altisima calidad para
obtener un producto durable en el tiempo. Las caracteristicas del producto tendran una
garantia de 36 meses (3 afios) desde la elaboracion del mismo. También cuenta con un
espacio de la planta con alta capacidad de entrega del producto. Cuanta con proveedores
fijos que suministran la materia prima y sus componentes para la elaboracion.

34 MARCA: “EXPOMUEBLE”

3.5 VALOR UNICO DE DIFERENCIACION (VUD):

Nuestro producto cuenta con modelos y disefios exclusivos hecho por los artesanos de la
empresa, la madera es tratada y puesta en hornos de secado para que el producto tenga
larga vida antes de realizar el corte de la misma. Los precios seran un poco mas bajos que
el mercado.

3.6 SEGMENTO DE MERCADO:

La estrategia utilizada por EXPOMUEBLE para identificar el nicho de mercado mas
apropiado, apuntara a los principales mercados que son las ciudades con mayor nimero de
poblacion, es este caso seran Quito, Guayaquil, Cuenca. Se realizaran ferias y exposiciones
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en los centros comerciales mas grandes de cada ciudad. Y estaremos segmentando a las
personas de nivel econdémico, medio, medio alto y alto, por el poder adquisitivo que
poseen.

3.7 CAPACIDAD EXPORTABLE:
v' UNIDAD DE MEDIDA: En Kilogramos.
v" CAPACIDAD MINIMA/MAXIMA SEMANAL:

CANTIDAD CANTIDAD
PRODUCTO | \1iNfMA (juegos) | MAXIMA (juegos)
Sala 5 20
Comedor 5 20
Dormitorio 5 20

3.8 MODO DE TRANSPORTE/EMBARQUE Y PERIOCIDAD:

Los muebles de madera deben ser transportados a una temperatura normal utilizando un
camion de carga, camioneta si fuera el caso, todo depende de cuantos juegos hay que
entregar. Y la periocidad sera de un camién por mes.

3.9 ENVASE, EMPAQUE Y ETIQUETADO:
v' ENVASE:

Loa muebles de madera sera envasados con plastico y luego recubierto con carton y e cajas

de madera si fuera necesario.
v' EMPAQUE

El producto sera embalado en cajas de cartdn corrugado, plegadizo biodegradable
debidamente etiquetados. Para los distintos modos de transporte.

En el embalaje, estara marcado con la siguiente informacidon: marca de manejo y
manipulacion, nombre de la empresa y responsable, ciudad de origen, nombre del
destinatario, tamafio de la caja, nimero de paquetes, direccion, peso de la mercancia.

v ETIQUETADO
El etiquetado estara dado por la marca y logo de la empresa EXPOMUEBLE.

4. FECHA DE DESPACHO:
Cada 30 dias desde el momento de recibir la orden en firme

5. PLAZO Y CONDICIONES DE PAGO:
Efectivo, tarjeta de crédito (Visa, MasterCard, Diners Club) Carta de Crédito Irrevocable
Confirmada

6. COTIZACION:
La cotizacion sera en funcion del fabricante y comprador final, con la moneda oficial que
es el dolar americano.

7. HERRAMIENTAS PROMOCIONALES

Para introducir el producto en el mercado objetivo se recurrira a efectivas acciones de
publicidad y promocion como son la creacion de un Sitio Web, articulos en Revistas
Especializadas y participacion en las principales Ferias Internacionales de que existen en
cada ciudad.
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8. FICHA TECNICA:

8.1. PRODUCTO: Muebles de Madera

Presentacion: Muebles de Madera
Parte usada de la planta: Todo el mueble

8.2. DESCRIPCION:

Los juegos de muebles vienen segun sus caracteristicas:
v El juego de sala viene un sillon grande, un sillén mediano, mesa central, dos mesas

laterales esquineras, y dos sillones.

v' El comedor consta de la mesa central y las ocho cillas, pero también existe

comedores de seis y cuatro puestos.

v" El dormitorio viene con la cama, dos veladores, el semanero, la peinadora y el

taburete para sentarse. También puede venir con un divan al pie de la cama.

NUMERO DE
PRODUCTO UNIDADES
Sala 7
Comedor 9
Dormitorio 6

8.6 MODO DE EMPLEO

Los muebles es utilizado en diferentes areas estas sean para el hogar, la oficina, para

hosterias, hoteles, restaurantes, salones de belleza, universidades,

8.7 VIDA UTIL

La vida util esta estimada a los cuarenta afios, pero con un buen trato y cuidados tal vez

mas. Porque estdn hechos con buena madera.
Y 36 meses de garantia desde el momento de la compra y despacho del producto.
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Anexo 5. Empresas de San Antonio

Competencia
N° Empresa de Muebles Direccion
1 |Muebleria Artecua Calle 27 de Noviembre
2 | Arte Ecuatoriano Calle 27 de Noviembre
3 |Decorarte Calle 27 de Noviembre
4 | Muebleria Concorde Calle 27 de Noviembre
5 |Mobel Calle 27 de Noviembre
6 |Muebles Ortiz Calle 27 de Noviembre
7 |Muebles D" Carlo Calle 27 de Noviembre
8 | Muebles Country Calle 27 de Noviembre
9 | El Mueble Calle 27 de Noviembre
10 | Ecomuebles Dikasa Calle 27 de Noviembre
11 | Muebles Catedral Calle 27 de Noviembre
12 | Muebleria Betavia Calle 27 de Noviembre
13 | Muebles Valencia Calle 27 de Noviembre
14 | Expocentro Calle 27 de Noviembre
15 | Muebles Classic Calle 27 de Noviembre
16 | Galeria Placencia Calle 27 de Noviembre
17 | Muebles y Creaciones MP Calle 27 de Noviembre
18 | Muebles Sani Calle 27 de Noviembre
19 | Muebles Lilian Calle 27 de Noviembre
20 | Muebles Geanella Calle 27 de Noviembre
21 | Muebles Av Calle 27 de Noviembre
22 | Made Mueble Calle 27 de Noviembre
23 | Muebles y Artesanias San Antonio | Calle 27 de Noviembre
24 | Muebles Nelly Calle 27 de Noviembre
25 | Muebles Decormade Calle 27 de Noviembre
26 | Muebles Sisay Calle 27 de Noviembre
27 | Muebles y Artesanias Dany Calle 27 de Noviembre
28 | Muebleria Palacios Calle 27 de Noviembre
29 | Muebles Espacios Calle 27 de Noviembre
30 | Muebles Artemis Calle 27 de Noviembre
31 | Escuderia Fuentes Calle 27 de Noviembre
32 | Muebleria el Cedro Calle 27 de Noviembre
33 | Muebleria La Floret Calle 27 de Noviembre
34 | Muebles Victoria Calle 27 de Noviembre
35 | Muebles D Estilo Calle 27 de Noviembre
36 | Muebles Miguel Angel Parque Central
37 | Muebles AJR Calle Simoén Bolivar
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N° Empresa de Artesanias
1 | Galeria Imbabura Calle 27 de Noviembre
2 | Escudos Calle 27 de Noviembre
3 | Galeria de Arte Edgar Potosi Calle 27 de Noviembre
4 | Artesanias Mael Calle 27 de Noviembre
5 | Dorados Calle 27 de Noviembre
6 | Taller Guillermo Potosi Calle 27 de Noviembre
7 | Arsol Galeria Calle 27 de Noviembre
8 | Galeria Gabriel Cevallos Calle 27 de Noviembre
9 | Galeria San Antonio Calle 27 de Noviembre
10 | Taller Crearte Calle 27 de Noviembre
11 | Taller Washington Cevallos Calle 27 de Noviembre
12 | Muebles y Artesanias Scarlet Calle 27 de Noviembre
13 | Galeria de Arte Espinosa Calle 27 de Noviembre
14 | Arte Madera Calle 27 de Noviembre
15 | Galeria de Arte Vicente Bolafios Calle 27 de Noviembre
16 | Hierro en Arte Calle 27 de Noviembre
17 | Rincdn del Arte Nancy Montesdeoca | Calle 27 de Noviembre
18 | Arte Colonial Calle 27 de Noviembre
19 | Le Torie Calle 27 de Noviembre
20 | Galeria Gomez Calle 27 de Noviembre
21 | Centro Comercial Almeida Calle 27 de Noviembre
22 | Multiarte Parque Central
23 | Telart Parque Central
24 | Taller de Arte Turismo Parque Central
25 | galeria Luis Potosi Parque Central
26 | Arte Sano Galeria Parque Central
27 | Galeria Geovany Parque Central
28 | taller Reyes Calle Simoén Bolivar
29 | Manuel Morocho Escultor Calle Simén Bolivar
30 | Taller Fernando Potosi Calle Simén Bolivar
31 | Cristébal Teran Escultor Calle Sim6n Bolivar
32 | Galeria y Taller Manos Libres Calle Sim6n Bolivar

Fuente: El Autor
Elaborador por: El Autor
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Anexo 6. Ficha de presupuesto de la Rueda de Negocios

Actividad Feria |Rueda Presupuesto Observaciones
Promocién y publicidad
Disefio material promocional X X
Elaboracién de afiches X X
Elaboracioén de trifoliares, bifoliares X X
Mantas publicitarias X
Correo directo / E-mails X
Telemarketing X
Publicidad dentro del evento X
Obsequios X X
Stands
Costo de stand segun cantidad de metros contratados X
Gastos del contratista/disefiador del stand X
Montaje X
Materiales X
Mano de obra de elaboracion X
Mano de obra de instalacion X
Pintura X
Cenefa X
lluminacién X
Materiales de decoracion (fotografias, artesanias, otros) X
Decoracion floral X
Alquiler de mobiliario X
Instalaciones eléctricas X
Seguro X
Mantenimiento X
Limpieza X
Senvicio telefonico o uso teléfonos celulares (si aplica) X X
Vigilancia nocturna X
Desmotaje X
Mano de obra X
Transporte X
Preparacion y envio de productos a llevar
Gastos de empaque X X
Si el destino es en otro pais
Costo de etiquetado segun instrucciones de los organizadores X X
Transporte X X
Gastos agente de aduanas X X
Costo certificados veterinarios y fitosanitarios (si aplica) X X
Seguro para envio mercaderia X X
Gastos de aduana en punto de destino X X
Tramites reexportacion producto X X
Gastos reexportacion producto X X
Preparacion de documentacién/equipo a llevar
Elaboracién fichas técnicas X X
Papeleria con logo de la empresa X X
Tarjetas de presentacion X X
Formularios pedidos, érdenes de compra, facturas X X
Cuademo de negocios - fichas de contacto X X
Pasaporte, Visas, vacunas X X
Seguro médico X X
Camara fotografica X X
Camara de video X X
Inscripcion X X
Pago de inscripcion X X
Contratacion acreditaciones extras (si aplica) X X
Tarjeta de parqueo (si aplica) X X
Seleccioén y capacitaciéon de personal X X
Contratacién de personal externo (edecanes, traductores, etc.) X X
Capacitacion externa del personal X X
Tramites de viaje
Ticket de avion X X
Hotel X X
Alquiler de vehiculo (si aplica) X X
Alimentacion X X
Propinas X X
Desplazamientos. X X
Eventos culturales X
Seleccionar eventos a asistir X X
Reservar espacio en eventos culturales a asistir X X
Presupuesto X X
Eventos Paralelos - Formacion y capacitacion X X
Seleccion de eventos paralelos a asistir X X
Concertacion de citas con otras empresas no participantes en el evento
Presupuesto X X
Ruedas de Negocios
Revision de catalogo X
Seleccion de empresas para concertacion de citas X
Monitoreo y Evaluacién del Evento
Evaluacion Ex-ante (antes de) X X
Evaluacién Durante X X
Evaluacion Ex-post (después de) X X
Elaboracion de informe
Elaborar informe de participacién a la conclusion del evento X X
Servicios de apoyo X X
Uso del business center (centro de negocios) X X

Fuente: http://www.negociosgt.com/main.php?id=139&show_item=1&id_area=125
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Anexo 7. Mapa Mase San Antonio de Ibarra
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Fuente: GAD Parroquial de San Antonio de Ibarra
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