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Resumen Ejecutivo

El siguiente trabajo tiene como finalidad comercializar accesorios a base de
tagua enfocandose en botones y collares de tagua en la ciudad de Quito con proyeccion
para exportar al mercado de Tokio, Japon, con el propdsito de ingresar en un mercado
que tiene poca participacion de empresas ecuatorianas. Dentro de este proyecto se hizo
un analisis del macro y micro entorno, se pudo observar mediante la investigacion de
mercado que la tagua es cotizada en el mercado de Quito, pero es mas valorada en el
mercado extranjero.

Las ventas en el mercado de Quito pueden incrementar si el sector textil no
estaria afectado por el contrabando de prendas de vestir terminadas y medidas
arancelarias temporales para las importaciones. En el mercado de Tokio se tiene la
posibilidad de aumentar las ventas por tener pocos competidores y por la ventaja
competitiva que tiene Ecuador con los demas paises.

En el analisis cualitativo se realizo entrevistas a expertos, una visita a la
embajada de Japon, a varias instituciones gubernamentales, privadas y una
investigacion de campo en Manta. Se elabor6 un Plan de Marketing donde se detall6 las
diferentes estrategias y el valor agregado que se afiadi6 a los botones de tagua que lo
diferenciara de la competencia. Posterior a esto se disefid el estudio técnico para la
localizacion del proyecto y el proceso de produccion que se aclaré mediante un
diagrama de flujo, se especificé la logistica de ambos mercados y también se aclaro la
estructura organizacional.

Finalmente se realizo el analisis financiero con el que se verifico la viabilidad
del proyecto. Se pudo ver criterios de inversion como: la TIR que es mayor a la tasa de
descuento entonces se dijo que el proyecto es viable y el VAN es mayor que cero, se

determind que el negocio es rentable no obstante el periodo de recuperacién serd en 3
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afios, 3 meses, 19 dias, a pesar que hay incertidumbre por el periodo de recuperacion de
la inversidn se pronostica que las ventas de Tokio sean mayores de las que este Plan
proyecta por ventajas como: pocos competidores y producto de buena calidad, por esto
se estima que haya mayor demanda de los consumidores y la inversidn se recupere en
menor tiempo, ademas se inicid con el porcentaje mas bajo en la proyeccion de ventas
porque se iniciard la competencia con las empresas que tengan menor participacion de

mercado nacional e internacional para cuidar el negocio y no tenga pérdidas.



Abstract

The following work aims to market tagua-based accessories focusing on tagua
buttons and necklaces in the city of Quito with projection to export to the market in
Tokyo, Japan, with the purpose of entering a market that has little participation of
Ecuadorian companies. Within this project an analysis of the macro and micro
environment was made, it was observed through market research that the tagua is
quoted in the Quito market, but is more valued in the foreign market.

Sales in the Quito market may increase if the textile sector would not be
affected by the smuggling of finished garments and temporary tariff measures for
imports. In the Tokyo market there is the possibility of increasing sales by having few
competitors and by the competitive advantage that Ecuador has with other countries.

In the qualitative analysis, interviews were conducted with experts, a visit to the
Japanese embassy, several governmental and private institutions and a field
investigation in Manta. A Marketing Plan was elaborated, detailing the different
strategies and the added value that was added to the tagua buttons that will differentiate
it from the competition. After this, the technical study was designed for the location of
the project and the production process that was clarified by means of a flow chart, the
logistics of both markets were specified and the organizational structure was also
clarified.

Finally, the financial analysis was carried out with which the viability of the
project was verified. It was possible to see investment criteria such as: the IRR that is
greater than the discount rate then it was said that the project is viable and the NPV is
greater than zero, it was determined that the business is profitable despite the recovery
period will be 3 years, 3 months, 19 days, although there is uncertainty about the period

of recovery of the investment, Tokyo sales are predicted to be greater than those that



this Plan projects for advantages such as: few competitors and good quality product, for
this reason It is estimated that there is greater demand from consumers and the
investment will recover in less time, in addition it began with the lowest percentage in
the sales projection because competition will begin with companies that have less

national and international market share to care for the business and have no losses.
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Capitulo 1: Introduccion

En este capitulo se presentaran las justificaciones para elaborar el Plan de
Negocio, donde se desarrollara un analisis del medio de la comercializacién de tagua en
las ciudades de Quito y Tokio, también se detallara el mercado de tagua en Quito y
Tokio. Finalmente, se entregara una vision general del concepto del negocio.
Objetivos

Objetivo General

Proponer un Plan de Negocio para la comercializacion de accesorios a base de
tagua en la ciudad de Quito con proyeccion para exportar al mercado de Tokio, Japén.

Objetivos Especificos

e Determinar el interés en el producto que posee el sector textil de la
ciudad de Quito, y de la ciudad de Tokio, mediante investigacion de
mercados.

e Desarrollar una propuesta de marketing en el mercado de Quito, y de
Tokio.

o Definir los aspectos técnicos que abarcaran 10S procesos y recursos
necesarios para la comercializacion y exportacion de botones y collares
de tagua.

e Establecer el modelo de gestion organizacional mediante el cual
funcionara la empresa y los aspectos normativos que la regiran.

e Analizar la parte financiera de la propuesta para determinar su

factibilidad para los inversionistas.



Justificacion de la Idea de Negocio

Se destaca que Ecuador ocupa el primer lugar como pais productor y exportador
de tagua en el mundo, poseer esta ventaja competitiva es lo que hace atractivo ("El
Telegrafo™, 2017).

La tagua se produce en las selvas tropicales de Ecuador, Colombia, Panama,
Peru, la tagua o Phytelephas Aequatorialis o Phytelephas Macrocarpa es una palma que
crece hasta ocho metros, se produce anualmente hasta quince mazorcas con sus frutas,
la mazorca tiene una cascara dura con salientes y dentro de ella estan treinta pepas o
nueces (NayaNayon, 2017).

Mediante el uso del marfil vegetal se pueden elaborar diversos tipos de
accesorios, y este tipo de producto tiene acogida tanto en el mercado local como en el
extranjero; en este Ultimo caso, es un material de dificil adquisicidn porque tiene
caracteristicas que lo hacen muy atractivo como su color y textura.

Mediante el Plan de Negocio se busca aprovechar esta oportunidad en el
comercio local con modelos grabados a laser en los botones y venta de collares de
tagua. Con el objeto de llegar al publico ecuatoriano especificamente la ciudad de Quito
y posteriormente exportar estos productos al mercado japonés conformado por la
poblacién de la ciudad de Tokio.

El proyecto propone abarcar las tareas de comercializacion de accesorios de
tagua con botones de disefios grabados a laser y collares, su comercializacién en el
mercado local y su exportacion al mercado japonés; con lo cual se contribuye a la
generacion de plazas de empleo y a la valoracién de los artesanos locales. Proyectar e
internacionalizar productos ecuatorianos a base de tagua al mercado asiatico es un reto

a largo plazo.



Japon es un mercado exigente, y en su gran mayoria valora los productos
trabajados a mano, de alta calidad y presentacion impecable (Santander Trade Club,
2018), convirtiéndose en una ventaja para Ecuador.

El presente Plan de Negocio tiene como finalidad proponer la comercializacion
de accesorios a base de tagua enfocandose en botones con disefios grabados a laser y
collares de tagua.

Anélisis del Medio

Diagnostico nivel local

De acuerdo con una publicacion hecha por (Quito Informa, 2017), sefiala que el
Municipio Metropolitano de Quito, a travées de la Administracion Zonal Manuela
Séenz, propone un proyecto de emprendimiento para elaborar juegos de ajedrez,
trompos, bisuteria, entre otros, a base de tagua en la ciudad de Quito. El artesano tiene
en sus manos una joya porque a través de este fruto puede plasmar su creatividad en
esta pepa.

El Municipio ha promovido este taller que ha llevado para su realizacién
aproximadamente 3 afios y finalmente se concretd. Es una oportunidad para aprender
nuevos talentos, nuevas artes y a traves de la tagua se puede hacer muchos productos y
con el tiempo se puede hacer un negocio de exportacion.

Segun datos adquiridos en una visita que se realizé al Ministerio de Industrias y
Productividad (MIPRO) estan registrados en esta institucion seis talleres en la ciudad

de Quito, en la siguiente tabla se detallara dichos talleres:



Tabla 1

Talleres de tagua en Quito

Talleres de tagua Categoria
Maya Ledn Ignacio Alejandro Pequefia
Luna Campoverde Andrea Margoth Micro
Taguaprod S.A. Micro
Impulsar Micro
Gélvez Balseca Arnaldo Carlos Artesano
Silva Tapia Kelly del Rocio Artesano

Tomado de: Ministerio de Industrias y Produccion (Galindo, 2018)
Existen varios accesorios de tagua, en este Plan de Negocio se enfocara en
botones y collares, a continuacion, se detallara las empresas que proporcionan estos

accesorios en Quito:

Tabla 2

Empresas que venden collares y botones de tagua en Quito

Botones Productores de collares Comercializadores de collares
Botoperla S. A Suyana Folklore Olga Fisch

La Centolla Corosolandia vegetable Ivory  Ortiz Gémez Coello Aida Cristina
Corectagua Ecuador Natural Desing Ramos Flores Edison Alonso

Silvia Tapia Kelly Mujus Exportaciones
Ivory Buttons Taguaprod S.A.
NayaNayon Nayanayon

Tomado de: Directorio de exportadores pagina de (Pro-Ecuador, 2019)

Diagnostico nivel nacional

De acuerdo con datos del Ministerio de Industrias y Produccion en el Ecuador
(MIRPO) existen 178 talleres registrados en esta institucién gubernamental estos
procesan y producen tagua, la mayoria de estos se encuentran en Manabi. A
continuacion, se especificara las empresas productoras y comercializadoras de botones

y collares de tagua en Ecuador:



Botones. Segun datos de Pro-Ecuador existen varias empresas a nivel nacional y
entre ellos: Kamay en Ambato, Conductagua Cia. Ltda. en Manta, Lopera Mantuano
Félix Antonio en Montecristi, Perrone Ugarte Fiorella Ren en Guayaquil.

Collares. Las empresas que comercializan y producen collares de tagua en

Ecuador segun la pagina de Pro-Ecuador son las que se detallaran en la siguiente Tabla:

Tabla 3

Empresas productoras de collares de tagua

Productor Provincia
Guerrero Delgado Johanna Del Rocio Manabi
Manabijou S.A. Manabi
Angy Tagua Manabi
Protagua S.A. Manabi
Tagua By Soraya Cedefio Manabi
Tagua WorkShop Chimborazo
Fdf Export Manabi
Ranava Guayas
Tagua 950 Santa Elena

Tomado de: Directorio de exportadores (Pro-Ecuador, 2018)

Produccion a nivel nacional. Segun una publicacién del diario ("El
Comercio", 2018), la produccion de tagua en el afio 2017 en Ecuador fue de 702
toneladas de tagua, equivalente a USD 6,5 millones. La produccién de tagua beneficia a
los siguientes sectores:

Econdmico. Fomenta a las exportaciones y al turismo. Genera plazas de trabajo.
Incentiva a la creacion de microempresas.

Social. Disminuye la migracion del campesino a otros sectores.

Medio ambiente. Utilizacion de recursos naturales, evitando la contaminacion.

Diagnostico nivel internacional

La tagua se exporta durante todo el afo, las exportaciones han venido creciendo



en los ultimos afios, las exportaciones no petroleras representaron el 64% de las
exportaciones totales del pais incluyendo a la tagua ("El Telegrafo™, 2017).

En la actualidad se exporta productos a base de tagua a paises como lItalia,
Estados Unidos, Alemania, Japén, Corea y Espafia. A continuacion, se especificara las
empresas ecuatorianas que exportan botones y collares de tagua:

Botones. Segun datos del Ministerio de Comercio Exterior las empresas que
exportan botones de tagua a Tokio son: Trafino S.A., Megatagua S.A., Corectagua
S.A., Natural Buttons Ecuador, Choi Doi Uk, Corozorient S.A., Industag, NayaNayon.

Collares. Las empresas que exportan artesanias de tagua al mundo incluyendo

los collares segun datos adquiridos de la pagina de Pro-Ecuador son:

Tabla 4

Empresas exportadores de collares de tagua

Exportador Provincia
Gago Productora Manabi
Angy Tagua Manabi
Manabijou S.A. Manabi
Produconstru S.A. Manabi
Protagua S.A. Manabi
Vebutexp Manabi
Vera Cedefio Fabrizio Alejandro Manabi
Tagua Workshop Chimborazo
FDF Export Manabi
Pasantes Melo Carlos Rubén Guayas
Artes Saquil Cia. Ltda. Pichincha
Ethincsa The Ethnic Collection S.A. Pichincha
Mujus Exportaciones Artesanales S.A. Pichincha

Tomado de: Directorio de Exportadores (Pro-Ecuador, 2018)



En la Tabla 4 se puede observar que en varias ciudades de Ecuador se
encuentran las empresas exportadoras de collares de tagua, se concentran mas en
Manabi.

En Colombia y Panamé también se produce tagua, pero sus exportaciones son
muy bajas comparadas con las de Ecuador. Los competidores de Ecuador son India,
Vietnam e Indonesia con un producto sustituto de caracteristicas parecidas llamado
“Betel Nul”, una desventaja de este producto es que no tiene la misma resistencia que la
tagua, pero su precio es mas economico (Pro-Ecuador, 2018).

Relaciones diplométicas Ecuador — Japén

Las relaciones diplomaticas, consulares y de cooperacion entre Japon y Ecuador
cumplieron 100 afios en el 2018. Se intercambio criterios en torno al desarrollo y
fortalecimiento de la colaboracion cultural entre ambos paises (Ministerio de Cultura 'y
Patrimonio, 2018).

De acuerdo con (Ministerio de Cultura y Patrimonio, 2018) indica que este pais
ha participado y colaborado con actividades culturales como entrega de calendarios
para Japén los calendarios son una importante forma de dar a conocer la cultura 'y
belleza del pais, donde plasman sus paisajes, ropa tipica, lugares emblematicos,
tecnologia y construcciones, con una altisima calidad artistica. Japén y Ecuador
establecieron relaciones diplomaticas el 26 de agosto de 1918, cuando se firmo el
Tratado de Amistad, Comercio y Navegacion entre ambos paises, este relacionamiento
se ha fortalecido a lo largo de casi un siglo.

Segun datos del Consejo para la Promocion de la Inversion Extranjera Directa
en Japdn, en marzo 2015, en la cual este organismo hizo publico el documento: Cinco
compromisos para atraer 10s negocios extranjeros a Japén:

e Eliminar las barreras linguisticas en la vida diaria.



e Acercar el gobierno a las empresas extranjeras facilitando las consultas.
e Las condiciones educativas de los nifios extranjeros.
e Abrir el uso de los aeropuertos regionales a los jets privados.
e Mejorar la conexién a internet.
e Medio ambiente.
Ecuador pertenece a un Sistema Generalizado de Preferencias que otorga Japén
a los paises en vias de desarrollo y brinda beneficios exonerando totalmente de
aranceles a sus exportaciones, siempre que su materia prima sea originaria del pais
exportador.
Concepto del Negocio
Este plan tiene como objetivo una propuesta para la comercializacion de
accesorios a base de tagua enfocandose en botones con disefios de grabados a laser
(disefios como: marcas de las casas de moda, figuras, entre otras) y collares, en la
ciudad de Quito con proyecciones de exportacién al mercado de Tokio, Japon, a través
del cual se pretende realizar:
e Ladinamica de mercado Quito y Tokio.

e Propuesta de marketing para posicionamiento y crecimiento en el

mercado.
e Aspectos técnicos.
e Modelo de gestion organizacional.
e Aspectos Normativos.
e Plan de viabilidad.
e Plan de inversion.

e Proyecciones financieras para determinar su factibilidad.



Su finalidad es conocer las necesidades inmediatas y de largo plazo del sector
textil. También busca nuevos nichos de mercado y segmentos ampliamente
productivos, es decir potenciales. Es importante que se esté haciendo constantemente
una retroalimentacion de la empresa tanto en su macro y micro entorno de igual manera
hacer estudios constantes de la competencia.

Se pretende adquirir botones y collares de tagua a los proveedores (talleres
artesanales), se agregara valor con un grabado de disefio personalizado a laser en los
botones de tagua bajo pedido del cliente (sector textil) para comercializar al publico
ecuatoriano y de forma paralela exportar estos productos al mercado asiatico
conformado por la poblacion de la ciudad de Tokio. Grabar disefios a laser requiere de
dedicacion, constancia para llegar a la excelencia, ser equivalentes a belleza y calidad
de los productos. Se realizard una breve descripcion del proceso de la elaboracion de
los botones y collares tagua, los pasos que se requieren para fabricar los accesorios son:

e Pepas de tagua.

Corte y torneado de la tagua.

e Lijado de la tagua.

e Tallado de la tagua.

e Pulido de la tagua.

e Tefiido de la tagua.

e Decoracion.
Resumen

En consideracion que el mercado ecuatoriano y japonés tiene poca competencia

con empresas que elaboran y venden botones y collares de tagua, el presente trabajo

plantea el Plan de Negocio para la comercializacion de accesorios a base de tagua en la



ciudad de Quito con proyecciones de exportacion al mercado de Tokio, Japon

enfocandose en botones con disefios a grabados a laser y collares de tagua.
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Capitulo 2: Investigacion de Mercado

Para identificar la realidad del mercado en el que se desarrollara el negocio
propuesto en el presente Plan, es importante analizar los principales factores que
determinan la dindmica del mercado y su afectacion dentro del giro de negocio. Esta
informacidn permitira obtener los datos necesarios para la identificacion comercial y la
toma de decisiones estratégica que se desarrollara en los siguientes capitulos. El
analisis iniciara con los actores cercanos a la empresa, estos son: proveedores,
competidores y distribuidores.

Anélisis de los Principales Actores en el Mercado del Negocio Propuesto

Proveedores

Los proveedores pueden ser personas o empresas con los cuales tendra relacion
directa para el proceso que se quiere llevar adelante (Kotler, 2013, pag. 67).

Es importante conocer la manera de adquirir materiales 0 materias primas para
la elaboracion de los productos seleccionados, por lo tanto, para saber cuéles seran los
proveedores se realizd una visita al Ministerio de Industrias y Produccion MIPRO y se
obtuvo informacion de la venta de los talleres establecidos en Manta, en la siguiente
Tabla se especificara los talleres que abasteceran de los accesorios de tagua (botones y

collares) a este negocio:

Tabla 5

Proveedores de botones y collares para este proyecto

Talleres Ciudad Tamafio
Canfiarte Intriago Maria José Manta Pequefia
Gomez Bexy Rafaela Manta Pequefia
Alvarez Quijije Angel Arturo Manta Pequefia
Velasquez Poncce Maria Auxiliadora Manta Pequefia

Tomado de: Ministerio de Industrias y Productividad (Galindo, 2018)
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En la Tabla 5 se registraron los talleres que abasteceran de collares y botones de
tagua a este negocio se encuentran en la ciudad de Manta. A pesar que se incrementan
los costos por la logistica interna se mantiene como la mejor opcién, adquirir los
productos en talleres en Manta porque cuentan con la suficiente capacidad instalada
para proporcionar los diferentes productos a este proyecto y tienen un menor precio. En
Quito existen talleres de tagua, pero la mayor parte provee la tagua en pepa es decir no
procesada o productos ya terminados a un alto costo, por esta razon se eligio los talleres
de Manta de donde proviene la tagua, el precio de botones dependera de la calidad del
botén, si es botdn blanco o de color tienen un menor precio que los botones rasticos.
Los tallares venden botones ya terminados (pulidos, perforados, tefiidos) a partir de
30kg en sacos, este tiene un valor de $500 para botones blancos y de colores para
botones rusticos 30kg equivale a $915, el valor depende de cada dimension del boton,

la variacion de los costos es minima.

Figura 1. Botones rusticos y de colores

Los talleres de Manta también abasteceran de collares de tagua a este negocio el
precio por unidad es de $3.50, tendra un descuento si el pedido es mayor a 100

unidades se estima que el peso promedio del collar es de 120gr.
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Figura 2. Collares de tagua

Es importante resaltar las empresas que venden en Japon los botones de tagua,

en la siguiente Tabla se detallara las ciudades y las empresas que ofertan este producto:

Tabla 6

Empresas importadoras en Japon de botones de tagua

Empresa Ciudad

Keytec Co Ltd Nishi Muro-Gun
Nichia Steel Works Amagasaki
Oishi industries Ltd Osaka

Organ needle Co. Ltd Ueda-Chiyoda
Ykk Corporation Tokio

La empresa Ykk Corporation se encuentra en Tokio es una empresa
manufacturera una de las méas grandes del mundo esta adquiere botones de tagua de
Ecuador (Trade Map, 2019).

Competidores

Los competidores “son empresas o personas que deben adaptarse a las
necesidades de los consumidores dentro del mercado meta, ganando ventajas
estratégicas que provoguen un posicionamiento adecuado en la mente de los

consumidores” (Kotler, 2013, pag. 70).
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En el mercado se encuentran empresas que venden productos similares a la
propuesta en este plan, por lo que es necesario conocerlos para identificar ventajas
competitivas que faciliten el ingreso al mercado.

Productos sustitutos. Es importante identificar productos sustitutos con el fin de
conocer a los competidores. La materia prima que compiten con la tagua se detallara en

la siguiente Tabla:

Tabla 7

Productos sustitutos de tagua

Material Detalle

Coco Por su forma es dificil de ser trabajada
Concha Materia prima costosa

Cacho Muy costosa

Madera El proceso del tinturado es muy dificil
Betel Nul Menos resistente, bajo precio.
Poliéster Material preferido por su bajo costo

Tomado de: Ficha técnica tagua de la pagina de (Pro-Ecuador, 2018)

Se puede ver en la Tabla 7 la mayor parte de productos sustitutos a la tagua
tienen desventajas para su produccidn, excepto el poliéster que por su bajo costo es el
favorito, en Manabi y Esmeraldas se concentran las empresas que producen objetos con
concha y coco. A continuacién, se presentan los competidores directos que forman
parte del mercado en el cual se quiere ingresar:

Competidores directos Quito. Se detallara los competidores directos: los talleres
que producen tagua segun el MIPRO y ventas anuales de botones de tagua a nivel
nacional segun la superintendencia de compafiias. También se especificara las empresas
productoras y comercializadoras de collares en Quito segln datos obtenidos de Pro-
Ecuador con sus respectivas ventas segun la Superintendencia de compafiias y seguros.

Botones. Para tener en claro cuales seran los competidores directos de este Plan

de Negocio a continuacion en la Tabla 8 se registrara las ventas de las empresas que
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comercializan botones de tagua a nivel nacional de acuerdo con la Superintendencia de

Compaiiias, valores y seguros son:

Tabla 8

Ventas anuales de botones en Ecuador 2017

Empresas Ciudad Ventas 2017 Participacion
Botoperla S.A. Quito $587,250.61 95.46%
Botones de Corozo S.A. Manta $17,509.18 2.85%
Megatagua S.A. Manta $8,482.14 1.38%
Industag S.A. Manta $1,968.75 0.32%

Total 615,210.68

Tomado de: Pagina de (Superintendencia de compafiias y seguros, 2017)

En la Tabla 8 se aprecia las ventas de las empresas que producen y
comercializan botones de tagua segun la Superintendencia de compariias y seguros,
liderando se encuentra Botoperla con un 95% en la participacién segin la
Superintendencia de compafiias esta empresa se dedica a la venta nacional de botones
de tagua con poca participacion en el mercado nacional le siguen botones Corozo,
Megatagua e Industag, estas dos Ultimas son exportadoras, empresas que tienen como
objetivo el mercado internacional sus exportaciones son mayores que las ventas
nacionales, por ejemplo las exportaciones de Industag para el 2017 fueron $273,212.69
al mundo, excepto a Japon.

Los precios de los botones son variables esto depende de gran medida de las
dimensiones, los botones que se ofertan en mayor cantidad en el mercado de Quito y
Tokio son de 15mm y 20 mm, el precio de cada unidad es de 15mm: $0.04 y 20mm:
$0.11 también lo venden en kg cada uno cuesta desde $15 cada kg depende de la
dimension del boton (NayaNayon, 2017).

Collares. Se realizé una visita al MIPRO y se obtuvo informacion acerca de los
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talleres que producen y comercializan collares de tagua y se detallara en la siguiente

Tabla:

Tabla 9
Ventas talleres de tagua en Ecuador

Talleres Ecuador Ciudad Ventas 2017 Participacion
Maya Ledn Ignacio Alejandro Quito 154,982.13 22.84%
Canfiarte Intriago Maria José Manta 113,383.01 16.71%
Cedefio Zambrano Marcelo Rafael Montecristi  111,882.69 16.49%
Alarcon Macias Maria Gabriela Montecristi  87,568.24 12.91%
Palma Cedefio Carlos Alberto Manta 87,517.65 12.90%
Meza Cedefio Oscar Manta 82,459.84 12.15%
Impulsar Quito 40,739.20 6.00%

Total 678,532.76

Tomado de: Ministerio de Industrias y Produccion (Galindo, 2018)

En la Tabla 9 se puede observar que el nivel de competencia es alto, la mayor

participacion de mercado es un taller ubicado en la ciudad de Quito. Los precios de los
collares dependen de la medida, tallado, entre otras caracteristicas, los collares que se
ofertan en mayor cantidad en el mercado de Quito tienen un alto de 60cm, su precio va
desde: $4,50 sin IVA (NayaNayon, 2017).

Competidores directos Tokio. Dentro de los competidores directos se detallara
las empresas ecuatorianas que exportan al mercado de Tokio en porcentaje anual, las
empresas que exportan al mundo en délares, los datos de las exportaciones de botones y
collares de tagua de diferentes periodos en valores FOB.

Botones. Se realiz6 una visita al Ministerio de Comercio Exterior y se obtuvo
informacidn de los principales competidores en el mercado de botones de tagua para

exportar a Tokio y se especificara en la siguiente Tabla:
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Tabla 10

Exportaciones en porcentaje de botones de tagua a Tokio

Nom_Exportador Material 2014 2015 2016 2017 2018 Total, general
Trafino S.A. Tagua (marfil vegetal) 32.99% 34.36% 42.64% 25.52% 45.11% 36.79%
Megatagua S.A. Tagua (marfil vegetal) 43.00% 49.68% 40.49% 32.36% 36.40% 41.50%
Corectagua S.A. Tagua (marfil vegetal) 12.72% 13.89% 15.23% 38.37% 18.49% 17.77%
Natural Button Ecuador Tagua (marfil vegetal) 1.84% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.42%

Choi Doi Uk Tagua (marfil vegetal) 6.57% 0.00% 1.64% 0.00% 0.00% 1.92%
Corozorient S.A. Tagua (marfil vegetal) 2.88% 2.07% 0.00% 3.75% 0.00% 1.60%

Total, general 100.00%  100.00%  100.00%  100.00%  100.00%  100.00%

Tomado de: Ministerio de Comercio Exterior (Meza, 2018)
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La siguiente Figura 3 muestra el porcentaje anual de exportaciones de tagua de

Ecuador a Japon.

0.42% 1.92% 1.60%
42%

\\‘ 36.79%
17.77%

41.50%

m Trafino Megatagua Corectagua  ® Natural Button ~ ® Choi Doi Uk = Corozorient

Figura 3. Exportaciones de botones de tagua en porcentaje a Tokio

Adaptado de: Ministerio de Comercio Exterior (Meza, 2018)

Se puede ver en la Tabla 10 y en la Figura 3 que en tres empresas se concentran la
mayor parte de ventas, en el Ultimo afio tiene una mayor participacion en el mercado
asiatico Trafino S.A., con respecto a otros afos, seguido de Megatagua S.A. que, a pesar
de incrementar sus ventas, estas son menores que afios anteriores, al igual que Corectagua
S.A. y sus tres Gltimas empresas tienen poca participacion en el mercado. Segun (Pro-
Ecuador, 2018) la subpartida que corresponde al marfil vegetal es 96 06 30 10 00 y de los
productos elaborados de tagua estan bajo la partida de 96 02 00 90 00.

La subpartida describe y codifica cada mercancia, a través de una enumeracion que
va generalmente de dos a diez digitos, diferenciando cada elemento de la partida es decir
lo diferencia de los productos similares que se comercializan internacionalmente (Pro-
Colombia, 2016). En la siguiente Tabla se detallara las exportaciones de botones de tagua

al mundo en el periodo 2017.
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Tabla 11

Ventas de botones de tagua al mundo

Nom_exportador 2017 Ciudad
Trafino S.A. $3,746,156.61 Portoviejo
Megatagua S.A. $194,534.29 Portoviejo
Corectagua S.A. $1,527,820.59 Quito
Corozorient S.A. $434,753.75 Portoviejo
Total, general $5.903.265.24

Tomado de: Pgina (Superintendencia de compafiias y seguros, 2017)

Segun datos del Banco Central del Ecuador el total de las exportaciones no
petroleras del Ecuador en el 2017 fueron de $12.209 millones de los cuales $5.903.265.24
millones es decir el 5% de las ventas al mercado internacional corresponden a los botones
de tagua. Las exportadoras de botones de tagua de acuerdo con los datos se visualizan que
la mayor concentracion de estas se encuentra en Portoviejo, estas empresas son
independientes, no estan registradas en Pro-Ecuador ni en el MIPRO. La siguiente Figura 4

indica las exportaciones en dolares de botones de tagua en el afio 2017:

$434,753.75
$1,527,820.59

P 3

\

/

$194,534.29

$3,746,156.61

Trafino = Megatagua = Corectagua Corozorient

Figura 4. Exportaciones de botones de tagua en dolares

Tomado de: pagina de (Superintendencia de compaiiias y seguros, 2017)
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Es evidente que las exportaciones se concentran en pocas empresas, liderando
Trafino S.A. Se realiz6 una visita a Pro-Ecuador en Quito y se obtuvo informacion de las
exportaciones de botones de tagua en toneladas y valores FOB a Tokio entre los afios

2014-2018, se detallarén en la siguiente Tabla:

Tabla 12

Exportaciones de botones de tagua a Tokio

Subpartida Afo Toneladas FOB

96 06 30 10 00 2014 55.3 575,000.00
2015 61.8 638,000.00
2016 63.3 638,000.40
2017 32.6 314,600.00
2018 57,4 574,000.00

Tomado de: Exportaciones a Japon pagina de (Pro-Ecuador, 2018)

En la Tabla 12 se observa las exportaciones en toneladas y en valores FOB entre
los periodos 2014-2018, entre los afios 2014-2016 hay un notable crecimiento en ventas al
mercado japonés al afio 2017 tienen una caida de la mitad de las exportaciones, para el afio
2018 a pesar de que se incrementan las exportaciones tienen un resultado bajo con respecto
a anos anteriores. Se puede estimar los botones que fueron vendidos de acuerdo con el
peso del botén, segun datos de Nayanayon el peso del boton promedio de tagua exportado
pesa 4.2 gramos de acuerdo con las toneladas, si en el afio 2018 se vendid 57.4 toneladas a
Tokio se estima que se haya exportado 57,400 kilogramos y mas de 13 millones entre
botones y animelas de tagua. La siguiente Figura 5 indica las exportaciones que Ecuador

realizé a Tokio en el periodo 2014-2018 en toneladas.
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Figura 5. Estadisticas de comercio exterior de bienes/tagua

Tomado de: pagina de (Pro-Ecuador, 2018)

Se puede ver en la Figura 5, las toneladas exportadas en el periodo 2014-2018, el
afio 2016 tuvo las mayores ventas, se puede observar la inestabilidad de las ventas dentro
de este periodo. Las mayores exportaciones de botones de tagua hacia Japdn son de los
siguientes paises: China, Indonesia, India, Ecuador, etc. En la siguiente Tabla se detallara

las exportaciones de botones de tagua de varios paises a Japén:

Tabla 13
Exportaciones de botones de tagua a China, Indonesia, India

2014 2015 2016 2017
China 1,136,000 840,000 1,265,000 707,000
Indonesia 186,000 645,000 522,000 544,000
India 447,000 675,000 657,000 528,000

Tomado de: Exportaciones del mundo a Japon (Trade Map, 2018)

Las exportaciones de China a Japon son mayores que las de Ecuador hacia este
pais, tomando en cuenta que China no produce tagua, pero si compra a los paises donde se
genera en materia prima (pepa de tagua) para luego procesarla y comercializarla, sequido
de Indonesia e India con un porcentaje menor pero los valores de sus exportaciones tienen

una similitud a los de Ecuador.
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Figura 6. Exportaciones de botones de tagua a Japon, China India, Indonesia

Tomado de: pagina de (Trade Map, 2018)

Se mencion6 que la tagua también crece en los paises de Colombia y Panama. De
acuerdo con (Trade Map, 2017) Colombia export6 botones de tagua al mundo en el afio
2016 $101.000 y en el 2017 $141.000. Panama export6 al mundo en el afio 2016 $68.000,
estos paises a pesar de producir y exportar tagua no registran exportaciones a Japon.

Collares. Se realizé una visita al Ministerio de Industrias y Productividad y se
obtuvo informacion de las empresas que exportan accesorios de tagua al mundo, en la

siguiente Tabla se detallara los valores de las ventas:

Tabla 14

Ventas de collares de tagua al mundo 2017

Empresas exportadoras Ventas 2017
Produscontru S.A. 33.00%
Industang S. A. 26.00%
Protagua S.A. 16.00%
Barcia GOmez Bexy Rafaela 15.00%
Choi Don Uk 13.00%

Tomado de: Ministerio de Industrias y Productividad (Galindo, 2018)
Las empresas de la Tabla 14 exportan collares al mundo, segun (Trade Map, 2018)

en el afio 2017 se exportd $315000 a Japon. Los collares tienen un precio al mercado nipon
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gue oscila entre $15 y $35 se estima que en cada exportacion se envié 400 collares. En la

siguiente Figura 6 se especificara las exportaciones de productos de tagua al mundo:

15.00%

16.00%

26.00%

Figura 7. Ventas de productos de tagua al mundo

Tomado de: pagina de (Trade Map, 2018)
En la siguiente Tabla se registrara las exportaciones de Estados Unidos, Francia y

China, siendo los paises que méas venden accesorios de tagua a Japon.

Tabla 15
Exportaciones de collares de tagua de varios paises a Japén

2013 2014 2015 2016 2017 2018
Estados Unidos 289000 312000 265000 294000 182000 358000
Francia 51000 133000 133000 109000 101000 103000
China 6000 0 1000 0 0 9000

Tomado de: La pagina de (Trade Map, 2018)

En la Tabla 15 se puede observar que Estados Unidos y Francia exportan a Japon
mas accesorios de tagua que Ecuador, esto se ocasiona porgue adquieren la materia prima
(pepa de tagua) luego es modificada y vendida.

Distribuidores

“Los distribuidores son empresas del canal de distribucion que ayudan a la
compafiia a localizar clientes o a venderles. Entre ellos se incluyen mayoristas y

minoristas, quienes compran y revenden la mercancia” (Kotler, 2013, pag. 70).
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Mediante los distribuidores y los canales de distribucion, los consumidores tendran
acceso al producto que se ofrece es decir que dichos canales tienen como punto de partida
el productor y punto de destino el consumidor o el cliente. Para la comercializacion de

botones y collares de tagua en la ciudad de Quito se utilizara el siguiente canal de

distribucion:
[ Distri_bu_idﬂ-\

comercializador Negocios

4 N

I Sector textil /
Algseaerzgfes pErC)stc?rzlaeI?zie(jtt)igggn Empresas /
disefios grabados en laser dlsengdoresé Casas

y collares de tagua. € moda

\_ J

Proveedores

Figura 8. Canales de distribucién para el mercado local

Tomado de: “Direccion de Marketing”, Kotler (2001)
Para la comercializacion de botones y collares de tagua en la ciudad de Tokio se

utilizaran canales de distribucion directos, estaria reflejado de la siguiente manera:

s N 4 N
Comercializador
de botones de .
N Industria
tagua con disefios Canal directo mmm— japonesa/ casas de
grabados a laser y ) moda/ boutique
de collares de q
tagua
\ J - g

Figura 9. Canal de distribucion para mercado internacional

Tomado de: “Direccion de Marketing”, Kotler (2001)
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De acuerdo con datos de la embajada de Japdn en Quito, la mayor parte de los
negocios internacionales se los realiza en la pagina web Jetro, TPPP Trade Tie-up
Promotion Program atreves www.jetro.go.jp/ttppe, un sitio donde se puede registrar la
propuesta de negocio y presentar a Japon. Los japoneses se comunicaran directamente con
el comercializador ecuatoriano visitando su sitio web.

Cinco fuerzas de Porter

“El andlisis de las cinco fuerzas constituye el primer paso en la reflexion acerca de
la estrategia, de la manera de modificar las fuerzas a nuestro favor y determinar donde
establecer un posicionamiento unico” (Magretta, 2014, pag. 36).

Estas fuerzas analizan el desenvolvimiento de los actores dentro de la industria para

exponer las habilidades del negocio.

Amenaza de
nuevos
participantes

Poder Rivalidad Poder

negociador de entre los negociador de
los competidores los
compradores actuales proveedores

Amenaza de
productos o
servicios
sustitutos

Figura 10. Cinco fuerzas de Porter

Tomado de: Para entender a Michael Porter: guia esencial hacia la estrategia y la
competencia (Magretta, 2014, pag. 35)
Rivalidad entre los competidores. La finalidad de la competencia es mejorar su

posicién en el mercado con diferentes estrategias: de precio, publicidad, introduccién de


http://www.jetro.go.jp/ttppe
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productos nuevos, etc. Las estrategias que sigue una empresa tienen éxito sélo en la
medida que proporcione una ventaja competitiva sobre las estrategias que aplican las
empresas rivales. La intensidad de la rivalidad entre las empresas en competencia tiende a
aumentar conforme el nimero de competidores se incrementa, conforme los competidores
se asemejan en tamafo y capacidad, conforme disminuye la demanda de los productos de
la industria y conforme la reduccion de precios se vuelve comun (Fred, 2013).

Analisis botones. Los competidores en el mercado de botones de tagua para
exportar a Tokio se concentran principalmente en seis empresas, tal como se expresoé en la
Tabla 10, se puede interpretar que la mayor parte del mercado la poseen tres empresas con
el 90%, por lo que la rivalidad es alta entre ellas puede darse de una manera muy
competitiva al tener participacion similar entre las tres, es decir ninguna tiene liderazgo
total en el mercado internacional. En el mercado ecuatoriano la rivalidad entre los
competidores es alta a pesar de que Botoperla lidera en las ventas del mercado ecuatoriano
como se expreso en la Tabla 8 en los talleres artesanales su rivalidad es alta como se
expreso en la Tabla 9.

Analisis Collares. La rivalidad entre talleres de tagua en el mercado ecuatoriano es
alta, la competencia es refiida, no hay mucha diferencia con la empresa que lidera en el
mercado. En el mercado nip6n la rivalidad es baja, el 7% de las exportaciones es destinado
a collares y la empresa Produscontru S.A.es la que lidera en este mercado.

Desarrollo potencial de productos sustitutos. La presencia de productos sustitutos
coloca un tope en el precio que se cobra antes de que los consumidores cambien a un
producto sustituto. La fortaleza competitiva de los productos sustitutos se mide mejor por
los avances que éstos obtienen en la participacion en el mercado, asi como por los planes
que tienen las empresas para aumentar su capacidad y penetracion en el mercado. (Fred,

2013).
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El propdsito de los productos sustitutos es hacia el consumidor para que tenga la
facilidad de reemplazar un producto o servicio por otro, estos se convierten en una
verdadera amenaza porque aparte de ser una alternativa al comprador mejoran
considerablemente las caracteristicas del producto.

La tagua puede ser sustituida también por otros botones naturales: madera, concha
de nécar, cuernos de bufalo, poliéster (EI Universo, 2018).

Analisis botones. La amenaza de sustitutos es baja, tener unos grandes
competidores con fuertes economias y que exporten a Japon diferentes opciones de
botones es una amenaza, a pesar de esto los botones de tagua no pueden ser reemplazados
tienen la ventaja de ser biodegradables y protegen el medio ambiente es decir son
productos suntuarios. En el Ecuador la amenaza de productos sustitutos es baja, la tagua
tiene varios competidores, pero ninguno posee la misma calidad y no puede ser
reemplazada.

Analisis Collares. La amenaza de sustitutos es alta en Quito, porque pueden ser
reemplazados por bisuteria de porcelana, plastico, concha, coco. En el mercado de Tokio la
amenaza de sustitutos es media, existe un producto que se parece a la tagua el “Betel Nul”
a pesar de tener gran acogida no puede igualar a la tagua porque tiene menor resistencia.

Amenaza de nuevos participantes. Siempre que empresas nuevas ingresan con
facilidad a una industria en particular, la intensidad de la competencia entre las empresas
aumenta; sin embargo, entre las barreras de ingreso, a pesar de estas, algunas empresas
nuevas entran a las industrias con productos de excelente calidad, precios bajos y recursos
de mercadotecnia importantes; por lo tanto, el trabajo del estratega consiste en identificar a
las empresas nuevas que tienen la posibilidad de ingresar al mercado, vigilar las estrategias
de las nuevas empresas rivales, contraatacar si es necesario y obtener provecho de las

fortalezas y oportunidades existentes (Fred, 2013).
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Al aparecer nuevos participantes hay un cambio en el ambiente competitivo, se
enfrentaran por la misma cuota de mercado convirtiéndose en una amenaza para el precio
y la calidad del producto. Al incorporarse nuevos participantes existen barreras de entrada
y afectan a las decisiones de la empresa para entrar al mercado o no, estas pueden ser
economias de escala, diferenciacion de productos, politicas de los paises, etc.

Analisis. Adquirir la tagua es una ventaja para Ecuador porque en este pais crece
de manera silvestre al igual que en los paises: Colombia, Perl y Panama, sustituye al
marfil animal, la tagua tiene un uso no destructivo a la selva tropical y asi se protege los
bosques tropicales (NayaNayon, 2017).

Producir la tagua no es costoso en el mercado ecuatoriano cada botdn cuesta
dependiendo el tamafio al igual que los collares, segiin Nayanayon unas de las empresas
que venden tagua en Ecuador los precios varian de acuerdo las medidas y se vende bajo
pedido.

Este producto crece en ciertos paises uno de ellos es Ecuador es una ventaja para el
pais, las barreras de entrada son pocas al igual que los requisitos, esto atrae a nuevos
participantes y la competencia se puede incrementar reflejando una amenaza alta.

Poder negociador de los proveedores. Las empresas deben seguir una estrategia de
integracién hacia atras para obtener el control o la propiedad de los proveedores. Esta
estrategia es eficaz sobre todo cuando los proveedores son poco confiables, demasiado
costosos o incapaces de satisfacer las necesidades de una empresa en forma consistente.
Las empresas negocian, por lo general, términos méas favorables con los proveedores
cuando la integracion hacia atras es una estrategia utilizada comunmente entre empresas
rivales en una industria (Fred, 2013).

Hablar del poder de los proveedores al momento de negociar es conceder la

potestad a estos, es posible que los proveedores determinen cuando, como, vender sus
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productos, esto es generado por insumos escasos y por una demanda alta de consumo.
Cuando hay pocos proveedores hay muchos compradores.

Analisis. Los proveedores registrados en instituciones de gobierno se concentran en
Manabi, se puede entender que los proveedores pueden dominar al consumidor ya que los
productos de tagua en bruto venden varias empresas. El poder de negociacion de los
proveedores es alto ya que existen muchos proveedores de botones y collares de tagua
distribuidos en todo el Ecuador.

Poder de negociacion de los consumidores. Mientras mas alta sea la demanda
mayor seré el poder de negociacion de los consumidores, las caracteristicas al momento de
comprar seran establecidas por el cliente.

Cuando los clientes estan concentrados en un lugar, son muchos o compran por
volumen, su poder de negociacion representa una fuerza importante que afecta la
intensidad de la competencia en una industria. EI poder de negociacién de los
consumidores es también mayor cuando los productos que se adquieren son estandar o
poco diferenciados. Cuando esto ocurre, los consumidores negocian precio de venta,
cobertura de la garantia y paquetes adicionales en mayor grado (Fred, 2013).

Andlisis. Los consumidores japoneses son estrictos cuando adquirieren productos
extranjeros, fijandose en cada detalle, es posible que paguen altas cantidades de dinero a
cambio de un buen producto. De una manera indirecta el mercado japonés determina, la
calidad, el precio, el disefio, estas exigencias obligan a los proveedores a adaptarse al
entorno asiatico.

El poder de negociacion de los clientes es bajo, muchos son los consumidores de
productos naturales en Tokio, a pesar de que se puede reemplazar por otros productos que
existen en el mercado, la calidad de este hace que sea cotizado en consecuencia el cliente

no puede fijar el precio. En el mercado ecuatoriano el poder de negociacion de los clientes
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es bajo porque la demanda de botones y collares de tagua en Ecuador es menor que de
otros productos.

Anélisis PESTEL de Ecuador

A continuacion, se analizaran los puntos relacionados con el tema politico,
econdmico, social, tecnoldgico, ecolégico y legal denominado PESTEL, con el fin de tener
una perspectiva mucho mas amplia del sector en donde se desarrollara el negocio
propuesto.

Politico. Ecuador tiene como presidente a Lenin Moreno quien en menos de dos
afios perdio a sus dos vice presidentes acusados de corrupcién (Zibell, 2018).

Cuanto mas crece el riesgo pais mayor es la probabilidad que no cancele los pagos
de sus deudas, el indice de riesgo pais del Ecuador, hasta mayo 2018 lleg6 a 731 puntos
superando los afios anteriores, el endeudamiento se incrementd para cancelar préstamos a
corto plazo, (EKQOS, 2018).

El artesano ecuatoriano puede acogerse a los beneficios de la Ley Orgéanica de
Desarrollo Artesanal que favorece con IVA a 0% para los artesanos, cero aranceles para la
importacion de maquinaria y también para productos terminados al momento de exportar
(El telégrafo, 2017).

Ecuador y Japon tratan de llegar a acuerdos comerciales su objetivo formalizar lo
que durante afios han estado negociando (Ministerio de Comercio Exterior, 2018)

Analisis. La inestabilidad politica es una dificultad para hacer negocios en
Ecuador, crea desconfianza en los inversionistas y representa una amenaza para la
industria a pesar de esto existen varias ventajas de comerciar en el mercado nacional, el
gobierno brinda beneficios al sector empresarial que utilicen materia prima ecuatoriana.

Econodmico. El primer trimestre del 2018 el PIB ecuatoriano obtuvo un aumento

con relacion al afo anterior al segundo trimestre de 2018 crecio el 0,9%, pero es inferior
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en igual periodo de 2017 (2,1%), el PIB alcanz6 USD 26.471 millones. Se asegura que esta
mejora se debe principalmente al incremento de bienes no petroleros (Banco Central del
Ecuador, 2018).

El desempleo es un problema en Ecuador, en la ciudad de Guayaquil se registrd la
menor tasa de desempleo del pais (4,7%) en marzo 2018, en la capital Quito se dio la
mayor tasa de desempleo con el 7,1% (Granda & Feijoo, 2018).

La balanza comercial registrd entre enero y octubre de 2018 USD 10,638.1
millones, respecto a las exportaciones no tradicionales (agricultura) ocuparon el 20% de la
balanza comercial (USD 86 millones). La moneda de Ecuador es el ddlar estadounidense
gue meses atras se fortalecio y subidé mas del 3,5% (CNN en Espafiol, 2018)

Andlisis. La economia ecuatoriana sigue avanzando, pero con un crecimiento
desacelerado con respecto a otros afios. EI desempleo ha aumentado, disminuye la
economia y esto se convierte en una amenaza para el comercio a pesar de varios factores
desfavorables las exportaciones en el sector agricola siguen avanzando en el mercado
extranjero es decir que los productos ecuatorianos tienen gran acogida en el exterior, esto
es una oportunidad para proyectar los botones y collares de tagua al mercado internacional.

Social. Segun datos del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y censos) Ecuador
tiene 17.096.789 millones de habitantes, en Quito viven méas de 2,5 millones de personas,
Guayaquil es la ciudad mas poblada con 3,6 millones de habitantes.

En 2016 se registraron 843.745 empresas divididas en 19 actividades econdmicas
como comercio, agricultura, transporte, etc., segun los ultimos datos de (INEC, 2017).
Pichincha fue la provincia que concentrd el mayor volumen en ventas 44,8% en 2016
(empresas de manufactura), seguido de Guayas (32,6%) (Comercio), Azuay (5,1%),

Manabi (3,3%) (se concentran las mayores empresas de tagua) y el Oro (3,0%).



Ecuador es uno de los paises que incremento su indice de escolaridad en los
ultimos afios, cumpliendo varios objetivos: paridad de género, incremento de escuelas,
calidad de educacion, educacion preescolar, etc. (EI Comercio, 2015).

Cada vez son mas los disefiadores ecuatorianos que inician su trabajo en la
industria de la moda, gracias a la acogida que han tenido sus disefios en el mercado
ecuatoriano. El ecuatoriano ha cambiado sus tendencias de consumo. Adquiere prendas
coloridas con innovadores disefios, diferentes texturas, es mas arriesgado a la hora de
vestir (Revista Lideres, 2018).

Los botones de tagua ecuatorianos son comprados por cadenas como Channel,
Ferragamo, Christian Dior, Zara, Nautica y Tommy Hilfiger, lo que indica que es un
producto de calidad (El Universo, 2018).

Analisis. Ecuador ha experimentado un avance en la educacion esto es muy

importante al momento de comprar porque el consumidor analiza el efecto que puede
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causar el producto en el medio ambiente e inicia un cambio en su consumo con productos

biodegradables, esto es una oportunidad para la venta de botones y collares de tagua ya

que por ser producto natural cuida el medio ambiente. El incremento de disefiadores es una

ventaja para promocionar los botones y collares de tagua en la industria de la moda
nacional e internacional.

Tecnoldgico. El sector de tecnologia de la informacion y comunicaciones en el

2016 representd el 1.9% del PIB. Entre el 2007 al 2015 se ha invertido méas de USD 7,000

millones en telecomunicaciones, el 67.1 % del capital invertido pertenece a la empresa
privada. Las empresas que no invirtieron en TIC registran decrecimiento de 18% (PRO

ECUADOR, 2016).
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El analfabetismo digital en Ecuador se redujo 10 puntos desde el 2012, cada vez
son mas las personas que se unen al mundo tecnoldgico e integran a su vida cotidiana las
tecnologias de informacion (INEC, 2017).

Analisis. Las tecnologias de informacion son muy importantes en la empresa,
décadas atras las TIC eran adquiridas sin saber el alcance real del negocio, en la actualidad
estas van enlazadas con la empresa, alineadas con la filosofia corporativa y de esta manera
obtener una ventaja competitiva.

Ecologico. La construccion de la agenda ambiental promulgada por el (Ministerio
del Ambiente, 2017) promueve constantes reuniones con la Autoridad Ambiental Nacional
para fortalecer el trabajo a favor del medio ambiente y el desarrollo sustentable, ademas
premia a las empresas que promueven el cuidado ambiental.

Analisis. La tagua al ser un producto natural ayuda a cuidar el medio ambiente si
esta se extravia se mezcla con la naturaleza y vuelve a formar parte de ella se descompone
en unas semanas, a diferencia del plastico que se tarda hasta mas de 100 afios en
degradarse.

Legal. La Ley para la Reactivacion de la Economia, Fortalecimiento de la
Dolarizacion y Modernizacion de la Gestion Financiera crea nuevos beneficios e
incentivos tributarios, cuyos objetivos principales se enmarcan en el fomento del empleo y
el combate de la evasion tributaria (SRI, 2018).

De acuerdo con esta ley las microempresas nuevas se exoneran del pago del
Impuesto a la Renta en los tres primeros afios de actividad, siempre que generen empleo
neto y valor agregado. Otros beneficios tributarios son:

e Devolucion del exceso del anticipo de Impuesto a la Renta para
pequefias, medianas y grandes empresas, cuando se mantenga o

incremente el empleo neto.
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e Los exportadores habituales se benefician de un esquema de devolucion
mensual del ISD, similar a la devolucion del Impuesto al Valor Agregado
(IVA).

e Exoneracion hasta por cinco afios del pago del Impuesto a la Renta a las
fusiones de cooperativas mas pequefias del sector financiero popular y
solidario.

e Deduccion adicional del 10% en el Impuesto a la Renta para quienes
contraten a la economia popular y solidaria (SRI, 2018).

Andlisis. Las empresas ecuatorianas tienen ayuda por parte del gobierno con
exoneraciones tributarias con el objetivo de reducir los costos de produccion y hacer los
productos nacionales mas competitivos en el mercado extranjero. Las artesanias
ecuatorianas tienen mayores beneficios exonerando de todos los aranceles al momento de
exportar.

Anélisis PESTEL de Jap6n

Politico. Japon es un pais con una forma de gobierno con democracia
parlamentaria. El primer ministro: Shinzd Abe (Partido Liberal Democratico), desde el 26
de diciembre 2012 pero el lider en el poder politico es el Emperador: Akihito (desde el 7
de enero de 1989). La abdicacion prevista en abril de 2019 a favor de su hijo mayor,
Naruhito — hereditario.

Japon es el cuarto importador y exportador mundial de mercancias (2017) exportd
671.921 millones de ddlares e importo 671.921 millones de dolares, este pais liderd los
esfuerzos para negociar el Acuerdo Transpacifico, después de que Estados Unidos se
retirase del acuerdo en enero de 2017. Japdn tiene una tarifa aduanera que se encuentra
entre las mas bajas del mundo es de un 3% de media excepto para productos agricolas que
son unos de los mas altos de la industria, aunque los aranceles aplicados siguen bajando

(Santander Trade Club, 2018).
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Andlisis. Japdn es uno de los paises que mas importa y cuenta con pocos recursos
naturales por esta razon tiene que abastecerse de productos extranjeros, esto representa un
gran momento para Ecuador e incrementar el comercio con este pais, llegar al mercado
japonés es una oportunidad para establecer negocios con dicho pais a pesar de no tener
acuerdos comerciales.

Econdmico. Japon, la tercera potencia econdmica mundial, esta expuesto a la
situacion economica mundial debido a su fuerte dependencia de las exportaciones. Esta
vulnerabilidad ha sido visible en los ultimos afios, cuando la economia japonesa ha
experimentado episodios de recesion provocados por la desaceleracion econémica
mundial. Debido a su gran extensién maritima, el pais es uno de los productores mas
importantes de productos de pesca. S6lo 11% de la superficie japonesa es apta para el
cultivo. El té y el arroz son las dos cosechas méas importantes del pais.

El sector agricola como tal esta altamente subsidiado y protegido. La agricultura
contribuye de forma marginal al PIB (1%) y emplea a menos de 3% de la poblacion activa.
Japon domina sectores como el automotriz, la robética, la biotecnologia, la nanotecnologia
y las energias renovables. Japon es el tercer mayor productor de vehiculos y el segundo de
barcos (Santander Trade Club, 2018).

Andlisis. Los factores econdmicos japoneses muestran una oportunidad para el
producto ecuatoriano (marfil vegetal), al ser un pais con una economia sélida por lo que
gozan con un gran poder adquisitivo sin embargo el sector agricola es muy escaso porque
la mayoria de su territorio no es apta para el cultivo, esto es una ventaja para Ecuador que
tiene una privilegiada localizacion geografica, suelo fértil o en el caso de la tagua que se da
de manera silvestre puede llegar a ser un producto muy cotizado y valorado.

Social-Cultural. Los consumidores de este pais son altamente diversos en sus

gustos e intereses, los cuales van desde necesidades tradicionales hasta deseos méas
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occidentales. Valoran el embalaje de los productos, al igual que la presencia de
instrucciones de uso detalladas. En Japon, comprar es considerado una actividad de placer.

En el caso de compras de lujo, los japoneses estan dispuestos a pagar un precio
superior por todos los costos adicionales relacionados con las altas expectativas de calidad
y servicio. Las compras del consumidor japonés tienen por objetivo su uso personal, pero
también pueden buscar mostrar su estatus social, especialmente en el caso de bienes
importados. Al mismo tiempo, los consumidores tienden a ser discretos y prefieren un
disefio modesto. Los japoneses nunca se han sentido a gusto con un consumo llamativo
(Santander Trade Club, 2018).

Analisis. El factor social determina que la poblacion japonesa valora los productos
elaborados a mano, su calidad, su servicio, entre otros, esto es una oportunidad para los
productos ecuatorianos que son artesanias elaboradas de forma manual. Los botones de
tagua tendran disefios modestos grabados a laser, de alta calidad, esto se conecta a sus
tendencias de consumo y preferencia del mercado japonés.

Tecnoldgico. La tecnologia esta presente en todos los aspectos de Japon, este pais
sigue investigando e invierte grande sumas de dinero para el desarrollo de robots, han
realizado alianzas con méas de 300 empresas de marcas reconocidas para que los robots
asistan a corto plazo a los humanos. Japén pretende eliminar al internet, se encuentra
realizando un proyecto que ofrece mayor rapidez y fiabilidad. Asimismo, la energia solar
esta entre sus proyectos el desastre de Hiroshima motive a los japoneses a elegir otras
alternativas de energia con cuidado del medio ambiente. Entre otros avances tecnologicos
que situan a Japon como uno de los lideres en este &mbito (Pajuelo, 2014).

Andlisis. Uno de los factores que caracteriza a Japon es el tecnoldgico, su rapida
innovacion ha permitido su progreso en esta area que conlleva al avance conjunto de los

negocios. El exceso de energia nuclear lo llevo a un desastre lo que impulsa a los
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japoneses a inclinarse por medios que cuiden la naturaleza, es una ventaja para llegar a
este mercado con el marfil vegetal.

Ecoldgico. En los ultimos afios Japon rompid récord de contaminacion porque
lanz6 a la atmosfera 1.395 millones de toneladas de gases de efecto invernadero. La causa
de esto es el uso de hidrocarburos para la produccion de energia eléctrica en plantas
térmicas. EI Ministerio de Medio Ambiente tratara de potenciar productos renovables para
evitar la contaminacién (Ultima Hora, 2014).

Andlisis. Japon uno de los paises que mas contamina en el mundo por lo que
necesita el uso de los productos biodegradables, la tagua es uno de ellos es decir que se
degrada en condiciones ambientales de tipo natural este es el motivo de comercializar
botones de tagua y producirlos con los disefios grabados a laser para preservar el medio
ambiente y esto seré valorado por el mercado japonés.

Legal. En el contrato de negocios: no resulta sencillo entender para un extranjero el
sistema legal japonés, es recomendable emplear la legislacién internacional o un sistema
que establezca un arbitraje. Se aconseja elegir los Incoterms FOB, CIF y evitar el EXW
porque la operacién logistica es muy compleja.

El arbitraje es reconocido por la ley japonesa como un método para solucionar
conflictos especialmente en el campo internacional (Santander Trade Club, 2018).

Analisis. Las leyes japonesas son estrictas, es necesario regirse a todos los

estandares japoneses para poder ingresar a este mercado.



Los Consumidores

38

Segmentacion de mercado empresarial Quito

Tabla 16

Segmentacion de mercado empresarial de Quito

Variables

Demograficas

1. Industria: Textil

2.Tamarfio de la empresa: Medianas y grandes
3. Ubicacion: Quito

Variables operativas

4. Tecnologia:

5. Estatus de usuario no usuario:
6. Capacitaciones del cliente:

Enfoques de compra

7. Organizacion de la funcion de
compras:

8. Estructura de poder:

9. Naturaleza de las relaciones
existentes:

10. Criterios de compra:

Factores situacionales
11. Urgencia:
12. Tamafio de pedido:

Caracteristicas personales

13. Similitud comprador vendedor:

14. Actitud ante el riesgo:
15. Lealtad:

Pagina web, aplicaciones Smart y redes sociales
Usuarios frecuentes y medios.
Alto servicio.

Empresas descentralizadas

Relacionarse con empresas del sector textil
Atender a empresas que se tiene relaciones
solidas

Alta calidad

Previo aviso
medianos y grandes

Iguales valores
Atender a clientes que asumen riesgo
Fidelidad a los proveedores

Adaptado de: Segmentacion de mercados empresariales (Kotler & Keller, 2006)



Segmentacion de mercado empresarial Tokio

39

Tabla 17

Segmentacion de mercado empresarial de Tokio

Variables

Demograficas

1. Industria: Textil

2.Tamario de la empresa: Mediana y grande
3. Ubicacion: Tokio

Variables operativas
4. Tecnologia:

5. Estatus de usuario no usuario:
6. Capacitaciones del cliente:

Enfoques de compra

7. Organizacion de la funcion de
compras:

8. Estructura de poder:

9. Naturaleza de las relaciones
existentes:

10. Criterios de compra:

Factores situacionales
11. Urgencia:
12. Tamario de pedido:

Caracteristicas personales

13. Similitud comprador vendedor:

14. Actitud ante el riesgo:
14. Lealtad:

Pagina web, aplicaciones Smart y redes
sociales

Usuarios frecuentes y medios.

Muchos servicios.

Empresas descentralizadas.

Relacionarse con empresas del sector textil.
Atender a empresas que se tiene relaciones
solidas.

Alta calidad

Previo aviso
medianos y grandes

Iguales valores
Atender a clientes que asumen riesgo
Fidelidad a los proveedores

Adaptado de: Segmentacion de mercados (Kotler & Keller, 2006)

Caracteristicas del consumidor japonés

A la hora de comprar el japonés es exigente tomando en cuenta el minimo detalle

en el disefio, el material utilizado, el precio es importante pero la calidad del producto es

mas valorada, si son biodegradables y preservan el medio ambiente son caracteristicas muy

apreciadas. Estan dispuestos a pagar precios altos pero que retnan todas estas cualidades.
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Los japoneses aprecian los productos novedosos, son consumidores con gran poder
adquisitivo y muy sensible a la tendencia de la moda, por ello son llamados la capital de la
moda occidental (Santander Trade Club, 2018).

Las empresas japonesas realizan negocios con Ecuador a través de una pagina web
Jetro www.jetro.go.jp/ttppe/

Caracteristicas del mercado japoneés

Japon esta dividido en ocho regiones y cuarenta y siete prefecturas, su moneda es el
Yen Japonés. Con 126,96 millones de habitantes, es la tercera economia del mundo y la
segunda en Asia. El PIB de Japon (2017) segln datos del Banco Mundial es de 4.395
billones de dolares. Tokio cuenta con 9,273 millones de habitantes de acuerdo con la
informacién de Redefining Global Cities el PIB de Tokio es de 1.6 billones de dolares
siendo la economia metropolitana mas grande del mundo (Trujillo & Parilla, 2016).

Los productos ecuatorianos pueden entrar al mercado japonés porque se encuentran
registrados en el Sistema Generalizado de Preferencias (Organizacién de los Estados de las
Américas, 2019) impulsado originalmente por UNCTAD (Conferencia de las Naciones
Unidas sobre Comercio y Desarrollo) este trata de que los paises menos desarrollados
generalmente reciben tratamiento preferencial para ciertos productos y reducciones
arancelarias significativas siempre y cuando cumplan con la No Reciprocidad se refiere
que los paises en vias de desarrollo que acceden a este sistema y no tienen que otorgar
iguales beneficios que los paises desarrollados y No Discriminacion pueden integrarse
todos los paises subdesarrollados menos con los que tienen diferencias econdémicas o
politicas.

Caracteristicas del consumidor ecuatoriano

El ecuatoriano al momento de comprar es influenciado por diversos factores

culturales y demograficos propios de cada region, sus habitos de compra con un
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comportamiento diferente entre las marcas tradicionales (internacionales) y las marcas
propias que existen en su localidad. Los consumidores ecuatorianos basan sus decisiones
de compra en el precio, beneficio, en el origen y la calidad del producto. Por lo general
adquiere productos de marcas con mayor prestigio por confianza (Revista EPN, 2014).

El consumidor ecuatoriano actla bajo tendencias, moda y prefiere marcas
importadas ya establecidas, por sus bajos costos y la calidad de estas. Muchas veces el
ecuatoriano adquiere marcas importadas exclusivas pese a los elevados precios, pero por
prestigio y por pensar que son mejores, estas son compradas.

Caracteristicas del mercado ecuatoriano

De acuerdo con su conformacion geografica, la cual esta distribuida en cuatro
regiones que son la Costa, la Sierra, Galdpagos y Amazonia. Quito cuenta con 1,619
millones de habitantes la ciudad méas poblada de Ecuador. Los indicadores del mercado y
el consumo estéan ligados a distintos matices como el nivel de vida, cultura, industrias
productivas, entre otros. EI esquema econdmico esta basado en el délar, lo que ha
permitido a lo largo de los Gltimos afios mantener una estabilidad y confianza en la
inversion extranjera (Legiscomex, 2015).

El mercado ecuatoriano resulta atractivo para los inversionistas extranjeros, un
mercado que se fragmentd con el tiempo para cada necesidad de los consumidores, ademéas
el mercado ha tenido cambios econdémicos, sociales y un incremento elevado de la
competencia obligando a las compafiias a desarrollar estrategias de lealtad a la marca,
mejor servicio al cliente, promociones y publicidad, entre otras.

Anélisis Cualitativo

En el analisis cualitativo se realizo entrevistas a expertos para recopilar

informacion relevante del mercado asiatico y ecuatoriano, ademas se realizé una

investigacion de campo en la ciudad de Manta.
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Entrevistas a expertos

La entrevista se realiz6 el 10 de diciembre de 2018 a la Ing. Pilar Meza analista de
mercado de la Direccion de Asia, Africa y Oceania del Ministerio de Comercio Exterior de
Ecuador, se sacd conclusiones y temas principales de la entrevista, tales como:

La tagua es muy reconocida en el mercado asiatico por ser un producto
biosostenible y biodegradable que preserva el medio ambiente. Tiene mayor acogida en el
mercado de la India, asi como en el de China, en Japdn las ventas son menores porque este
producto recién esta tomando posicionamiento en el mercado Nip6n y ha tenido buena
aceptacion, el negocio es rentable siempre y cuando el producto esté enfocado y se rija a
los estandares japoneses.

Japon es un pais exigente, son especificos cuando se trata de calidad de embalaje y
etiquetado de igual manera con las normas sanitarias. La tagua tiene mucha competencia,
pero a esta se la mitiga a través de la publicidad con el mensaje que son productos
biodegradables que se dan de manera silvestre en ciertos paises del Pacifico.

En Ecuador existe Ase- tagua es la Asociacidn de exportadores de tagua que se
ocupa de proteger y comercializar la tagua y cuidar de productores clandestinos. A través
de esta asociacion de exportadores junto con la ayuda de varias instituciones Fedexport,
Pro Ecuador, CORPEI entre otras, intentan agrupar y fortalecer este sector.

Pro-Ecuador trabaja con las principales entidades, las fichas técnicas de esta las
realiza la inteligencia de mercados del Ministerio de Comercio Exterior de Ecuador,
trabajan con datos reales por eso es necesario que se afilien para tener informacion para
exportar. Existen muchos talleres de tagua en Ecuador que no estan registrados por ello no
pueden internacionalizarse, también hay empresas exportadoras de animelas de tagua que

trabajan de manera independiente y tampoco estan registrados en estas instituciones.
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La segunda entrevista se realizé el 13 de diciembre de 2018 al Ingeniero Fabian
Galindo, funcionario publico de Direccion de Fortalecimiento empresarial de la
Subsecretaria de MiPymes y Artesanias del Ministerio de Industria y Productividad y se
saco las siguientes conclusiones:

Las empresas ecuatorianas que se dedican a producir y comercializar tagua en el
Ecuador son muy pocas dentro del MIPRO, no estan registradas todas, no es obligacion
suscribirse al MIPRO las empresas pueden tener total desarrollo sin estarlo, pero es
importante recalcar que el Ministerio es una entidad de gobierno, que ayuda a impulsar los
proyectos y dinamizarlos en el mercado con el propésito que el ecuatoriano aprecie los
productos nacionales. En el Ecuador existen mas de 178 talleres de tagua sin estar
registrados en el MIPRO, es por eso por lo que la competencia es alta entre talleres
artesanales, pero pocos se suscriben a Pro-Ecuador y no tienen una guia para exportar ya
gue se necesita alta capacidad productiva.

En la visita el 13 de diciembre de 2018 a la embajada de Japon en Quito se obtuvo
informacion acerca de los negocios entre Japon y Ecuador, a pesar de que Ecuador no tiene
un departamento de negocios se establece los encuentros de negocios internacionales entre
estos dos paises atreves del sitio de internet Jetro de TPP Trade Tie-up Promotion
Program, mediante la pagina web www.jetro.go.jp/ttppe este es un sitio del TTPP que
apoya la basqueda de socios internacionales de negocios via internet. Este lugar virtual
puede ser usado sin costo alguno desde cualquier lugar y hora, puede registrarse cualquier
persona interesada en realizar intercambios comerciales y que tenga una propuesta de
negocio. (Ver apendice A). A continuacion, se detallaran los pasos para registrarse en

dicha pagina de negocios:
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Paso 1. Registro de usuario:

Registro de

. Registro de Clavey
Busqueda de empresa persona de .
empresa contacto usuario
Figura 11. Registro de usuario/Jetro
Tomado de: pagina (Jetro, 2018)
Paso 2. Registro de la propuesta:
1. Ingreso - ,
Seleccion de tipo . 2. Sdollcm_Jd . 3. lalumero
de negocio e registro e
registro
4. 5. Traduccidn al 6. NUmero
Registro japonés de
finalizado propuesta
7. Colocado
en internet

Figura 12. Pasos para registrar/Jetro

Tomado de: pagina (Jetro, 2019)

Se realiz6 una investigacion de campo el 06 de febrero de 2019 y se visito a los
talleres artesanales de tagua en Manta y se recopil6 la siguiente informacion: Cada taller
recolecta la tagua para luego procesarla y venderla, la mayoria de estos vende en animelas,
estas tienen un precio de acuerdo con el color natural que quedan después de ser
procesadas, mientras mas claro es el color, mayor es el precio. Las animelas son los discos
de tagua es decir antes de perforar y tefiir el boton (bajo pedido también realizan este

proceso). Estos discos de tagua se venden por kilos. Cada taller artesanal cuenta con pocos
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trabajadores y en promedio se estima que cada uno produzca diez kilos diarios. Para
elaborar los collares de tagua primero se disefian las piezas, se tifien y pulen. Se estima que

cada trabajador elabore 10 collares diarios (Ver apéndice B).

Figura 14. Collares de tagua

Se realizd una visita a Corectagua el 20 de Mayo de 2019 y se realizd una
entrevista a Cristina Romero encargada del area comercial y se saco las siguientes
conclusiones: vender a Japdn tiene ventajas, estas son: las exoneraciones tributarias que

otorga Japon a nuestro pais por pertenecer al Sistema Generalizado de Preferencias, es
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decir no se cancela ningln impuesto para entrar al pais nipdn. Exportar es un verdadero
reto porque se necesita tener la suficiente capacidad instalada para hacerlo, las empresas
japonesas no compran muy seguido en especial botones de tagua (se puede llegar a
exportar solo dos veces al afio) pero cuando lo hacen es en grandes cantidades.

Se realiz6 una visita a Arte Saquil el 20 de Mayo de 2019 y se realizé una
entrevista a Jenifer Romero encargada del area comercial y se saco las siguientes
conclusiones: para vender en el mercado nacional e internacional se utiliza la pagina web
(se trabaja bajo pedido), se tiene detallado en catalogos cada producto, formas de pago y
todas las condiciones de compra y desde cualquier parte del mundo los solicitan.
Realizamos negocios con Japon através de Jetro es un mercado nuevo en el que recién
estamos promocionando los productos es complicado entrar a este mercado, pero cuando
ya se empieza a tener participacion, los clientes valoran la calidad de tu trabajo y se
empiezan a fidelizar con la empresa.

Analisis Cuantitativo

Mediante el andlisis cuantitativo se evaluara las proyecciones de la demanda, de las
ventas e ingresos futuros, dichos datos serviran para tomar la mejor decisién de inversion.

Proyeccion estimada de la demanda Quito

Se obtuvo informacion del SRI los datos histéricos del total de las ventas de
empresas que ofertan botones y collares de tagua entre los periodos 2014 -2018 en la
ciudad de Quito, datos que se tomara en cuenta para las proyecciones. En la siguiente
Tabla se detallara el total de ventas de cada afio de las empresas y talleres que venden

botones y collares de tagua:
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Tabla 18
Ventas de botones y collares de tagua en Quito

Afno Ventas

2014 $1,361,506.39

2015 $750,627.93

2016 $948,280.37

2017 $782,967.18

2018 $1,117,083.10

Adaptado de: Servicio de Rentas Internas (Andrade , 2019)

En la Tabla 18 se muestra el total de ventas de empresas y talleres que venden
botones y collares de tagua en Quito, un mercado variable afectado por medidas como las
salvaguardias, estas hicieron que el sector textil de Ecuador tenga una disminucién en las
importaciones de materia prima, maquinaria, entre otras, ("La Hora", 2016).

Para proyectar las ventas se utilizara un método cuantitativo: regresion lineal, esta
tiene la funcion de pronosticar la demanda donde asocia una variable dependiente (la
demanda) con una 0 mas variables independientes mediante una ecuacion lineal, en la

siguiente Tabla se realizara las operaciones matematicas de dicha regresién lineal:

Tabla 19
Regresion lineal Quito
Ao X Y ¥xy X?
2014 1 $1,361,506.39 $1,361,506.39
2015 2 $750,627.93 $1,501,255.86 4
2016 3 $948,280.37 $2,844,841.11
2017 4 $782,967.18 $3,131,868.72 16
2018 5 $1,117,083.10 $5,585,415.50 25
2x =15 Yy = $4,960,464.97 > xy=$14,424,887.58 X2=155

En la Tabla 19 se registro los valores de las ventas de la Tabla 18 y se realizo los
calculos en donde el afio es x, y es el valor de las ventas, la sumatoria de xy es la

multiplicacién de las variables x y y, x2 es la variable x (afio) elevada al cuadrado. Para
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encontrar la proyeccion de las ventas del periodo 2019-2023 se utilizara la ecuacion de la
recta, se iniciara con el afio 2019:
Ecuacion de larectay = a + bx

Para encontrar b utilizamos la siguiente formula:

@) - EOEY)
n(2x?) - N(x)*

En donde n = nimero de afios x. Reemplazando:

, _ 5($14,424,887.58) — (15)($4,960,464.97)
5(55) — (15)2

b =-45,650.733

Para encontrar a utilizamos la siguiente formula y se reemplaza los datos:

Ly — b(Zx)
a=—""7-""
n

_4,960,464.97 — (—45,650.73)(15)
- 5

a

a=1,129,045.184
Para encontrar la proyeccién de 2019 se utiliza la siguiente formula y se reemplaza
los datos ya encontrados. En donde x sera el afio proyectado:
y =a+ bx
y =1, 129,045.184 + (-45,650.733) (6)
y = $855,140.786
La proyeccion estimada para las ventas de las empresas que venden botones y

collares de tagua de en Quito para el afio 2019 es de $855,140.786 de acuerdo con la



49

proyeccion se espera que disminuye para el afio 2019 en comparacion de la Tablal8. Se
utilizaré la misma operacién matemaética para los siguientes afios y en la Tabla 20 se
detallarén los resultados de las proyecciones estimadas de las ventas de las empresas que
venden botones y collares de tagua del periodo 2019-2023.

Tabla 20
Proyecciones de ventas de empresas que ofertan botones y collares de tagua

Afo Proyecciones de ventas
2019  $855,140.79
2020  $809,490.05
2021  $763,839.32
2022  $718,188.59
2023  $672,537.85

Se concluye que la proyeccion de las ventas de las empresas que venden botones y
collares de tagua aplicando regresion lineal tiene variaciones cada afio y tienen un leve
decrecimiento. En la siguiente Figura 15 se mostrara las proyecciones de ventas estimadas
del periodo 2019-2023:

§\
$855,140.79 o e—
e

$809,490.05 763 839,32 o
$718,188.59  $672,537.85

2019 2020 2021 2022 2023

Figura 15. Proyecciones estimadas de las ventas 2019-2023

Flujos de ingresos proyectados Quito
De acuerdo con las proyecciones realizadas de la demanda entre los afios 2019 -

2023, en la Tabla 21 se realizara las proyecciones de ventas de este negocio:
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Tabla 21

Proyecciones de venta de este proyecto en Quito

Afio Proyecciones Quito  Participacion de mercado Ventas de este proyecto
2019 $855,140.79 4% $48,569.40

2020 $809,490.05 5% $53,468.75

2021 $763,839.32 6% $57,455.09

2022 $718,188.59 7% $60,528.41

2023 $672,537.85 8% $62,688.72

Se empezara a tomar el 4% porque se iniciara a compitiendo con las empresas que
menor participacién tienen en el mercado nacional (en comparacién con la Tabla 9) y cada
afio se aumentara 1% mas que el anterior. En el 2019 con una proyeccion estimada de
mercado del 4% y se vendera $48,569.40, en el 2020 se vendera $53,468.75 con la
participacion del 5%, para el 2021 con la participacion del 6% se venderd $57,455.09, para
el 2022 con una participacion de 7% se venderd $60,528.41 y para el 2023 se vendera
$62,688.72 con el 8% de participacion.

Proyeccién estimada de la demanda Tokio

Botones. Se analizd las importaciones de los botones de tagua de Japon entre los

periodos 2013 - 2018. La siguiente Tabla indica lo que Ecuador exporta a Japon:

Tabla 22
Exportaciones de botones de tagua a Tokio
Ao Ventas

2013 $586,000.00

2014 $575,000.40

2015 $638,000.00

2016 $638,000.40

2017 $315,000.00

2018 $574,000.00

Tomado de: la pagina de (Trade Map, 2018)
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Las exportaciones de botones de tagua a Tokio han tenido inestabilidad en las
ventas en el periodo del 2013 — 2018, en la siguiente Figura 16 se mostrara las

exportaciones de Ecuador a Japon:

638000
— 574000
586000 575400 638000 ‘/////////54449
31500)
2013 2014 2015 2016 2017 2018

Figura 16. Datos de la Tabla 22, exportaciones anuales desde 2013-2018 a Tokio desde
Ecuador

Tomado de: pagina de (Trade Map, 2018)

Para proyectar las ventas de las exportaciones a Tokio se utilizara regresion lineal y
en la siguiente Tabla se realizara las operaciones matematicas en donde el afio es x, y es el
valor de las ventas, la sumatoria de xy es la multiplicacion de las variables x y y, X2 es la

variable x (afio) elevada al cuadrado:

Tabla 23

Regresion lineal Tokio

Afio X Y (dblares) X xy X2
2013 1 $586,000.00 $586,000.00

2014 2 $575,000.40 $1,150,000.80 4
2015 3 $638,000.00 $1,914,000.00

2016 4 $638,000.40 $2,552,001.60 16
2017 5 $315,000.00 $1,575,000.00 25
2018 6 $574,000.00 $3,444,000.00 36

Xx =21 Yy =$3,326,000.8  Xxy=$11,221,002.4 2x*=91
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En la Tabla 23 se realizo la regresion lineal del periodo 2013 — 2018 estos datos se
utilizard la siguiente férmula para encontrar la proyeccion de venta del periodo 2019 -
2023:

Ecuacion de la recta y= a+bx

Para encontrar b utilizamos la siguiente formula:

_ nOw) - G9EY)
(32D - @)

En donde n = nimero de afios X. Reemplazando:

, - 6(11,221,0024) - (21)(3,326,000.8)
B 6(91) — (21)?

b =-24,000.02
Para encontrar a utilizamos la siguiente formula y se reemplaza los datos:

2y —b(2x)
a=—"—""—""
n

_3,326,000.8 — (—24,000.02) * (21)
- 6

a

a=638,333.54

Para encontrar la proyeccion del 2019 utilizamos la siguiente formula y
reemplazamos con los datos ya encontrados.
y =a+ bx
y = 638,333.54+ (-24,000.02) (7)
y = $470,333.4
La proyeccion estimada de exportaciones de botones de tagua hacia Japén para el

afio 2019 seran de $470,333.4 de acuerdo con la proyeccion las exportaciones decrecen
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para el afio 2019. Se utilizara la misma operacion matematica para los siguientes afios y en
la Tabla 24 se detallaran los resultados de las proyecciones estimadas de las ventas a Tokio
del periodo 2019-2023.:

Tabla 24
Proyeccion de las exportaciones a Tokio

Afo Proyecciones
2019  $470,333.40
2020  $446,333.38
2021  $422,333.36
2022  $398,333.34
2023  $374,333.32

Se concluye que la proyeccion de las ventas de los botones de tagua aplicando
regresion lineal tiende a decrecer. La siguiente Figura muestra las proyecciones estimadas

de las ventas entre los periodos 2019 -2023:

= $446,333.38
$470,333.4 $398,333.34
’ $422,333.36

$374,,333.32

2019 2020 2021 2022 2023
Figura 17. Proyecciones de las ventas estimadas hacia Japon desde Ecuador
Collares. Se analizo las exportaciones de los productos elaborados de tagua
(collares) de Japdn entre los periodos 2013 - 2018. La siguiente Tabla indica lo que

Ecuador exporta a Tokio:
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Tabla 25

Exportaciones de collares de tagua a Tokio

Subpartida de collares 2013 2014 2015 2016 2017 2018
9602009000 270,000 236,250 244,597.5 277,200 315,000 310,000

Tomado de: Servicio de Rentas Internas (Andrade , 2019)
En la Tabla 25 se observa que las exportaciones de collares de tagua a Tokio son
variables y en otros afios no se registraron ventas a Tokio. En la siguiente Figura se

registrara las exportaciones de collares de tagua a Tokio del periodo 2013-2018:

277200 302400

236250 244597.5

2014 2015 2016 2017 2018

Figura 18. Exportaciones de collares de tagua a Japdn

Tomado de: pagina (Trade Map, 2018)
Para proyectar las ventas de las exportaciones de collares a Tokio se utilizara
regresion lineal y en la siguiente Tabla se realizara las operaciones matematicas en donde

el afio es x, y es el valor de las ventas:

Tabla 26

Regresion lineal Tokio

Afio X Y (dolares) X xy Xz
2013 1 $270,000.00 $270,000.00 1
2014 2 $236,250.00 $472,500.00 4
2015 3 $244,597.50 $733,792.50 9
2016 4 $277,200.00 $1,108,800.00 16
2017 5 $315,000.00 $1,575,000.00 25
2018 6 $310,000.00 $1,860,000.00 36

21 $1,653,047.50 $6,020,092.50 91
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En la Tabla 26 se realizo la regresion lineal del periodo 2013 — 2018 estos datos se
utilizard la siguiente férmula para encontrar la proyeccion de venta del periodo 2019 -
2023:

Ecuacion de la recta y= a+bx

Para encontrar b utilizamos la siguiente formula:

_ nOw) - G9EY)
(3D - @)

En donde n = nimero de afios X. Reemplazando:

, _ 6($6,020,09250) — (21)($1,653,047.50)
- 6(91) — (21)2

b=13,395.79
Para encontrar a utilizamos la siguiente formula y se reemplaza los datos:

2y —b(2x)
a=——"
n

_ $1,653,047.50 — (13,395.79) * (21)
B 6

a

a =228,622.65
Para encontrar la proyeccion del 2019 utilizamos la ecuacion de la recta y
reemplazamos con los datos ya encontrados.
y =a+ bx
y = 228,622.65 + (13,395.79) (7)
y = $322,393.18

Se utilizo la misma formula para el calculo de los siguientes afios.
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Tabla 27

Proyecciones de las exportaciones de collares
Afio Proyecciones

2019 $322,393.18

2020 $335,788.97

2021 $349,184.76

2022 $362,580.55

2023 $375,976.34

En la Tabla 27 se registrd las proyecciones de las ventas de los collares del periodo
2019-2023 y se pudo ver que estas decrecen.

Flujo de ingresos proyectados Tokio

Botones. De acuerdo con las proyecciones realizadas de la demanda entre los afios

2019 -2023, en la Tabla 28 se realizara las proyecciones de ventas de este negocio:

Tabla 28

Proyecciones de las ventas de botones a Tokio

Afio Proyecciones Participacion de mercado Ventas
2019 $470,333.40 8% $37,626.67
2020 $446,333.38 9% $40,170.00
2021 $422,333.36 10% $42,233.34
2022 $398,333.34 11% $43,816.67
2023 $374,333.32 12% $44,920.00

Se inici6 con una estimacion de la proyeccién del 8%, la competencia se iniciara
enfocando en las empresas que tienen menor participacion en el mercado internacional. En
el 2019 con una proyeccion estimada de mercado del 8% de las ventas, se vendera
$37,626.67, en el 2020 con la participacion del 9% se vendera $40,170.04, para el 2021
con la participacién del 10% se exportara $42,233.34, para el 2022 con una participacion

de 11% se exportara el $43,816.67 y para el 2023 con el 12% de participacion se exportara
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$44,920.00.

$43,816.67 $44,920.00
$42,233.34

$40,170.04

$37,626.67

2019 2020 2021 2022 2023

Figura 19. Proyecciones de las ventas de botones a Tokio

Collares. Segun las proyecciones realizadas de la demanda entre los afios 2019 -

2023 en la Tabla 29 se realizara las proyecciones de ventas de este negocio:

Tabla 29

Proyecciones de las ventas de collares a Tokio

Afo Proyecciones Participacion de mercado Ventas
2019 $322,393.18 8% $25,791.45
2020 $335,788.97 9% $30,221.01
2021 $349,184.76 10% $34,918.48
2022 $362,580.55 11% $39,883.86
2023 $375,976.34 12% $45,117.16

Se inici6 con una estimacion de la proyeccién del 8%, la competencia se iniciara
con las empresas que tienen menor participacion de mercado internacional. En el 2019 con
una proyeccién estimada de mercado del 8% de las ventas, se vendera $25,791.45 en el
2020 se vendera $30,221.01 con la participacion del 9%, se puede observar que las
proyecciones crecen para el 2021 con la participacion del 10% se exportara $34,918.48,
para el 2022 con una participacion de 11% se vendera $39,883.83 y para el 2023 se

exportard $45,117.16 con el 12% de participacion.
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Figura 20. Proyecciones de ventas de collares a Tokio.

Proyecciones ventas totales a Tokio

En la siguiente Tabla se especificara la proyeccidn total de las ventas a Tokio:

Tabla 30

Proyeccion ventas totales de collares y botones de tagua a Tokio

Afio Botones Collares Ventas
2019 $37,626.67 $25,791.46 $63,418.13
2020 $40,170.00 $30,221.01 $70,391.01
2021 $42,233.34 $34,918.48 $77,151.82
2022 $43,816.67 $39,883.86 $83,700.53
2023 $44,920.00 $45,117.16 $90,037.16

En la Tabla 30 se detallo las ventas totales de las exportaciones a Tokio desde
Quito. Se sumo la proyeccion de ventas de botones de tagua y collares de tagua del periodo
2019 - 2023.
Resumen

De acuerdo a lo investigado en el presente capitulo, se puede observar que el
producto que se quiere comercializar en el mercado nacional y a Japon tiene cifras
interesantes, expresadas principalmente a que a nivel de nuestro continente no existen
muchos competidores, los valores de exportacién de Ecuador al mercado asiatico japonés

puede tener un valor de crecimiento si se realiza acciones comerciales adecuadas, el



59

material con el que se realizara el producto tiene ventajas competitivas y comparativas, y
existen instituciones locales que impulsan el comercio exterior como Pro Ecuador.
Ademas, las condiciones del mercado japonés con respecto a la importacion de
estos productos estan a la baja, sin embargo, se puede ganar participacion de mercado por
existir pocos competidores. EI modelo de negocio B2B permitira manejar ventas en
volumen y negociaciones para ingreso al mercado internacional, teniendo en cuenta que el
consumidor japones valora caracteristicas de calidad y disefio es un buen indicador para la

propuesta de marketing.
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Capitulo 3: Plan de Marketing

En el presente capitulo se realizard un Plan de Marketing, en donde se estableceran
los objetivos, criterios de marketing, se formularan las estrategias de ventas, precio,
distribucion y promocién, asi como también se adaptara la mezcla del marketing con sus
cuatro elementos: producto, precio, plaza, promocion.

“El plan de marketing sirve para documentar la forma en que se alcanzarén los
objetivos de la organizacién mediante estrategias y tacticas de marketing especificas,
partiendo del cliente” (Kotler, pag. 57).

Reunir objetivos, estrategias y acciones para cumplir dichos objetivos es el
propdsito del plan. El plan de marketing busca el éxito de la empresa y va encaminado a
cada elemento que incurre en las ventas, ganancias e incrementa la curva de crecimiento.
Establecimiento de Objetivos

Los objetivos de este Plan de Negocio se enfocaran en varios aspectos:

e Comercializar botones de tagua de calidad con disefios grabados en laser
con fijacion de precios con valor agregado y collares de tagua, se tomara
como referencia los precios de la competencia.

e Agregar caracteristicas que proporcionen valor al producto final (grabado a
laser) que lo distinga de la competencia.

e Proponer estrategias de promocion adecuadas al mercado meta que
permitan comunicar efectivamente la marca y productos.

o Establecer los mejores canales de marketing de acuerdo con las
caracteristicas del mercado meta y a la dindmica del negocio. Seleccionar la mejor
estrategia de precio que se acople a la realidad del mercado meta.

Criterios de Marketing

La mezcla de marketing es el conjunto de herramientas tacticas que la empresa
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combina para tener la respuesta que desea en el mercado meta, ademas de influir en la

demanda de su producto. La mezcla de marketing tiene cuatro variables conocidas como

las cuatro P: producto, precio, plaza, promocion (Kotler, 2012, pag. 52).

Las empresas realizan analisis de sus estrategias de aspectos internos para luego

desarrollar habilidades especificas para un mejor posicionamiento en el mercado.

La siguiente Figura muestra las cuatro variables del marketing mix:

Producto
Variedad
Calidad
Disefio
Caracteristicas
Nombre de marca
Empaque
Servicios

Promocién
Publicidad

Ventas personales
Promocidn de ventas
Relacione publicas

-

Posicionamiento
buscado

Precio
Precio de lista
Descuentos
Bonificaciones
Periodo de pago
Planes de crédito

Clientes meta

~

P

Plaza

Canales
Cobertura
Ubicaciones
Inventario
Transporte
Logistica

/

Figura 21. Variables del marketing mix

La mezcla de
marketing (o las
4 P). Consiste en
herramientas de
marketing
tacticas
combinadas de
marketing
integral que
entrega en
realidad el valor
deseado a los
clientes meta.

Adaptado de: Definicion de marketing y el proceso de marketing (Kotler, 2012, pag. 52)

Producto. El producto es la combinacion de bienes y servicios que la compaiiia

ofrece al mercado meta (Kotler, 2012, pag. 52).

El producto abarca atributos tangibles (forma, color, entre otras.) y no tangibles

(marca, logo, entre otras) para satisfacer las necesidades del comprador. En el Plan de
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Negocio que se esta desarrollando, el producto esta formado por botones de tagua, estos
seran adquiridos a los proveedores de tagua ya procesada para luego disefiarla (grabado a
laser) y collares de tagua para ser vendidos a la industria textil de Quito y de Tokio, es
decir que el producto va dirigido a un mercado especifico.

Precio. De acuerdo con el libro de (Kotler, 2012, pag. 52) el precio es la cantidad
de dinero que los clientes tienen que pagar para obtener el producto.

El valor monetario que se designa a un producto o servicio es el precio que debe
pagar el comprador al vendedor por adquirir los beneficios de dicho producto, el precio es
la Gnica variable que genera ingresos los deméas generan costos. Segun con los precios que
ofrece la competencia empresas dedicadas a la venta de tagua a nivel nacional e
internacional, los precios varian de acuerdo con el tamafio del botén, por ejemplo los
precios de los proveedores serian: los botones de 15 mm en $500 mas IVA en 30kg, los
botones de 20 mm el precio seria $550 IVA en 30kg, los collares de diferente tamafio con
un precio unitario desde $4.00, se tomara como referencia estas dos medidas de botones al
igual que los collares seran de diferente tamafio para la estimacion de las ventas de este
Plan de Negocio.

Plaza. La plaza incluye las actividades de la compafiia que hacen que el producto
este a la disposicion de los consumidores meta (Kotler, 2012, pag. 52).

Los productos llegan al cliente a través de la plaza o canales de distribucion, estos
pueden ser de manera directa, mediante mayoristas, tiendas de retail, etc. Dentro de esta
variable podemos asociar el transporte, almacenaje, entre otros. Se utilizara para la ciudad
de Quito el canal de distribucion directo es decir la empresa comercializadora de
accesorios de tagua, se contactard con empresas del sector textil y realizara la venta de
dichos botones con grabado a laser y collares de tagua.

Para la ciudad de Tokio se utilizara el mismo canal directo, tal como se lo explico
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en los distribuidores de este Plan de Negocio, para realizar negocios con Japén es
necesario registrarse en esta pagina www.jetro.go.jp/ttppe para contactar directamente al
cliente japonés (industria textil). Se exportara via maritima.

Promocion. La promocion es la actividad que comunica las ventajas del producto y
persuaden a los clientes meta a que lo compren (Kotler, 2012, pég. 52).

La empresa utiliza diferentes estrategias para realzar las caracteristicas del producto
para que el cliente lo adquiera. Para dar a conocer los botones y collares de tagua se
utilizara diferentes canales de comunicacion, se creara una pagina web con catalogos
virtuales.

Formulacion de estrategias

Estrategia de producto

Atributos. Segun (Ecuadorian Hands, 2017) una importante empresa que
comercializa botones de tagua en Ecuador el proceso para llegar al botén de tagua es el
siguiente:

e Secado

e Pulido

e Tefido

e Seleccion manualmente
e Empaque

Almacenamiento

En el altimo paso se procedera a adquirir los botones de tagua para realizar el
grabado a laser, los collares se solicitaran al proveedor de acuerdo a modelos elegidos por
la empresa comercializadora. Los botones y collares de tagua son productos de lujo
dirigidos a un publico selecto (sector textil) seran de diferentes tamafios, colores, los

botones tendran disefios grabados a laser.


http://www.jetro.go.jp/ttppe
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Marca y slogan. La marca de los botones de tagua sera BeTagua, que proviene de
las palabras Be (Ser) y Tagua, nombre del producto a utilizar. Se busca reflejar de donde
provienen los botones de tagua con la palmera que sustituye a la letra T. El slogan sera
“Less damage, better quality... Be Tagua” lo que significa “Menos dafio, mas calidad... S¢
Tagua”, con el propdsito de transmitir la idea de un producto natural, biodegradable para
cuidado del medio ambiente y a su vez esta hecho de la mejor calidad para lucir en las
prendas de vestir.

Isblogo, isotipo. La figura que esta a continuacion es un isélogo ya que el texto y el
icono estan asociados. El is6logo indica lo que vende la empresa, la letra “T” es una
palmera de donde proviene la tagua el color marrén se relaciona con la pepa de tagua, las
palabras estan talladas en una palmera. Aparte del isélogo se puede reconocer a BeTagua
con su isotipo (disefio del grafico de la marca), una palmera dentro de la circunferencia del

botdn.

Figura 22. Is6logo, isotipo BeTagua

Propuesta de la Filosofia corporativa

Mision. Somos una empresa dedicada a la comercializacion de botones de tagua
con grabado a laser y collares de tagua en la ciudad de Quito y de forma paralela exportar
a Tokio. Dirigirnos al sector textil atreves del uso tecnoldgico de igual manera llegar a
ambos sectores mediante canales directos ofreciendo un producto de calidad, natural que

fomenta la sostenibilidad ambiental.
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Visién. Para el 2023 ser una empresa exitosa en el mercado de Quito y en el
mercado de Tokio, ser responsable de cuidar el medio ambiente a través de la venta de
botones de tagua con disefios grabados a laser y collares de tagua presentado una mezcla
de lo ecoldgico con la moda.

Valores. A continuacion, se detallaran los valores del Plan de Negocio

e Somos honestos.

e Amamos lo que hacemos.

e Cuidamos el medio ambiente.

e Apreciamos al cliente.

e Estamos en constante aprendizaje

Obijetivos a corto y mediano plazo. Estos pueden ser:

e Ser versatiles adaptandonos a la industria de la moda.

e Tener mejor posicionamiento en el sector textil del mercado de Quito y de
Tokio para el 2022.

e Ser una empresa reconocida en Quito y Tokio por la excelencia de nuestro
producto.

e Adquirir nueva maquinaria con tecnologia mas avanzada para mantener una
mejora continua y calidad total en el producto para el 2022.

Objetivos a largo plazo. Estos pueden ser:

e Obtener una participacion de mercado en Quito de 8% y para Japon una
participacion de mercado de 14% para el final del quinto afio aplicando
diferentes estrategias de marketing.

e Realizar estudios de mercado para identificar nuevos nichos y de esta

manera incrementar el comercio nacional e internacional para el afio 2023.
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Estrategia de precio

Estrategia de fijacion de precios basada en valor agregado. “Aumentar
caracteristicas y servicios de valor agregado para diferenciar las ofertas de la empresa a la
vez que ésta cobra precios mas altos” (Kotler, 2013, pag. 260).

El precio que se fijara a los botones y collares de tagua sera relacionado con los
precios de la competencia, pero se incrementard un porcentaje para avalar la marca del
botdn como una marca exclusiva por el disefio que sera grabado a laser, se tomara como
referencia dos de las dimensiones mas utilizadas por el sector textil con un precio en el
mercado ecuatoriano. Se tomd como referencia dos dimensiones de botones y collares de
diferentes tamarios, los botones tienen medidas: 15 mm con su precio de $500 mas IVA 'y
los de 20 mm el precio seria $550 méas IVA, los precios de los collares van desde $3.50
estos dependen del tamafio.

Estrategia de Distribucion

La estrategia de distribucion es una actividad para llevar los productos al
consumidor. El canal que se utilizara para los mercados de Quito y Tokio sera el canal
directo. Para Quito se comunicara directamente con la industria textil y en el mercado de
Tokio se realizara el contacto con las empresas a través de la web de la pagina de negocios
de Ecuador con Japdn Jetro www.jetro.go.jp/ttppe y estos pueden acceder al catalogo
virtual del negocio y de esta manera no se necesitara intermediarios y se comprara
directamente.

Estrategia de atraccion

Donde el fabricante utiliza publicidad, promocion y otras formas de comunicacion
para convencer a los consumidores de solicitar el producto. En la Tabla siguiente se

expresara la estrategia de atraccion:


http://www.jetro.go.jp/ttppe

Tabla 31

Canales de Marketing a utilizarse

Recopilar  Desarrollary Llegar a Adaquirir Facilitar el Supervisar la
informacion difundir las acuerdos Realizar fondos para ~ Asumir  almacenamiento Facilitar el  transferencia
relevante comunicaciones  de precio pedidos los riesgos  ytransporte de  pago de la
inventarios los productos propiedad

Internet X X X X

Administracion

de cuentas X X X X X X

nacionales

Ventas directas X X X X X X X

Telemarketing X X X X X X X

Correo directo X X X X X

Tiendas X X X X X X X X X

detallistas

Distribuidores

Concesionarios
y revendedores
de valor
agregado

67
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Estrategia Promocional

La estrategia promocional es la funcién de la mezcla del mercadeo relacionado
con la comunicacion persuasiva. Segun (Kotler, 2012, pag. 605) el mix promocional
trata acerca de: Publicidad, Ventas promocionales, Promocién de ventas y Relaciones

Publicas. A continuacion, se realizara las promociones que se utilizara en el Plan de

Negocio:
Tabla 32
Estrategias promocionales
Promocién Relaciones publicas Marketing directo
Promocidn de ventas Relaciones publicas y publicity Ma_rketlng en linea y
social media
Promociones y Medios de identidad: Pagina web
regalos
Sellos de identificacion
Ferias y exposiciones La tagua de Ecuador cuenta con la Anuncios de
comerciales certificacion de: busqueda
Muestras Ce_rtlflcado de Co_me(mo Justo: World Instagram
Fair Trade Organization.
Facebook
Twitter

Tomado de: Mix promocional (Kotler, 2012, pag. 605)

Promociones de negocios: “Esta herramienta de promocion de venta se utiliza
para generar prospectos de negocio, estimular las compras, recompensar a los clientes y
motivar a los vendedores” (Kotler & Amstrong, 2013, pag. 414) .

De acuerdo con la estrategia que utiliza la promocion de negocios se planea
participar en ferias comerciales, convenciones donde se pueda exponer y promocionar
los botones de tagua con disefios personalizados grabados a laser y collares de
diferentes tamafos, coloridos con esta estrategia se pretende llegar al sector textil, por
este motivo es muy importante participar para encontrar nuevos prospectos de este

sector.
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Se utilizara el marketing digital a través de la pagina web del negocio, donde se
expondra el catalogo virtual y se podra mostrar los beneficios y ventajas. Ademas, para
Japon siempre se promocionara atreves de la pagina Jetro.

Para las relaciones publicas se manejaré el sello: Certificaciones de comercio
Justo, este sello generara confianza en el cliente permitiéndole verificar la autenticidad
y calidad de los productos.

Resumen

Se concluye que el Plan de Marketing adaptara estrategias de producto, precio,
plaza y promocidn junto con los objetivos planteados y estos son:

e Vender botones de tagua de calidad con disefios grabados a laser y collares
de tagua con fijacién de precios con valor agregado, se tomara como
referencia dos de los precios de botones y precios de los collares que ofrece
la competencia.

e Agregar caracteristicas que proporcionen valor al producto final (grabado a
laser) que lo distinga de la competencia.

e Proponer estrategias de promocion adecuadas al mercado meta que
permitan comunicar efectivamente la marca y productos.

o Establecer los mejores canales de marketing de acuerdo con las
caracteristicas del mercado meta y a la dindmica del negocio.

e Seleccionar la mejor estrategia de precio que se acople a la realidad del

mercado meta.
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Capitulo 4: Estudio Técnico

En este capitulo se determinara el tamafio éptimo de la planta, asi como la
ubicacion del taller y oficina de negocio, se tratara de resolver todo aquello que
implique el funcionamiento del negocio, la descripcidn de la tecnologia y el proceso de
produccion para llevar a cabo el proyecto.
Tamarnio del Proyecto

“El tamafo 6ptimo de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en
unidades de produccién por afio. Se considera 6ptimo cuando opera con los menores
costos totales o la méxima rentabilidad economica.” (Baca Urbina, 2006, pag. 92).

Mientras tenga menos costos el negocio y maxima rentabilidad econémica se
podré decir que es 6ptimo. De acuerdo con las proyecciones de ventas del capitulo 2 en
la Tabla 20 se estima tener una participacién de mercado de 1% en el 2019 con
$24,284.69 en ventas. Para calcular el precio de la venta de 30kg de los botones y de
cada collar para el mercado de Quito se realizara a través de la siguiente formula:

100

P=Ct ———
" (100 - R)

En donde:

P = precio de la venta que queremos calcular
C = costo del producto

R = rentabilidad o el margen de ganancia.

100

Precio botén 15mm = $500 ¥ —
(100 — 30%)

P15mm=$714.19 en 30kg

100

Precio botén 20mm = $550 ¥ ——
(100 — 30%)

P20mm = $785.71 en 30 kg
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100

Precio Collares = $3.50 * (100 — 30%)

PC = $5 cada collar
Para el mercado de Tokio se utilizar4 como precio de compra el precio de venta
de Quito y se calculard el costo de exportacion:

100
Precio bot6én 15mm = $714.19 x ———
(100 — 30%)

P15mm= $1020,27 en 30kg

100
Precio bot6on 20mm = $785.71 ¥ ——
(100 — 30%)

P20mm = $1122.45 en 30kg

100
(100 — 30%)

Precio Collares = $5
PC = $7.15 cada collar
Reemplazando cada variable obtenemos el precio del botén de 15mm, 20mm y
de los collares, el costo del producto es el precio que se adquiere al proveedor, como se
explicd en el capitulo 2 (proveedores). La formula indica el costo (precio del
proveedor) y la rentabilidad que se iniciara con un porcentaje minimo de 30% para no

tener pérdidas y cuidar el negocio (El gran negocio, 2019). En la siguiente Tabla se

especificara la capacidad instalada del botén de 15mm:

Tabla 33

Capacidad instalada, boton 15mm Quito

Botén 156mm 2019 2020 2021 2022 2023
Total Ventaanual  $34,205.63 $40,474.50 $45,830.36 $50,273.20 $53,803.03
30% Venta anual

botones 15 mm $10,261.69 $12,142.35 $13,749.11 $15,081.96 $16,140.91
Precio 30 kg

Ibotones $714.19 $714.19 $714.19 $714.19 $714.19
Cantidad de cajas 14 17 19.00 21 23
Peso en kg 420.00 510.00 570.00 630.00 690.00

Toneladas 0.42 0.51 0.57 0.63 0.69
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En la Tabla 33 se especificd la proyeccion de la capacidad instalada en Quito
bajo la estimacion del precio de $714.19 para la venta de la caja de botones de 15mm,
se preve que este boton forme parte del 30% de las ventas de Quito. Cada caja soporta
un peso de 30kg por lo que se concluye que se venderan 14 cajas en el afio 2019 con un
peso de 420 kg y en toneladas 0.42, de igual forma se calcul6 de los siguientes afios. En
la siguiente Tabla 34 se especificara la capacidad instalada del boton de 20 mmm:

Tabla 34
Capacidad instalada, boton 20 mm Quito

Boton 20 mm 2019 2020 2021 2022 2023

Total, Venta anual  $34,205.63 $40,474.50 $45,830.36 $50,273.20 $53,803.03
50% Venta anual

botones 15 mm 17102.82  20237.25 22915.18 25136.60 26901.51
Precio 30 kg

/botones 785.71 785.71 785.71 785.71 785.71
Cantidad de cajas 20 26 18 32 34

Peso en kg 600.00 780.00 540.00 630.00 1020.00
Toneladas 0.6 0.78 0.54 0.63 1.02

En la Tabla 34 se registrd la proyeccion de la capacidad instalada en Quito bajo
la estimacion del precio de $785.71 para la venta de la caja de los botones de 20mm, se
prevé que este botdn forme parte del 50% de las ventas a Quito. Cada caja soporta un
peso de 30kg por lo que se concluye que se venderan 20 cajas en el afio 2019 con un
peso de 600kg y en toneladas 0.6, de igual manera se calculé de los siguientes afios. En

la siguiente Tabla 35 se especificara la capacidad instalada de collares:
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Tabla 35
Capacidad instalada collares Quito

Collares 2019 2020 2021 2022 2023

Total Venta anual $34,205.63 $40,474.50 $45,830.36 $50,273.20 $53,803.03
20% Venta anual
botones 15 mm $6841.13  $8094.90 $9166.07 $10054.64 $10760.61

Precio collares $5 $5 $5 $5 $5
Cantidad de

collares 164 194 241 241 181
Cajas 21 24 30 30 23
Peso en kg 21 24 30 30 23
Toneladas 0.021 0.024 0.030 0.030 0.023

En la Tabla 35 se especificd la proyeccion de la capacidad instalada en Quito
bajo la estimacion del precio de $5 para la venta de cada collar, se prevé que los
collares formen parte del 20% de las ventas a Quito. Cada caja soporta un peso de 1kg
por lo que se concluye que se venderan 21 cajas en el afio 2019, 164 collares con un
peso de 21kg y en toneladas 0.021, de igual forma se calcul6 de los siguientes afios.
Para calcular el precio de venta de botones y collares para el mercado de Tokio se

realizara el célculo del costo de exportacion que se detallara en la siguiente Tabla:
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Tabla 36
Calculo costo de exportacion

Descripcion Unidad Cantidad OB Monetario FOB  Porcentaje LogisticaCertificados ~ Aranceles Total, exportacion Cajas y collares

A(15mm) 30Kg 2486  $1,020.27 $25,367.25 42.06% 419.29  136.00 Arancel % 0%  $25,922.54 $1,042.60
B(25mm) 30Kg 31.07 $1,122.45 $34,879.97 57.84% 576.52 136.00  Valorarancel 0%  $35,592.49 $1,145.38

Collares 30Kg 8.33 $7.15 $59.58  0.10% 0.98 136.00 Aduana sin IVA% 0% $196.57 $23.59

Total $60,306.80 $996.80 $408.00 $61,711.60
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En la Tabla 36 se registro la cantidad y el costo de cada caja de botones que se
exportard a Tokio de igual forma el valor de cada collar, su precio que se exportara. El
valor FOB de la caja de botones se obtuvo al multiplicar la cantidad de cajas por el
costo, el valor FOB de collares se obtuvo al multiplicar la cantidad de collares a
exportar por su precio después se obtuvo el porcentaje que ocupa cada uno. Se cotizo
la logistica en una agencia de carga (se incluye el transporte interno y externo). Los
certificados también forman parte del costo de exportacion se detallaran en el capitulo
6. La exportacion de tagua no cancela aranceles en el mercado ecuatoriano al igual
que en el mercado japonés. Para obtener el total de cada caja a exportar se suma el
valor Fob, la logistica y certificados. A continuacion, en la Tabla 37 se registrara la
capacidad instalada en Tokio con la medida del boton de 15 mm.

Tabla 37
Capacidad instalada botén 15 mm Tokio

Botones 15 mm 2019 2020 2021 2022 2023

Total, Venta anual $63,418.13 $70,391.01 $77,151.81 $83,700.53 $90,037.16
40% Venta anual
botones 15 mm
Precio botones $1,042.60 $1,042.60 $1,042.60 $1,042.60 $1,042.60

$25367.25 $28156.40 $30860.72 $33480.21 $36014.86

Cantidad de cajas 25 27.01 30 33 35
Peso en kg 750 810.18 900 990 1050
Toneladas 0.75 0.81 0.9 0.99 1.05

En la Tabla 37 se puede observar la proyeccion de la capacidad instalada en
Tokio bajo la estimacion del precio de $1,042.60 para la venta de la caja de botones de
15mm, se prevé que este botdn forme parte del 40% de las ventas a Tokio. Cada caja
soporta un peso de 30kg por lo que se concluye que se venderan 25 cajas en el afio
2019 con un peso de 750kg y en toneladas 0.75 de igual forma se calcul6 de los
siguientes afios. En la siguiente Tabla 38 se registrara la capacidad instalada del botén

de 20mm:
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Tabla 38
Capacidad instalada boton 20 mm

Botones 20mm 2019 2020 2021 2022 2023

Total Venta anual $63,418.13 $70,391.01 $77,151.81 $83,700.53 $90,037.16
55% Venta anual
botones 15 mm $34879.97 $38715.05 $42433.49 $46035.29 $49520.43

Precio 30 kg

/botones $1145.38 $1145.38 $1145.38 $1145.38 $1145.38
Cantidad de cajas 31 34 38 41 45

Peso en kg 930.00 1020.00 1140.00 1230.00 1350.00
Toneladas 0.93 1.02 1.14 1.23 1.35

En la Tabla 38 se detall6 la proyeccién de la capacidad instalada en Tokio bajo
la estimacion del precio de $1145.38 para la venta de la caja de botones de 20mm, se
preve que este boton forme parte del 55% de las ventas a Tokio. Cada caja soporta un
peso de 30kg por lo que se concluye que se venderan 31 cajas en el afio 2019 con un
peso de 930 kg y en toneladas 0.93, de igual forma se calcul6 de los siguientes afios.
En la siguiente Tabla 39 se registrara la capacidad instalada de collares:

Tabla 39
Capacidad instalada collares Tokio

Collares 2019 2020 2021 2022 2023

Total Venta anual $63,418.13 $70,391.01 $77,151.81 $83,700.53 $90,037.16
5% Venta anual

botones 15 mm $3170.91 $3519.55 $3857.59  $4185.03 $4501.86
Precio collares $23.59 $23.59 $23.59 $23.59 $23.59
Cantidad de

collares 134 149 163 177 191
Cajas 17 19 20 22 24
Peso en kg 17 19 20 22 24
Toneladas 0.017 0.019 0.020 0.022 0.024

En la Tabla 39 se detallo la proyeccion de la capacidad instalada en Tokio bajo
la estimacion del precio de $23.59 para la venta de cada collar, se prevé que los

collares formen parte del 5% de las ventas. Cada caja soporta un peso de 1kg por lo
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que se concluye que se venderan 134 collares en el afio 2019 con un peso de 17kg y en
toneladas 0.017, en total se exportara 17 cajas cada una contiene 8 collares, de igual
forma se calculé de los siguientes afios.

Estibaje

Cada pallet contendra 4 cajas de cartén corrugado con medidas 0.95*0.54*0.50
para los botones, se tomd en cuenta que cada pallet estandar tiene una dimensién de
1.20 metros de largo y 1 metro de ancho, se estima que en cada exportacion se envie
un peso de 420 kg de botones (dos dimensiones) y en cada pallet estara 120kg lo cual
es factible ya que el pallet puede soportar hasta 1500kg. De acuerdo con el Apéndice
E se necesitara para la caja de botones 14 pallets al afio segun la estimacion del primer
afio es decir 56 cajas al afio de las dos dimensiones de botones. Se estima enviar en la
primera exportacion 420kg, 4 palletes. lo cual es factible porque el contenedor de 20
pies posee una capacidad de 28000 kg por lo que se compartira el contenedor.

Para los collares cada pallet contendra 18 cajas de carton bas con medidas
035*0.25*0.27, se tomd en cuenta que cada pallet estandar tiene una dimension de
1.20 metros de largo y 1 metro de ancho, se estima que en el primer afio se envie 17
cajas con un peso de 17kg lo que es factible porque cada pallet soporta un peso de
1500kg. De acuerdo con el Apéndice E se necesitara para la caja de collares 1 pallet al
afio segln la proyeccién del primer afio, se estima enviar 17kg en cada pallet, se
estima que la primera exportacion se envie 4 cajas de collares con un peso de 4kg.

En conclusién, se enviaré 4 pallets por cada exportacion cada pallet contendra
cajas de botones y collares, cada caja de botdn tendra un peso de 30kg y las cajas de
collares tendra un peso de 1kg. Al movilizar y estibar la mercaderia se realizara de
manera cuidadosa, ademas las medidas y el peso estan dentro de lo apropiado por lo

que se garantizara la seguridad de la carga durante el transporte y mitigando la
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posibilidad de demora en los puertos de descargue.

El contenedor serd compartido con mercancias ajenas porgque no ocupa todo el
espacio de este a esto se le llama “grupaje”, esto es un ahorro de costes porque solo se
paga el volumen utilizado (Icontainers, 2019).

Puerto de Tokio

Figura 23. Puerto de Tokio

Tomado de: (Icontainers, 2019)

El puerto de Tokio es uno de los puertos principales de Japén, posee 15 zonas
de atraque distribuidas en 4.479 metros de muelle. Tiene 4 terminales de contenedores
(Terminal de crudo, terminarl Aomi, terminal Shinagawa y terminal Kamigumi-
Tokio) 2 terminales para gestion de alimentos, 5 terminales para carga general y 2
terminarles RoRo con una capacidad de almacenamiento de 22.000 vehiculos
(Icontainers, 2019).

Localizacion del proyecto

Es importante definir la mejor localizacion para el presente plan, puesto que de
esta decision dependera el éxito administrativo, logistico e incluso comercial.

“La Localizacion optima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida
a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener

el costo unitario minimo (criterio social)” (Baca Urbina, 2006, pag. 107).
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El proposito de la localizacion es llegar a determinar donde se ubicara el
negocio. Para el presente Plan de Negocio se comparara tres lugares de la ciudad y se
elegira el mejor y menos costoso, las ubicaciones a elegir son:

Ubicacion A

Figura 24. Localizacion A

Sector Ifiaquito: Marfiosca y 10 de Agosto, bodega y oficina amoblada de
alquiler. Se eligio este lugar porque es una zona comercial, distinguida, atractiva cerca
de instituciones financieras, alta seguridad, brindando confianza al cliente.

Atreves de esta ubicacion se determinara la posicion competitiva. Tiene
comunicacion con toda la ciudad en cuanto a transporte, facilitando la llegada de los
proveedores y clientes. Posee una bodega, oficina con su respectivo equipo de oficina
(dos escritorios, dos sillas giratorias, mesa de conferencias para 6 personas y un
archivador) una amplia bodega, dentro de la bodega se incorporara las méaquinas de

grabado a laser y la maquina selladora de fundas pléasticas biodegradables.
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Ubicacion B

-

Figura 25. Localizacion B

Sector: Orellana y seis de Diciembre, centro norte, Quito. La oficina tiene las
siguientes caracteristicas:

Area de la oficina 70 m2. Dos ambientes, uno con estaciones de trabajo y el
otro es un amplio despacho ejecutivo con escritorio y mesa de reuniones, cafeteria,
bafio. Posee equipo de oficina: dos escritorios, dos sillas giratorias y una mesa de
conferencia para 6 personas, no posee bodega.

Ubicacion C

Figura 26. Localizacion C

Sector Valle de los Chillos - Sangolqui: Avenida General Enriquez y Chone.
Las caracteristicas de la bodega y oficina son: Oficina de 65 m2, distribuidas

en dos ambientes, una oficina y una amplia bodega. Elegir una planta en el valle de los
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chillos tiene varias ventajas, Sangolqui se encuentra en la periferia de la capital al
sureste de esta, acercandose mas a las fabricas y talleres de proveedores, el arriendo es
mas econdémico por encontrarse fuera de la ciudad de Quito. EI inmueble es amplio
para disefiar de acuerdo con el negocio. La eleccion de la localizacion se realizara
mediante el método de los factores ponderados.
Metodo factores ponderados
Este método es el mas utilizado porque abarca todo el analisis cualitativo y
cuantitativo de la ubicacion, Segun (Cordova Padilla, 2011, pag. 114) se tiene que:
e Tomar en cuenta los factores mas relevantes.
e Se establece una ponderacion entre ellos en funcién de su importancia
relativa.
e Se puntla cada alternativa para cada uno de estos criterios a partir de
una escala previamente determinada.
En la siguiente Tabla se anotara el grado de importancia en una escala del O al
10:

Tabla 40
Aplicacion del método ponderado para seleccionar ubicacion

Alternativas

Factores Peso relativo % A B C
Proximidad a proveedores 30 7 7 7
Costos laborales 30 8 8 8
Transportes 20 10 10 10
Impuestos 15 8 8 8
Costos instalacion 5 8 7 3
Puntuacion total 8.2 8 7.2

Tomado de: Tabla de método ponderado segun (Cordova Padilla, 2011, pag. 117)
La proximidad a proveedores en el sector A, B y C se califico con 7 porque
tienen gran distancia con los proveedores (talleres en Manta), pero se encuentran mas

cerca al sector textil que estan distribuidos en Quito. Los costos laborales, por
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ejemplo: los gastos en mano de obra, beneficios a empleados, seguros entre otros, la
calificacion se mantiene. El transporte en el sector A, B y C, tienen vias de transporte
adecuados. Los costos instalados en el sector A requieren de menor inversion por ser
una oficina amoblada y tener una amplia bodega por eso se califica con 8, en el sector
B no tiene bodega, en el sector C no tiene equipo de oficina por eso tiene la
calificacion de 3 porque el inmueble requiere de redisefio e implementar varias
divisiones. Se pudo ver en la Tabla 40 el grado de importancia que tiene cada lugar de
la ciudad de Quito, a continuacién, se detallara las operaciones matematicas para

determinar el mejor lugar para el negocio:

Tabla 41

Operaciones de la tabla 40

PA* Peso relativo PB* Peso relativo PC* Peso relativo
210 210 210

240 240 240

200 200 200

120 120 120

40 35 15

810=8.1 805 = 8.05 785=7.85

En la Tabla 41 se realiz6 las siguientes operaciones:

PA = se multiplico el peso relativo de la Tabla 40 de cada factor con el grado
de importancia de cada lugar de A, ejemplo: Proximidad a proveedores 30 * grado de
importancia de A, 7 = 210 y continuamos con todos los elementos A de la Tabla.

PB = se multiplicé el peso relativo de la Tabla 40 de cada factor con el grado
de importancia de cada lugar de B, ejemplo: Proximidad a proveedores 30 * grado de
importancia de B, 7 = 210 y continuamos con todos los elementos B de la Tabla.

PC = se multiplico el peso relativo de la Tabla 40 de cada factor con el grado
de importancia de cada lugar de C, ejemplo: Proximidad a proveedores 30 * grado de

importancia de C, 7 = 210 y continuamos con todos los elementos C de la Tabla.
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La alternativa A parece ser mejor que B y C por lo que se podra dejar de lado
estas Ultimas, la opcidn A tiene menores costos de instalacion porque la casa tiene las
divisiones necesarias y servicios para empezar el negocio, cuenta con bodega, oficina
y otras areas.

Ingenieria del Negocio

La ingenieria del proyecto tiene como finalidad resolver todo aquello que
involucre a la instalacion y funcionamiento de la planta, desde la descripcion del
proceso, adquisicion de equipo y maquinaria, se determina la distribucion 6ptima de la
planta, hasta definir la estructura juridica y de organizacién que habra de tener la
planta productiva (Baca Urbina, 2006, pag. 110).

Se eligio la ubicacion A mediante el método de factores ponderados y se
realizo el planograma del lugar distribuido de la siguiente manera:

e Bodega: ocupara el 50% del area, donde se almacenara la materia prima
y productos terminados.

e Area de sellado el 15% donde se realizara el control de calidad y
clasificacion de los botones.

e Avrea de grabado a laser 15%.

e Dos oficinas, recepcién y garage con su respectivo equipo de oficina
ocuparan el 20%.

En la siguiente Figura se detallara la localizacién del proyecto:
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Figura 27. Planograma BeTagua

Descripcion de la Tecnologia del Negocio, Procesos Negocio y su Nivel de Acceso
La tecnologia que se utilizara para elaborar el disefio en el botdn de tagua seré:
una maquina de laser para grabar figuras. Es una méaquina de grabado y laser, que dara
estilos personalizados de esta manera se diferenciara de la competencia. Pues la
maquina corta graba despigmenta con absoluta precisién material no metélico. Tiene

las siguientes caracteristicas:
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Maquina Laser FORZA 3

CORTADORA - GRABADORA

DIMENSIONES DE LA MAQUINA

o e

AREA DE TRABAJO

e ~ 300x500 mm (X.Y)
\ = ot
‘ \___ J— MATERIALES
Madera / MDF Textiles Papel
Acrilico Caucho Fomix
PROFUNDIDAD DE CORTE

VELOCIDAD MAX. GRABADO VELOCIDAD MAX. CORTE

Figura 28. Maquina de grabado a laser

La méaquina de grabado a laser es un equipo versatil porque se puede grabar en
diferentes materiales, en este negocio se lo hara en tagua, el proceso de corte y
grabado a laser se lleva a cabo rapidamente sin contacto al producto, el rayo laser
produce un desgaste en el material grabando un disefio complejo. Se dice que la
capacidad del rayo de laser es la cuarta parte de diametro de un cabello por lo que su
precision es exacta. La profundidad que llega el l1aser depende de la intensidad que se
le programe (niveles de potencia). Esta maquina es compatible con varios programas.
Es importante recalcar que esta maquina cuida el medio ambiente. Para sellar letras en
los botones tarda cuarenta segundos y un minuto y medio si se graba disefios mas
sofisticados.

Selladora de fundas plasticas continua. Se comprara una maquina selladora
de fundas de pedal, ideal para sellar todo tipo de bolsas. Sellado seguro, eficiente y de

alto rendimiento, ahorro de electricidad.
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Figura 29. Maquina selladora de fundas plasticas continua

Cajas de cartén corrugado para botones con el is6logo BeTagua. Se
comprara las cajas de cartdn corrugado y se pondra etiquetas con el isdlogo BeTagua
con las medidas 0.95*0.54*0.50 dependiendo de la cantidad del pedido al igual que
sus dimensiones variaran de acuerdo con el requerimiento del cliente. Para los collares

se compraran cajas bas con medidas: 035*0.25*0.27 soportan 1kg de peso.

Figura 31. Cajas de carton para collares
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Disefio del proceso comercial

A continuacion, se mencionara el proceso productivo con el que se trabajara en
este negocio, y se iniciara después de comprar los botones de tagua y collares de los
talleres artesanales en Manta. En la siguiente Tabla se detallara la maquinaria de

produccidn que se requerira:

Tabla 42

Maquinaria y equipo por utilizar
Maquinaria Cantidad
Maquina de grabado de laser 2
Maquina selladora continua 1
Computadora de escritorio 1

Se comprara dos maquinas de grabado a laser para realizar el disefio
personalizado en los botones de tagua, una maquina selladora de fundas plasticas
continua, una computadora que se conectara para modificar el disefio y esta trabajara
junto a la maquina para grabar los disefios en los botones de tagua. A continuacion, se

detallara el diagrama de flujo del proceso de comercializacion:



Diagrama de flujo del proceso de comercializacion
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Entrega al

cliente

\ 4

A

En el diagrama de flujo se puede ver el proceso de comercializacion de este

negocio, se empieza con el pedido del cliente de Quito y Tokio, se elabora el contrato,

se acepta las condiciones, se llega a un acuerdo y después se firma. Se procede a la

compra de los botones y collares de tagua de acuerdo con el pedido del cliente a los

talleres artesanales de tagua, se emite la orden a dichos talleres para que empiece la

elaboracion de los botones y collares. Si se requiere los servicios del disefiador grafico

este elaboraré el disefio que ha presentado el cliente. Posterior a esto se procede con
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la grabacion a laser en los botones para que luego sea empaquetado y enviado al
cliente de Quito y Tokio. El diagrama de flujo describe las actividades principales que
realiza la empresa para entregar los botones y collares de tagua a los diferentes
mercados del sector textil de Quito y Tokio.

Formas de pago y cobro

Las formas de pago con los productores se realizaran a través de un convenio
de crédito de maximo 15 dias, luego de la adquision de los productos, los pagos son al
contado y en efectivo.

Diferentes formas de cobro entre estas:

e Fijacion de precios: se utilizara FOB para todos los precios de Tokio en
dolares, los botones tienen un precio en kg y los collares por pieza.

e Carga maritima: fechas de partida y de entrega son estimadas para
Japdn (30 a 45 dias sin transbordo y 52 dias con transbordo). Los
pedidos se confirmaran con un mes de anticipacion porque los botones
y collares deben pasar por un control de calidad.

e Condiciones de cobro: Anticipo de 100%. Mediante una carta de
crédito. La carta de crédito segun la guia del exportador es un pago que
efectlia un banco (emisor), por cuenta de un solicitante ante un
beneficiario generalmente a través de otro banco para cancelar un
monto determinado o aceptar letras a favor del exportador.

Requerimientos para el mercado japonés, (Jetro)
Reglas de origen para que las mercancias exportadas de un pais receptor de
preferencias sean elegibles para el tratamiento arancelario preferencial, deben ser

reconocidas como originarias de ese pais segun criterios de origen del esquema SGP
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japonés y transportadas a Japon de acuerdo con sus reglas para transporte (Jetro,
2019).
Logistica de este Plan de Negocio

En la siguiente figura se detallara la logistica de Quito:

Proveedores Bodega Sector Textil
Manta BeTagua

[

- -

Figura 32. Logistica para Quito

Es importante destacar la logistica de este Plan de Negocio, se iniciara al
adquirir a los proveedores en Manta y la mercaderia se trasladard en un camion tipo
furgdn a la bodega de BeTagua con un valor de $350,00, el transporte interno Quito se
iniciara desde el sector de la Mafiosca (bodega Betagua a sector textil) $90,00 se
Ilevara la mercaderia en un camion de carga hasta las diferentes empresas de Quito

(ver apéndice C y D). En la siguiente figura se detallara la logistica de Tokio:

Proveedores Bodega Puerto de Puerto de Puerto de Sector
Manta > BeTagua Guayaquil > Callao Tokio textil

Figura 33. Logistica Tokio

Para la entrega de la mercaderia al puerto de Tokio se empezara el recorrido

desde la bodega de BeTagua (Quito) al puerto de Guayaquil (en el contrato se llegara



91

a un acuerdo y se elegira el incoterm) el recorrido en buque de carga en un contenedor
seco de 20 pies (contenedor compartido) hacia el puerto de Tokio. Segun la Oficina
Comercial de la Aduana el tiempo de transito de Guayaquil al puerto de Japon sera de
30 a 45 dias aproximadamente, el buque hara trasbordo en el Callao se tardara 52 dias.
Segun (Jetro) la pagina de negocios de Japon especifica que existen reglas de
logistica.

Reglas para el transporte de Japon (consignacion directa)

o Estaregla es para garantizar que las mercancias conserven su identidad
y no se manipulen, ni se procesen en el curso del envio.
e La mercancia debe ser transportada directamente a Japdn sin pasar por
ningun territorio que no sea el pais exportador.

Sin embargo, con respecto a las mercancias de los territorios de paises distintos
al pais exportador receptor de preferencias, tienen derecho a un trato preferencial si:

No han sido sometidas a ninguna operacién en los paises de transito que no sea
transbordo o almacenamiento temporal exclusivamente a causa de los requisitos de
transporte y el transbordo o el almacenamiento temporal se ha llevado a cabo en una
zona protegida o en cualquier otro lugar similar, bajo la supervision de autoridades
aduaneras de estos paises de transito

Con respecto a las mercancias exportadas desde un pais receptor de
preferencias para almacenamiento temporal o exhibicion en exposiciones, ferias y
actuaciones similares en otro pais, que ha sido exportada de dicho pais, a Japon, tienen
derecho a un trato preferencial, transporte a Japon desde el pais donde se ha realizado
la exhibicion, etc. si se encuentra en la lista de paises con trato preferencial (Jetro), la

exposicion, etc.
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Incoterms, Valor FOB. Al momento de efectuar la venta a Tokio es necesario
conocer ciertas clausulas comerciales de compraventa, entre ellas se utilizara el valor
FOB: FOB siglas Free on Board que en espariol significa Franco a Bordo, en esta
clausula el vendedor esta liberado de la mayor parte de las obligaciones. En donde el
valor del transporte y seguro es cubierto por el comprador, el vendedor tiene la
obligacion de entregar la mercancia en el medio de transporte designado por el
comprador.

Sistema Generalizado de preferencias

Como se menciond en el capitulo 2 en las caracteristicas del mercado japonés,
Ecuador tiene una preferencia comercial por la SPG (Sistema Generalizado de
Preferencias), este sistema brinda un trato preferencial a paises en vias de desarrollo
entre ellos Ecuador que tiene 100% libre de aranceles en este producto de exportacion.
De acuerdo con Jetro se considera un pais beneficiario si:

e Laeconomia del pais o territorio debe estar en la etapa de desarrollo.

e El territorio debe tener su propio sistema de aranceles y comercio.

e El pais o el territorio desean recibir un tratamiento arancelario
preferencial en el marco del esquema SGP.

e Los beneficiarios deben ser prescritos por una Orden del Gabinete
como un pais o un territorio al que tales preferencias pueden extenderse
apropiadamente.

e Solo los paises beneficiarios determinados como paises menos
adelantados (PMA) en la Asamblea General de las Naciones Unidas

son elegibles para el trato preferencial especial para los PMA.
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Medidas arancelarias

Ecuador al ser un pais dentro del Sistema Generalizado de Preferencias de
Japodn el arancel para ingresar a este territorio es 0%. Segun (Macmap) el régimen
arancelario es:

e Arancel aplicado (como reportado): 0%.
e Arancel aplicado (convertido): 0%.
e Arancel equivalente ad valorem: 0%.

Se realizé una visita a la empresa Corectagua esta exporta botones de tagua a
Japdn, los botones de tagua estan clasificados con la subpartida arancelaria 96 06 30
10 00 y otros productos fabricados con tagua tiene la partida 96 02 00 90 00 y Japon
otorga beneficios arancelarios para este producto dentro del sistema general de
preferencias SGP que significa descuento total de aranceles como producto totalmente
fabricado en el pais que exporta. Las exportaciones de tagua no cancelan tributos y al
ser un producto terminado no requiere autorizacion de Agrocalidad.

La tagua requiere el certificado de Comercio Justo, este se obtiene al
pertenecer a una Asociacion, esta se suscribird a la Coordinadora Ecuatoriana de
Comercio Justo para obtener dicha certificacion.

Medidas no arancelarias

Requisitos de etiquetado 1 (Cddigo de la MNA - B31): de acuerdo con la
Conferencia de las Naciones Unidas sobre Conferencia y Desarrollo (UNCTD, 2019)
el etiquetado y embalaje que se requiere para exportar a Japon tiene varias
especificaciones y lenguajes de las formas de evidencia documental entre ellas:

e Declaracion combinada y certificado de origen (formulario A)
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e El formato del Formulario A se ha acordado internacionalmente y el
formulario debe cumplir con las siguientes especificaciones y los
idiomas. Medidas: 210mm x 297 mm.
e Requisitos especiales: fondo verde torneado en méaquina que hace
cualquier falsificacion quimica o mecanica.
e Idiomas: los certificados se pueden imprimir y completar en inglés,
francés o japones, se imprimira la hoja 187.
e Unidad de medida: documentos de transporte, unidades métricas
(medidas y peso).
e Marcado de origen “Hecho en”: No es obligatorio excepto bebidas,
comestibles.
Las empresas japonesas marcan su propia etiqueta después del paso por las
aduanas.
Resumen
Se determind la ubicacion de la planta localizada en el norte de Quito en la
avenida Mafiosca y 10 de agosto y se dispondra de 100 metros cuadrados con
divisiones en cuatro ambientes: bodega, bafio y dos oficinas amobladas. Se detallé el
proceso de la maquina de grabado a laser y sus caracteristicas, con esta se trabajara en
los botones de tagua y se grabara disefios diferenciados de la competencia, se
adquirira una selladora de fundas plasticas semi-industrial para cerrar las fundas de
botones y collares, estas se empacaran en cajas de carton y llevaran etiquetas con sus
especificaciones. Para detallar el proceso de produccion se realizé un diagrama de
flujo, se especifico la logistica del producto terminado, las barreras de entrada

(arancelarias y no arancelarias) y el embalaje y etiquetado para exportar a Japon.



95

Capitulo 5: Modelo de Gestién Organizacional

En este capitulo se detallara, el disefio organizacional de la empresa, el perfil
de cada empleado, la descripcion de puestos y el analisis del marco normativo
(creacion de la empresa y la guia de exportar).
Disefio Organizacional

Estructura Organizacional

La organizacion es la institucion en la que las personas unen sus esfuerzos
realizando tareas complejas, para lograr objetivos comunes (individuales y colectivos),
es decir que es el ambiente donde desarrollara el proyecto, la autoridad, los
mecanismos de coordinacion y los principios con los que se deben regir (Cordova
Padilla, 2011, pag. 114).

La estructura organizacional se mantiene con pocos empleados por ser una

microempresa, Y se iniciara como persona natural. EI organigrama de BeTagua sera:

Gerente General

Jefe de produccion

Figura 34. Propuesta de organigrama de la estructura organizacional

Se puede observar la empresa estara constituida de un Gerente general y tendra
un empleado el Jefe de produccion un Ingeniero industrial que se encargara de
empacar, fijar el disefio con la maquina a laser, ordenar, clasificar los pedidos. Se

contratara en modalidad outsourcing los servicios contables (contador), servicios
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logisticos, se contratard también los servicios de un disefiador grafico para realizar los
modelos para imprimir en el boton de tagua.
Disefio de Perfiles Profesionales del Personal de la Organizacion

Perfil del Gerente General

Tabla 43
Perfil del Gerente general

Perfil del Gerente General

Perfil del Gerente Educacidon Superior.

General:

Titulo de tercer nivel en carreras administrativas.
Descripcion del *Planificar, organizar, controlar, calcular, deducir el trabajo
puesto: de la empresa.

*Contratar el personal adecuado.

*Toma de decisiones financieras y gerenciales.

*Ser representante legal.

*ldioma: inglés avanzado.
Horario de trabajo: *De acuerdo con requerimiento de la empresa y del mercado.

Perfil Jefe de Produccion
A continuacion en la Tabla 44 se detallara el perfil del puesto de Jefe de

produccién:



Tabla 44

Perfil de Jefe de Produccion
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Perfil del jefe de
produccion

Perfil jefe de produccion:
Hombre o Mujer
Edad: 25-45 afios

Descripcion del puesto:

Experiencia:

Horario de trabajo:

Educacion Superior.

Titulo de Ingeniero Industrial.

Idioma: inglés avanzado.

*Qrganizar procesos de produccion, mejora y promueva
los procesos, orientar los trabajos a la mejora
organizacional.

*Realizar el control de calidad de entrada de la
materia prima y salida del producto terminado.
*Responsable del mantenimiento de la maquinaria.
*Realizar empaquetado, embalaje, grabado a laser

y clasificacion de los botones.

*Emitir informes

*Manejo de equipo de trabajo: rol de pagos, entre
otros.

Minima tres afios en trabajos similares.

Habilidades: trabajo en equipo y adecuado dominio de
la comunicacion oral y escrita, proactivo, innovador.
Manejo de Excel avanzado, Autocad.

08:00 am — 17:00pm

Los salarios se fijaran de acuerdo con la tabla de valores del (IESS, 2018). Los

servicios logisticos seran por parte de un agente de aduana. Se contratara los servicios

profesionales de un contador y los servicios de un disefiador grafico y el salario se les

otorgara de acuerdo con las visitas que realicen al negocio.

Gerencia de Recursos Humanos

Analisis de subsistemas

Politicas de seleccion. Es la fase en la que se fija politicas de seleccion para

elegir al candidato, no se trata de elegir al mejor candidato, pero si al que tenga las

competencias adecuadas. Se realizara una entrevista donde se implementara preguntas

informales y preguntas estructuradas que permite un conocimiento mayor del

entrevistado.
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e Pruebas Psicométricas.
e Pruebas de razonamiento matematico.
e Poligrafo.

Contratacion. Llegar a un acuerdo entre las partes entre el contratista y el
empleado, pactan realizar ciertas a cambio de una remuneracion.

Se realizara un contrato fijo de un afio al Jefe de Produccion (Ingeniero
Industrial).

Remuneracién. El salario significa la retribucién en dinero que ofrece la
organizacion al empleado por ocupar un cargo o puesto de trabajo (salario escala, base
o fijo), junto al incentivo (salario variable o0 movil) por su desempefio y las
condiciones de trabajo. (Cuesta Santos, 2009, pag. 341)

De acuerdo con la tabla de salarios del IESS se pagara al Gerente un salario de
$800.00 y al Ingeniero Industrial: un salario de $552. Ademas, se incrementara
anualmente 5% al salario. Al contratar servicios profesionales de logistica, contables y
disefio grafico se pagara mediante factura.

Capacitacion. Estas actividades didacticas aportan al individuo nuevas
habilidades y mejores conocimientos. Se capacitara al empleado con cursos gratuitos
que promueve Pro-Ecuador y otras instituciones gubernamentales que apoyan y
fomentan la produccion.

Evaluacion de desempefio. “La evaluacion del desempefio, es el proceso o
actividad clave de GRH consistente en un procedimiento que pretende valorar de la
forma mas sistematica y objetiva posible, el rendimiento o desempefio de los

empleados es la organizacion” (Cuesta Santos, 2009, pag. 341).
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Calificar el desempefio del empleado es importante, su aporte a la empresa
complementa para el éxito de esta. Se calificara al empleado con el siguiente sistema
de evaluacion de desempefio:

Tabla 45
Sistema de evaluacion de desempefios por resultados de la gestion

Sistema de evaluacion de desempefios por resultados de la gestidn (directivos)

1.- Datos de identificacion

Nombre del empleado:

Método evaluativo: Administracion por objetivos

Puesto de trabajo: Fecha de esta evaluacion
Departamento: Evaluadores y firmas
Periodo que es evaluado

Nombre del evaluado y firma

2.-Calificaciones
Sobresalientes o deficientes

3.- Métodos de gestion:
Técnicas del empleado para conseguir sus objetivos

4.-Puentes fuertes
en qué aspectos de este mando especialmente competente

5.- Areas que debe mejorar
areas que deben recibir mayor atencion

6.- Necesidades de desarrollo
decisiones que apoyen al progreso del director

7.- Resumen de la evaluacion:
Excepcional, muy bien, bien, regular, malo pésimo

8.- Respuesta del empleado:
coémo se siente el empleado respecto a la evaluacion (opinion del empleado)

Tomado de: (Cuesta Santos, 2009, pag. 380)
Anélisis del Marco Normativo
Se constituira el proyecto como persona natural. Segun la pagina del SRI, la

persona natural es toda persona nacional o extranjera que inicie un negocio, es decir,
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empiece una actividad econdémica. A continuacion, se detallara el proceso para
constituir una empresa y el registro del operador de comercio exterior (exportador).
Requisitos para constituir una empresa

A continuacion, se especificara los pasos para iniciar una empresa:



1.-Obtener el RUC.

:
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2.-Comprobantes de venta.

El Registro Unico de Contribuyentes, conocido por sus siglas como RUC, corresponde al ndmero
de cédula mas 001 al final. Identifica a las personas naturales que realizan una actividad econdmica de
manera legal. Se lo puede obtener en cualquier oficina del Servicio de Rentas Internas (SRI), adjuntando
los siguientes requisitos:

A4

I

Documentos personales:

e Cédula de identidad.

e Certificado de votacion.

e Ubicacion de matriz y establecimientos:
Copias:

e Facturas de telefonia fija 0 movil, pago de Impuesto Predial, televisién por cable o

internet.

e Contrato o factura de arrendamiento o contrato de comodato.

e Estado de cuenta bancaria o tarjeta de credito.

e Patente municipal.

e  Permiso de bomberos.

e Escritura de compra venta del inmueble o certificado del registrador de la propiedad.
Originales

e Planilla de servicio basico (agua, luz o teléfono).

e Certificacién de la junta parroquial mas cercana al lugar de domicilio.

e Carta de cesion de uso gratuito del inmueble.

Es un documento que respalda sus ventas, acredita la
transferencia de bienes, la prestacion de servicios o la
realizacién de otras transacciones gravadas con tributos.
Debe ser autorizado por el SRI. Se solicitara en el SRI

la autorizacién para la impresion de las facturas.

Figura 35. Requisitos para constituir una empresa




Proceso para el registro del exportador
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Segun la Oficina Comercial de la Aduana el proceso para el registro de operador

de comercio exterior requiere de los siguientes requisitos:

RUC. —>

Cédula y papeleta de

votacién. Planillade ——

Servicio Bésico.

Registro en el Banco
Central.

v

Entrega de Firma
Electronica (Token
donde contiene la firma
electronica).

Tomado de: Pagina de (SENAE, 2019)

Registro de operador en la plataforma
SENAE se obtiene un usuario y
contrasefia habilitados para realizar
actividades de Comercio Exterior.
(Importacion / Exportacion).

Figura 36. Proceso para registro de exportador

Para la operatividad de Exportacion, se necesita lo siguiente:

Factura Comercial

el exterior.

emitida al comprador en ——>

Lista de Empaque.

Con esta documentacion se
procede con la cotizacion
de flete internacional y
responsabilidades de
vendedor y comprador.

v

Se genera la declaracion
de exportacion al aceptar

recojo de la mercancia 'y
tramites aduaneros ante el
SENAE.

Tomado de: pagina de (SENAE, 2019)

Proceso para exportar

la cotizacion se realiza el S

Se obtiene la salida
autorizada, se procede con
el embarque de la
mercancia.

Figura 37. Operatividad de la exportacion

Se inicia con la transmisién electronica de una Declaracion Aduanera de

Exportacion (DAE) en el nuevo sistema Ecuapass, la misma que podra ser acompafiado
ante una factura o proforma y documentacion con la que se cuente previo al embarque,

dicha declaracion no es una simple intencién de embarque sino una declaraciéon que
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crea un vinculo legal y obligaciones a cumplir con el Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador por parte del exportador o declarante.

e Los datos que se consignaran en la DAE son:

e Del exportador o declarante

e Descripcion de mercancia por item de factura

e Datos del consignante

e Destino de la carga

e Cantidades

e Peso y demaés datos relativos a la mercancia.

Los documentos digitales que acompafian a la DAE a través del Ecuapass son:

e Factura comercial original.

e Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

e Certificado de Origen electrénico (cuando el caso lo amerite)

Una vez aceptada la DAE, la mercancia ingresa a Zona Primaria del distrito en
donde se embarca, producto de lo cual el depdsito temporal la registra y almacena
previo a su exportacion.

Al exportar se le notificara el canal de aforo asignado, los mismos que pueden
ser:

e Aforo Automatico
e Aforo Documental
e Aforo Fisico Intrusivo

Cuando la DAE tenga canal de Aforo Automatico, la autorizacion de salida,

entiéndase con ello la autorizacidn para que se embarque la mercancia, sera automatica

al momento del ingreso de la carga a los depésitos temporales 0 zonas primarias.
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Cuando la DAE tenga canal de Aforo Documental se designara al funcionario a
cargo del tramite, al momento del ingreso de la carga al deposito temporal o zona
primaria, luego de lo cual procedera a la revision de los datos electronicos y
documentacion digitalizada; y procederd al cierre si no existieren novedades. Es preciso
indicar que, en caso de existir una observacion al trdmite, sera registrada mediante el
esquema de notificacion electronico. Una vez cerrada la DAE cambiara su estado a
salida autorizada y la carga podra ser embarcada

Cuando la DAE tenga canal de Aforo Fisico Intrusivo se procede segun lo
descrito en el punto anterior y adicionalmente se realiza una inspeccion fisica de la
carga corroborandola con la documentacion electronica y digitalizada enviada en la
DAE (SENAE, 2017).

Certificado de origen junto al producto. El certificado de origen es el
documento que certifica que un producto es originario de una nacién, y en el Ecuador
se lo obtiene en tres simples pasos.

1.-Registro en el Ecuapass.

2.-Generacion de la declaracion juramentada.

3.-Generacion de certificado de origen.

En Ecuador se obtiene en la SENAE través del Ecuapass el certificado de origen
(Exporta Facil, 2014).
Resumen

Se iniciara la actividad economica como persona natural “BeTagua”, estara
constituida por dos trabajadores Gerente general y Jefe de produccion los mismos que
tendran que cumplir las funciones que se detall6 en este capitulo, se contratara servicios
profesionales: logisticos, contables y de disefio grafico. Se aclaro la maquinaria que se

utilizara y el proceso de produccion de cada una de ellas. Se especifico los pasos para
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constituir la empresa y la guia para exportar. Se aclard la remuneracion, capacitacion
para el empleado, Se finaliz6 con el proceso para constituir la empresa y los pasos para

registro del exportador.
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Capitulo 6: Evaluacién Financiera del Proyecto

En el presente capitulo se realizara un estudio financiero con el proposito de
conocer los valores monetarios y de todas las implicaciones financieras que involucra el
proyecto; el capital propio, descripcion de las fuentes de financiamiento, entre otras, de
esta manera determinaremos si el plan de negocios es viable.
Costos de Inversion, Andlisis Comparativo

Las decisiones que se adoptan en el estudio técnico corresponden a una
utilizacion que debe justificarse de diversos modos desde el punto de vista financiero.
Inicialmente se debe demostrar que los inversionistas cuentan con recursos financieros
suficientes para hacer las inversiones y los gastos corrientes, que implican la solucién
dada a los problemas de proceso, tamarfio y localizacion (Cérdova Padilla, 2011, pag.
191).

La inversion inicial estimada para el proyecto asciende a 43 mil délares, los
cuales consideran varios rubros en la siguiente Tabla se detallara el total de la inversion
para poder iniciar las actividades:

Tabla 46
Rubros inversién inicial

Inversion Inicial

Adquision/Detalle Valor
Maquinaria y Equipo $10,250.00
2 maquinas de grabado de laser $9,000.00
Maquina selladora de plasticos $1,250.00
Equipo de oficina $1,665.00
Computadora de escritorio $800.00
Impresora Laser Hp M281 $500.00
Otros $365.00
Gastos de constitucion $385.00
Oficina comercial aduana $200.00
Municipio y bomberos $150.00
Subtotal $350.00
Imprevistos 10% $35.00
Capital de trabajo $30,746.00

Total inversion inicial $43,046.00
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De acuerdo con los valores presentados mas de la mitad corresponde al capital
de trabajo 70,83%, el 28,29% serd utilizado para bienes propios, mientras que casi el
0.89% es necesario para constituir el negocio.

B Activos Fijos

Gastos de constitucion

M Capital de trabajo

Figura 38. Inversion Inicial del proyecto

Para el funcionamiento de la empresa se consider6 un préstamo tomado del
simulador de crédito del Banco Nacional de Fomento (Ban), ver apéndice F, el crédito
sera de $20,000 para las diferentes actividades de la empresa. En la siguiente Tabla se

especificara el financiamiento de la empresa:

Tabla 47

Financiamiento del proyecto

Financiamiento Fondos %

Fondos propios $23,411.00 53.93%

Fondos ajenos $20,000.00 46.07%
$43,411.00

En la Tabla 47 se pudo ver que el 53,93% sera el capital propio con el que se

aportara al proyecto y el 46,07% sera el préstamo que se realizara al BAN.
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Céalculo Demostrativo del Capital de Trabajo

El capital de trabajo, que contablemente se define como la diferencia entre el
activo circulante y pasivo circulante, esta representado por el capital adicional
necesario para que funcione una empresa (Cordova Padilla, 2011, pag. 192).

El capital de trabajo debe cubrir la brecha que se tiene entre los flujos de
ingresos y egresos, es uno de los elementos importantes dentro de la inversion, en este
Plan de Negocio el capital de trabajo asciende a 34 mil délares y corresponde al tiempo
que el proyecto necesitara para vender y recaudar dinero, al igual que la se tomara 4

meses de operacion, como se detallard en la siguiente Tabla:

Tabla 48

Capital de trabajo inicial

Descripcion Valor mensual  Valor anual Valor 4 meses
Mercaderia $4,049.54 $48,594.50 $16,198.17
Mano de obra directa ~ $626.74 $7,520.92 $2,506.97
Costos indirectos $334.29 $4,011.50 $1,337.17
Gastos administrativos  $2,675.92 $32,111.07 $10,703.69
Total $7,686.50 $92,237.99 $30,746.00

Se consider6 4 meses porque la exportacion tarda alrededor de 3 meses y el mes
restante es para efectuar entrega y recaudacién de dinero. Las formas de cobro se
detallaron en el capitulo 4. El capital trabajo inicial permitira que la empresa opere con
la suficiente liquidez para iniciar la operacion.

Costo de Operacién y Mantenimiento Proyectado

La operacion fue determinada por la cantidad de ventas anuales de las dos lineas
de botones y collares que se estimo en el proyecto: el botdén de 15mm representa el 30%
de las ventas anuales en Quito, cuyo costo es de $500 y su precio estimado seré de
$714.19 mientras que para el mercado de Tokio se espera el 40% de las ventas anuales

con su precio estimado de $1042.60 (costo de exportacion).
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El boton de 20 mm representa el 50% de las ventas anuales para el mercado de
Quito, cuyo costo es de $550 y su precio estimado sera de $785.71 mientras que para el
mercado de Tokio representa el 55% de las ventas anuales con un precio estimado de
$1145.38.

Los collares tienen el 20% de las ventas anuales en el mercado de Quito, cuyo
costo es de $3.50 y su precio estimado sera de $5 y para el mercado de Tokio sus ventas
anuales representan el 5% con su precio estimado de $23.59.

Se realizé una visita a Corectagua S.A. una empresa exportadora dedicada a la
venta de botones y animelas de tagua a Japon y se obtuvo la siguiente informacion del
volumen de compra por parte de las empresas japonesas a Ecuador: la empresa YKK
Corporation suele adquirir grandes cantidades de botones de tagua ocasionalmente, es
decir se puede exportar hasta dos veces al afio, dos 0 méas contenedores de 20 pies
completos (28,000 kg cada contenedor, 11 pallets) y no en grupaje. Cada caja de
botones tiene un peso de 30kg (se tomd como referencia el precio del botén de 15mm)
en donde cada pallet tendria 4 cajas es decir se exportaria 44 cajas de 30kg con un
precio estimado de $46,133.56 por cada contenedor (Romero , 2019)

En Japon los collares de tagua se comercializan a un precio de ¥15,559 en
dolares americanos el valor seria de $147,58, un costo mayor del que se oferta en este
Plan de Negocio (Amazon Japdn, 2019).

Antes de especificar los costos para el primer afio en la siguiente Tabla se

detallara el resumen de la exportacion del primer afio:



Tabla 49

Resumen de los costos de exportacion primer afio

110

Descripcion Valor Valor componente
Valor FOB $60,306.80

Logistica $996.80

Certificados de exportacion $408.00

Transporte interno $350.00
Transporte internacional $646.80
Token(Firma electrdnica actualizacion) $70.00
Certificado de origen $10.00
Lista de empaque $2.00
Seguro interno $160.00
Agente de aduana $50.00
Certificado de paletizacion $2.00
Certificado de comercio Justo $55.00
Token para transferencias $59.00
Total $61,711.60

En la Tabla 49 se especificd los costos de exportacidén que se requieren para

vender al mercado de Tokio, el valor FOB es la proyeccion de la venta del afio 2019 (se

especificd en el capitulo 2 en la investigacion de mercado) la logistica se realiz6 una

cotizacion en una agencia de carga (transporte internacional y nacional) los diferentes

certificados se adquirieron en el MIPRO y aduanas. En la siguiente Tabla se detallara la

proyeccion de venta del periodo 2019-2023

Tabla 50
Proyeccion de ventas
Tipo de
producto 2019 2020 2021 2022 2023
Quito $34,205.63 $40,474.50 $45,830.36 $50,273.20 $53,803.03
30% A(15mm) $10,261.69 $12,142.35 $13,749.11 $15,081.96 $16,140.91
50% B (20mm) $17,102.82 $20,237.25 $22,915.18 $25,136.60 $26,901.51
20% Collares $ 6,841.13 $8,09490 $9,166.07 $10,054.64 $ 10,760.61
Tokio $63,418.13 $70,391.01 $77,151.81 $83,700.53 $90,037.16
40% A (15mm) $25,367.25 $28,156.40 $30,860.72 $33,480.21 $36,014.86
55% B (20mm) $34,879.97 $38,715.06 $42,433.50 $46,035.29 $49,520.44
5%  Collares $3,170.91 $351955 $385759 $ 4,185.03 $ 4,501.86
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En la Tabla 50 se puede ver los porcentajes de ventas de cada producto para los
dos mercados con sus respectivas ventas. Se estima que la linea B se venda mas en
Quito y Tokio, estos botones son para prendas de vestir como sacos, abrigos seguido de
la linea A estos botones se utilizan para camisas, camisetas, entre otros, los collares
tienen un menor porcentaje en las ventas. En la siguiente Tabla se detallara los costos
operativos que se requieren para iniciar este negocio, los costos directos, indirectos,
mano de obra y materia prima:

Tabla 51
Costo de operacion del primer afio

Costos operativos totales

Descripcion Valor mes Valor afio

Costos directos $ 4,353.79 $49,811.50
Compra de botones y collares $ 4,049.54 $ 48,594.50
Compra de cajas de carton* $ 83.75 $ 335.00
Compra de fundas plasticas* $ 60.50 $ 242.00
Etiquetas para cajas de carton $ 160.00 $  640.00
Mano de obra $ 1,621.80 $ 9,087.20
Servicios disefiador grafico $ 150.00 $  600.00
Servicios contables $ 150.00 $  600.00
Servicios logisticos $ 996.80 $ 3,987.20
Servicios de limpieza $ 325.00 $ 3,900.00
Costos indirectos $ 334.29 $ 4,011.50
Servicios Basicos $ 235.00 $ 2,820.00
Agua $ 30.00 $ 360.00
Luz $ 90.00 $ 1,080.00
Teléfono $ 35.00 $  420.00
Plan telefénico $ 50.00 $ 600.00
Internet $ 30.00 $ 360.00
Depreciacion y equipos $ 99.29 $ 1,191.50
Gastos administrativos $ 2,675.92 $27,243.26
Sueldo personal $ 151745 $18,209.36
Arriendo de oficina $ 550.00 $ 6,600.00
Gastos de exportacion $ 408.00 $ 1,632.00
Imprevistos 10% $ 200.48 $ 801.90
Costos de operacion $ 8,985.81 $90,153.46
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*Se realizo la cotizacion de las cajas que se vendera a Quito (34cajas de botones
y 21 cajas de collares) y Tokio (56 cajas de botones y 17 cajas de collares) ver apendice
G. En la Tabla 51 se especifico la compra de botones de las dos lineas y de los collares
a los proveedores, las etiquetas, las fundas plasticas y cajas de carton que se requieren
para empacar la mercaderia, los servicios de disefiador grafico, contables, de limpieza y
logisticos que se contrataran de manera outsourcing, ademas se detalla los servicios
bésicos, depreciacion y gastos administrativos. Para realizar las operaciones se tomara
en cuenta que se exportara cuatro veces al afio. En la siguiente Tabla se proyectaran los

costos para cinco afos:
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Tabla 52
Costos de operacion proyectados

Costos operativos totales

Descripcion Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Costos directos 49,811.50 57,586.23 58,249.01 70,284.62 75,510.14

Compra de botones 48,594.50 56,204.16 56,715.89 68,614.47 73,717.00
Compra de cajas de carton* 335.00 380.44 422.02 459.74 493.59
Compra de fundas pléasticas* 242.00 274.83 304.86 332.11 356.57

Servicios Varios 5,187.20 5,809.53 5,862.59 6,825.99 7,244.27

Servicios disefiador grafico 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00

$ $ $ $ $

$ $ $ $ $

$ $ $ $ $

$ $ $ $ $

Etiquetas $ 640.00 $ 726.81 $ 806.24 $ 878.30 $ 942.98

$ $ $ $ $

$ $ $ $ $

Servicios contables $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00
$ $ 3 3 $

Servicios logisticos 3,987.20 4,609.53 4,662.59 5,625.99 6,044.27
Costos indirectos $ 4,011.50 $ 4,011.50 $ 4,011.50 $ 401150 $ 4,011.50
Servicios Basicos $ 2,820.00 $ 282000 $ 282000 $ 282000 $ 2,820.00
Depreciacion y equipos $ 1,191.50 $ 119150 $ 119150 $ 1,19150 $ 1,191.50
Gastos administrativos $ 27,243.26 $ 28,153.73 $ 29,109.72 $ 30,11351 $ 31,167.49
Sueldo personal $ 18,209.36 $ 19,119.83 $ 20,075.82 $ 2107961 $ 22,133.59
Arriendo de oficina $ 6,600.00 $ 6,60000 $ 6,60000 $ 660000 $ 6,600.00
Otros $ 801.90 $ 801.90 $ 801.90 $ 80190 $ 801.90
Gastos de exportacion $ 1,632.00 $ 163200 $ 163200 $ 163200 $ 1,632.00
Costos de operacion anual $ 86,253.46 $ 9556100 $ 97,232.82 $111,235.62 $117,933.41
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En la Tabla 52 los costos operativos se proyectaron de la siguiente manera: se
calculd los costos directos (ver apéndice F) los servicios de disefiador, limpieza y
contador se asumen que se mantienen en este periodo al igual que los costos indirectos,

arriendo y otros. A continuacion, se registrara la depreciacion de la maquinaria y

equipo:

Tabla 53

Depreciacion de la inversion inicial

Adquisicion e instalacion de bienes Costo Depreciacion Mensual ~ Anual
Magquinaria y equipo $10,250.00 10% $85.42 $1,025.00
Equipo de oficina $1,665.00 10% $13.88 $166.50
Total $11,915.00 $99.29 $1,191.50

En la Tabla 53 se registro la depreciacion de la maquinaria y equipo a 10 afios.
Calculo Demostrativo y Analisis del Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es cuando la empresa no gana ni pierde dinero. Es
necesario tener los costos fijos, variables y los ingresos. A continuacion, se registrara el
punto de equilibrio de Quito y Tokio en el periodo 2019-2023.

Punto de equilibrio

. Costo fijo
PE (cantidad) = - * 100%
Ingresos — Costo Variable

27,243.26
PE (cantidad) = * 100%
97,623.76 — 49,811.50

27,243.26
PE (cantidad) = —————* 100%
47,812.26

PE (cantidad) = 0.5698 * 100%
PEC (Cantidad)= 56,98%
Por lo anterior se dice que:
PE =97,623.76 * 56,98%

PE = $55,625.69
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Para lograr el equilibrio en el proyecto es necesario vender $55,625.69 anuales.
Evaluacion Financiera

Flujo de caja

El flujo de caja detalla los ingresos y egresos de dinero en un determinado
periodo de tiempo, el flujo de caja entrega la liquidez de la empresa y ayuda a tomar las
mejores decisiones de inversion. A continuacion, se detallara el flujo de caja de este

proyecto



Tabla 54
Flujo de caja

Detalle Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Inversién $-12,300.00

Capital de Trabajo $-30,746.00

Ingresos $-43,046.00 $ 97,623.76 $110,865.51 $ 122,982.17 $ 133,973.73 $ 143,840.19
Gastos de exportacion $ 408.00 $ 408.00 $ 408.00 $ 408.00 $ 408.00
Costos directos $ 4981150 $57,586.23 $ 58,249.01 $ 70,284.62 $ 75,5510.14
Servicios Varios $ 5,187.20 $ 5,809.53 $ 5,862.59 $ 6,825.99 $ 7,244.27
Costos indirectos $ 4,01150 $ 4,01150 $ 4,011.50 $ 4,011.50 $ 4,011.50
Gastos administrativos $ 2724326 $28,153.73 $ 29,109.72 $ 30,11351 $ 31,167.49
Total, gastos $ 86,661.46 $95969.00 3 97,640.82 $ 111,643.62 $ 118,341.41
Cuota deuda* $ 8,374.77 $ 835549 $ 8,333.11 $ - $ -
Pago créditos $ 8,374.77 $ 835549 $ 8,333.11 $ - $ -
Saldo 3 2,58752 $ 6,541.03 $ 17,008.24 $ 22,330.11 $ 25,498.78
Saldo inicial $ 258752 % 9,12855 $ 26,136.79 $  48,466.90
Saldo final $-43,046.00 $ 258752 $ 9,12855 $ 26,136.79 $ 48,466.90 $ 73,965.68

116
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*Se realiz6 un préstamo de $20000 al Banco Nacional de Fomento y se realiz6
una Tabla de amortizacién (ver apéndice F).

Andlisis y determinacion de la tasa de descuento del proyecto

TMAR es la tasa minima aceptable sobre la inversion.

Tabla 55
Tasa de descuento

Tasa de descuento

Inflacion acumulada 2016-2017-2018 1.43%
Tasa activa productiva Pymes 24.00%
Tasa de descuento 25.43%

Para este Plan de Negocio la TMAR se tomara en consideracion dos tasas que
son importantes para la ejecucién de este proyecto como son la inflacion que es un
indicador que afecta la economia de todos los ecuatorianos y la tasa activa productiva
corporativa, estos datos seran tomados del Banco Central (se tomd como referencia el
promedio de la inflacion de los tres dltimos afios 2016: 1.2, 2017: -0.2, 2018:3.38). La
combinacion de estas dos tasas nos ayudara para el calculo del VAN.

Caélculo y Anélisis de Indicadores de Rentabilidad

Indicadores de rentabilidad, VAN

Se le denomina Valor Actual (VA), en las matematicas financieras, a la cantidad
de dinero que representa en la actualidad cualquier ingreso futuro “S” que se debe
recibir dentro de “n” afios. Esta suma de dinero que se puede o pudiera cobrar en este
momento se determina utilizando la conocida férmula de “descuento compuesto”,
mediante la aplicacion de una tasa de interés “i”, cuya notacion mas conocida es de:
VA =S/ (1 +1i) n (Castro, Tato, 2001, pag. 181).

TIR (Tasa Interna de Retorno)

La tasa interna de retorno, conocida como la TIR, refleja la tasa de interés o de

rentabilidad que el proyecto arrojara periodo a periodo durante toda su vida Util
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(Cérdova Padilla, 2011, pag. 242). La TIR se compara con la tasa de interés relevante
(es decir, con la rentabilidad de la mejor alternativa de uso de los recursos que se
emplean en el proyecto) y se aceptan todos aquellos en los que la TIR es igual o
superior:

Asi: Si un proyecto tiene:

 TIR > Tasa de interés de oportunidad, entonces se puede aceptar.

« Si la TIR < Tasa de interés de oportunidad, se rechaza.

« Si la TIR = Tasa de interés de oportunidad, hay indiferencia frente al proyecto.

Tabla 56
Calculo de la tasa de descuento, TIR, VAN

Tasa de Descuento  25.43%
TIR 39.44%
VAN $21,469.76

En la Tabla 56 se puede observar que la TIR es mayor que la tasa de descuento
entonces se dice gque el proyecto es rentable y se acepta.

Andlisis de Sensibilidad

El anélisis de Sensibilidad sirve para ver qué impacto tiene una variacién de las
ventas en los flujos, punto de equilibrio, resultado de ejercicio, Tir, Van. Se incrementa
o0 se disminuye un porcentaje en las ventas dicho valor del porcentaje depende del
inversionista.

Si se aumenta o disminuye el 10% de las ventas en Quito y Tokio se obtendra
un impacto en: Costo de ventas, costos de operacion proyectados, flujo de caja, punto

de equilibrio, balance del proyecto y cambiara el TIR y VAN:
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Tabla 57
Variacion de VAN, TIR y VAN (Aumenta 10% y disminuye 10%)

10% 10%

Tasa de descuento 25.43% 25.43%
TIR 62.81% -2.92%
VAN $92,775.34 $-53,604.65

Al incrementar el 10% las ventas aumentaran, la TIR se incrementard y se
determina como rentable y se aceptara el proyecto. Al disminuir el 10% las ventas
decrecen y la nueva TIR sera: menor a cero a la tasa de descuento y se determina que el
proyecto no es rentable porque las ventas se reducen.

Balance del Proyecto

El Balance o llamado también Estado de Pérdidas o Ganancias es aquel en el

que se registran los ingresos y los gastos que ha tenido la empresa en un determinado

periodo.
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Tabla 58
Resultados proyectados

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

+ Ventas $97,623.76 $ 110,865.51 $ 122,982.17 $133,973.73 $143,840.19

Quito $34,20563 $ 4047450 $ 45830.36 $ 50,273.20 $ 53,803.03

Tokio $63,418.13 $ 70,391.01 $ 77,151.81 $ 83,700.53 $ 90,037.16
- Costos de ventas/ operacion $49,81150 $ 57,586.23 $ 58,249.01 $ 70,284.62 $ 75,510.14
= Utilidad bruta en ventas $47812.26 $ 5327928 $ 64,733.16 $ 63,689.11 $ 68,330.04
- Gastos administrativos $27,24326 $ 28,153.73 $ 29,109.72 $ 30,11351 $ 31,167.49
- Servicios basicos $ 282000 $ 2,820.00 $ 2,820.00 $ 2,820.00 $ 2,820.00
- Servicios varios $ 518720 $ 5,809.53 $ 586259 $ 6,82599 $ 7,244.27
= Utilidad antes de intereses e impuestos $12561.80 $ 16,496.02 $ 26,940.85 $ 23,929.61 $ 27,098.28
- Intereses $ 261860 $ 1,702.12 $ 638.32 $ - $ -
= Utilidad antes de impuestos y participacion $ 9,943.20 $  14,793.90 $ 26,30253 $ 23,929.61 $ 27,098.28
= Utilidad antes de impuestos $ 994320 $ 14,793.90 $ 26,30253 $ 23,929.61 $ 27,098.28
= Utilidad neta del ejercicio $ 994320 $ 14,793.90 $ 26,30253 $ 23,929.61 $ 27,098.28
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Periodo de Recuperacion de la Inversion o Payback
Este indicado es importante porque a través de este se conocera el tiempo en el cual se

recuperard la inversion es decir el dinero que el inversionista destino para iniciar el proyecto.

Periodo Valor absoluto del ultimo flujo
Payback = (periodo Ultimo de flujo negativo) + _acumulado

Valor del flujo de caja en el siguiente

periodo
Tabla 59
Periodo de recuperacion
Afios 0 1 2 3 4 5
Flujos netos $-43,046.00 $2,587.52  $9,128.55  $26,136.79  $48,466.90 $73,965.68

Flujos acumulados $-43,046.00  $-40,458.47 $11,716.07 $35,265.34 $74,603.69 $122,432.58

Periodo de Payback=2  + $43,046.00
$35,265.34
Periodo de payback =2  +1,22
Periodo de Payback=  3.22
Se estima que el periodo de recuperacion sera en 3 afios, 3 meses y 19 dias.
Resumen
Para poner en funcionamiento el negocio es necesario una inversion inicial total de
$43,046.00 (maquinaria y equipo de oficina: $11,915, capital de trabajo: $7,686.50 y costos
de operacion para el primer mes: $8,985.81). Con la proyeccién de la demanda realizada en el
capitulo 2 se pudo obtener los resultados de flujo de caja y sus proyecciones. Se determing el
punto de equilibrio para que la empresa no gane ni pierda en el afio 2019 necesita de un punto
de equilibrio en las ventas de $55,625.69.
La TIR para este proyecto sera de 39,44%, la tasa de descuento es 25.43% y el Van de
$21,469.76 Se puede ver que la TIR es mayor a la tasa de descuento entonces se dice que el

proyecto es viable y el VAN es mayor que cero se determina que el negocio es rentable.
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Capitulo 7: Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

De acuerdo con la investigacion de mercado se concluye que el producto que se quiere
comercializar tiene cifras atrayentes porque no existen muchos competidores, con las
exportaciones al mercado de Tokio se puede tener un valor de crecimiento si se realiza
acciones comerciales adecuadas pueden generar un incremento en las ventas, ademas el
material con el que se realizara el producto tiene ventajas competitivas y comparativas, y
existen instituciones locales que impulsan el comercio exterior como Pro Ecuador ademas
que el Ecuador exonera de impuestos a las artesanias.

El modelo de negocio B2B permitira manejar ventas en volumen y negociaciones para
ingreso al mercado internacional, teniendo en cuenta que el consumidor japonés valora
caracteristicas de calidad y disefio ademas Japon al ser un pais que utiliza muchos elementos
radiactivos, los consumidores cada vez tienen consciencia ecoldgica y valoran productos
relacionados con el medio ambiente, esto es un buen indicador para la propuesta de negocio y
de marketing ya que los botones y collares de tagua son productos naturales, biodegradables y
se agrego al botdn un valor al producto final (grabado a laser) que lo distinga de la
competencia.

De acuerdo con la investigacion de campo que se realizé en Manta se concluye que la
mayoria de los talleres artesanales venden animelas o discos de tagua, pocos son los talleres
que realizan botones de tagua ya terminados y si lo hacen es bajo pedido. Existen muy pocas
empresas que graban disefios en los botones de tagua esto es una ventaja absoluta para este
negocio que tiene como valor agregado grabar disefios a laser.

De acuerdo con el analisis cuantitativo las proyecciones estimadas de las ventas para

Quito y Tokio de empresas y talleres que ofertan botones y collares de tagua tienden a
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decrecer por diversas razones la tagua es un producto suntuario o imprescindible por eso tiene
una demanda inelastica

Para poner en funcionamiento el negocio es necesario una inversion inicial total de
$43,046.00 (maquinaria y equipo de oficina: $11,915, capital de trabajo: $7,686.50 y costos
de operacion para el primer mes: $8,985.81). Con la proyeccién de la demanda realizada en el
capitulo 2 se pudo obtener los resultados de flujo de caja y sus proyecciones. Se determing el
punto de equilibrio para que la empresa no gane ni pierda en el afio 2019 necesita de un punto
de equilibrio en las ventas de $55,625.69.

La TIR para este proyecto sera de 39,44%, la tasa de descuento es 25.43% y el Van de
$21,469.76 Se puede ver que la TIR es mayor a la tasa de descuento entonces se dice que el
proyecto es viable y el VAN es mayor que cero se determina que el negocio es rentable. Al
dirigirse a dos mercados Quito y Tokio, se tiene gran oportunidad de crecimiento de mercado
para obtener altos réditos.

De acuerdo el flujo proyectado se puede observar que a partir del afio dos hay un
incremento en el flujo de caja es decir que los resultados son positivos y de esta manera se
considera que el negocio tiene una administracion de manera dptima a pesar de que se realizo
un préstamo para el funcionamiento del negocio.

Se concluye que el periodo de recuperacién se obtendra en 3 afios 3 meses y 19 dias a
pesar de que hay incertidumbre por el periodo de recuperacién de la inversién se pronostica
que las ventas de Quito y Tokio sean mayores de las que este Plan proyecta por ventajas
como: pocos competidores, producto de buena calidad, entre otras.

Recomendaciones

De acuerdo con los resultados de la investigacién de mercado que se realiz6 de Quito

y Tokio, se determind que las ventas de empresas de Quito tienden a decrecer al igual que las

ventas a Tokio, disminuyen cada afio, pero se estima que estas incrementen porque hay pocos
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competidores siendo una oportunidad para este negocio con relacién al mercado nacional y
asiatico, el mercado nipdn aprecia y valora los productos elaborados a mano. Se sugiere que
la implementacion de este proyecto sea en un corto plazo, ya que se verifico a través del
andlisis financiero y de la investigacion de mercado que este Plan de Negocio es rentable por
lo que es necesario aplacar la posibilidad de los rivales que lideran el mercado y procedan
antes.

Se recomienda tomar las estrategias de marketing que se establecid en este proyecto,
para que el negocio pueda promocionar los botones de tagua con el valor agregado que
distingue de la competencia (grabado a laser) y comercialice collares de tagua. Estos al ser
promovido en nuevos mercados contribuyen al crecimiento econémico y cultural de Ecuador.

Se propone hacer un seguimiento con el servicio postventa acerca de su experiencia de
compra y del producto lo que posibilitara tener una mejor apreciacion de las estrategias de
marketing para fidelizar y captar nuevos clientes. Se sugiere evitar cualquier tipo de multas
hacia la empresa lo que es aconsejable siempre cumplir con todos los aspectos normativos
que la rigen.

Limitaciones

El sector textil de Ecuador ha tenido un descenso por la falta de insumos e incremento
de impuestos como medidas temporales: incremento del IVA, salvaguardias han hecho que la
moda ecuatoriana se frene ("El Comercio”, 2016).

Los disefiadores ecuatorianos tienen bajas ventas porque al pais ingresa mercaderia de
contrabando y es vendida a menor precio ("El Universo™, 2019).

La cultura japonesa es la mas protocolaria del mundo, estrictos en sus costumbres, Si
al recibir el producto no es de su agrado porque no cumple los requisitos es posible que

rechacen dicho producto.
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Desastres naturales, en ciertas temporadas la colecta de tagua no se podré generar
debido a grandes corrientes de agua (fenémeno del nifio) que cubrira la vegetacion, limitando
la venta de esta.

De acuerdo con la investigacion de mercado que se realiz6 la mayor parte del sector
textil de Quito y Tokio utiliza botones de plastico por tener un menor costo, competir con
enormes industrias ya establecidas y que han captado la mayoria de los clientes, es un
obstaculo de entrada, si no se agrega una caracteristica de valor que lo diferencie no tendra
una buena acogida.

Aunque el negocio peligra por la salida de pepas de tagua, sin ningan tipo de
procesamiento, a paises como China. “La tagua no debe salir en bruto del pais por ningln
motivo. Esté saliendo a China y eso hay que evitar a toda costa porque deja menos rédito
econémico en el pais” ("El Universo", 2009). Los asidticos poseen mejor maquinaria, de alta
gama tecnoldgica y mano de obra barata esto acelera el proceso de elaboracion de botones y

collares de tagua.
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Apeéndice A

Anaélisis cualitativo: Registro de usuario en Jetro (pagina para realizar negocios en

Japon), entregado por la Embajada de Japdn en Quito.
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Apéndice B

Figura 38. Discos de tagua



Apéndice C
Cotizacidn logistica interna, Ecuador

COTIZACION SIMPLIFICADA DE TRANSPORTE
DETALLE DE COSTOS POR SERVICIOS Y OPERACION
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Acorde a sus necesidades detallamos los cotos para el transporte de carga suelta
con movimientos de Manta a Quito y movimientos internos de Quito. A

continuacion se detallan los costos que actualmente tenemos para el
manejo de sus operaciones:

TIPO DE GESTION O SERVICIO VALOR
CARGA SUELTA EN FURGON CERRADO - 750 KILOS — CAJAS DE CARTON

TRANSPORTE MANTA-UIO

' (Talleres Los bajos, Manta a Quito)
TRANSPORTE INTERNO UIO

' (La Mafiosca a Panamericana Norte - Fibran )

USD. 350.00

USD. g0.0

IMPORTANTE: No incluye descarga ni estibajes por cargue/descargue del
vehiculo

Unicamente los Valores correspondientes al servicio de transporte
propiamente dicho NO Genera IVA. Todos los demas valores generan el
12% de IVA acorde a la normativa Tributaria Vigente.



Apéndice D

Cotizacion logistica internacional Tokio, Japon:

MEGARUTAS

ASRNOLE OF CANRA IMTERMAC ONEL CIA L0

Mayra Alejandra Lopez Flores

Mayra Alejandra Lopez Flores - lopazflores21@hotmail.cor

RUC 1791986178001

IGNACIO SAN MARIA £3-30 ¥ JUAN GONZALEZ EDIFICIO METROPOLI

PISO 1 OFICINA 107 QULATO ECUADOR, QUITO. PICHINCHA Ecuador
Tl 593 2 226 1463, Fax: 593 2 244 2045

MEGARUTAS CIA.LTDA.
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PROPUESTA

Numero |2019-CT1-3582

Fecha y Hora |u.omm smm

Puerto de Origen: [GUAYAQUIL Valido hasta|Jun/082019 11:59 PM
Tipo de Movimiento: | Carga Suelta LCL Empleado |Valena Paredes
Puerto de Destino: | roxi0 Térm. de Pago | £x Works

Tipo de Mercancia

Descripcién General de la Carga

1 Suko Seco 100m* 000Ky Puerta da origen: Guaygul
Puerta destino: Tokie
Producio: Botones de Tagua
Toneladas: 026
Cajas {cantdn comugado) Dimensionas 8060 70cm
RecomridoLogistica: Parle de & Bodega Betagua, sector Manasca/Quia hasta ol
Valor Mercancia , o, e
Frecuencia:
Dias de Transito:
FLETE Cantidad Precio Total
OCEAN FREIGHT 1.00 100.00 USD 100.00 USD
OTROS CARGOS DE ORIGEN Cantidad Preclo Total
PICK UP 1.00 250.00 USD 25000 USD
CONSOLRDACION 6 wm MIN $60 IVA 6.00 USD 1.00 50.00 USD 50.00 USD
ORIGN CHARGES IVA 6.00 USD 1.00 50.00 USD 50.00 USD
ALMACENAJE 0.45 IVA 3.00 USD 1.00 25.00 USD 25.00 USD
BlL VA 360 USD 1.00 20.00 USD 30.00 USD
HANDLING IVA 12.00 USD 1.00 100.00 USD 100.00 USD
COLLECT FEE IVA 120080 1.00 10,00 USD 10,00 USD
OTROS CARGOS DE DESTINO Cantidad Precio Total
Moneda: usp
Sub Total: #1800
IVA: Iy
646 80

TOTAL:
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Apéndice E

Tabla E1
Calculo de pallets para Estibaje botones
Descripcion 2019 2020 2021 2022 2023
A(15mm) kg 750.00 810.18 900.00 990.00  1050.00
B(20mm) kg 930.00 1020.00 1140.00 1230.00 1350.00
Cajas por afio A 25 28 30 33 35
Cajas por afio B 31 34 38 41 45
Cajas por exportacion A 6 7 8 8 9
Caja por exportacion B 8 9 10 10 11
Cajas por pallet 4 4 4 4 4
Pallets al afio 6 7 8 8 9

8 9 10 10 11
Pallets al trimestre 2 2 2 2 2

2 2 2 3 3
contenedor 20 pies/compartido 1 1 1 1 1
Tabla E2
Calculo de pallets para Estibaje collares
Descripcion 2019 2020 2021 2022 2022
Collares kg 16.80 18.65 20.44 22.18 23.86
Cajas por exportacion 4 5 5 6 6
(4 veces)
Cajas por pallet 18 18 18 18 18
Pallets al afio 1 1 1 1 1
Pallets al trimestre 1 1 1 1 1
contenedor 20 pies/compartido 1 1 1 1 1




Apéndice F
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En la siguiente Tabla se detallara la amortizacién del préstamo que se realizara en el

BAN, con un monto de $20,000 con una tasa de 15% a 36 meses de plazo y con un seguro de

desgravamen de 0.03%:

Tabla F1

Amortizacion préstamo

Cuota Saldo Capital Capital Interés Seguro Desgravamen CUOTA  Valor a Pagar
1 $20,000.00 $443.31 $250.00 $5.26 $693.31  $698.57
2 $19,556.69 $448.85 $244.46  $5.14 $693.31 $698.45
3 $19,107.85 $454.46 $238.85  $5.03 $693.31  $698.33
4 $18,653.39 $460.14 $233.17 $4.91 $693.31 $698.21
5 $18,193.25 $465.89 $227.42  $4.78 $693.31  $698.09
6 $17,727.36 $471.71 $221.59  $4.66 $693.31  $697.97
7 $17,255.64 $477.61 $215.70  $4.54 $693.31 $697.84
8 $16,778.03 $483.58 $209.73  $4.41 $693.31 $697.72
9 $16,294.45 $489.63 $203.68  $4.29 $693.31  $697.59
10 $15,804.82 $495.75 $197.56  $4.16 $693.31 $697.46
11 $15,309.08 $501.94 $191.36  $4.03 $693.31 $697.33
12 $14,807.13 $508.22 $185.09  $3.89 $693.31 $697.20
13 $14,298.92 $514.57 $178.74  $3.76 $693.31 $697.07
14 $13,784.35 $521.00 $172.30  $3.63 $693.31  $696.93
15 $13,263.34 $527.51 $165.79  $3.49 $693.31 $696.79
16 $12,735.83 $534.11 $159.20  $3.35 $693.31 $696.66
17 $12,201.72 $540.79 $152.52  $3.21 $693.31  $696.52
18 $11,660.94 $547.54 $145.76  $3.07 $693.31 $696.37
19 $11,113.39 $554.39 $138.92  $2.92 $693.31 $696.23
20 $10,559.00 $561.32 $131.99  $2.78 $693.31 $696.08
21 $9,997.68 $568.34 $124.97  $2.63 $693.31 $695.94
22 $9,429.35 $575.44 $117.87  $2.48 $693.31 $695.79
23 $8,853.91 $582.63 $110.67  $2.33 $693.31  $695.64
24 $8,271.28 $589.92 $103.39  $2.18 $693.31  $695.48
25 $7,681.36 $597.29 $96.02 $2.02 $693.31 $695.33
26 $7,084.07 $604.76 $88.55 $1.86 $693.31 $695.17
27 $6,479.31 $612.32 $80.99 $1.70 $693.31  $695.01
28 $5,867.00 $619.97 $73.34 $1.54 $693.31 $694.85
29 $5,247.03 $627.72 $65.59 $1.38 $693.31 $694.69
30 $4,619.31 $635.57 $57.74 $1.21 $693.31  $694.52
31 $3,983.75 $643.51 $49.80 $1.05 $693.31  $694.35
32 $3,340.24 $651.55 $41.75 $0.88 $693.31 $694.19
33 $2,688.68 $659.70 $33.61 $0.71 $693.31  $694.01
34 $2,028.99 $667.94 $25.36 $0.53 $693.31 $693.84
35 $1,361.04 $676.29 $17.01 $0.36 $693.31 $693.66
36 $684.75 $684.75 $8.56 $0.18 $693.31  $693.49




Tabla G1

Apéndice G

Costos de cajas de cartdn y fundas plasticas
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CARTON FUNDAS PLASTICAS
Quito CANTIDAD COSTO TOTAL Quito CANTIDAD COSTO TOTAL
Cartones B. 34 $3.30 $112.20 Fundas plasticas 34 1.00 34.00
CartonesC. 21 $1.00 $21.00 Fundas plasticas 168 0.50 84.00
Tokio Tokio
CartonesB. 56 $3.30 $184.80 Fundas plasticas 56 1.00 56.00
Cartones C. 17 $1.00 $17.00 Fundas plasticas 136 0.50 68.00
TOTAL 94 $335.00 TOTAL 360 242.00
Tabla G2
Proyeccion costo de ventas
VENTAS $ 97,623.76 $110,865.51 $122,982.17 $ 133,973.73 $ 143,840.19
COSTO % VENTAS 51.02% 51.94% 47.36% 52.46% 52.50%
Compra de botones y collares $ 4859450 $56,204.16 $ 56,71589 $ 68,614.47 $  73,717.00
Compra de cajas de carton $ 335.00 $ 38044 % 42202 $ 45974  $ 493.59
Compra de etiquetas $ 640.00 $ 72681 $ 806.24 $ 87830 $ 942.98
Compra de fundas plasticas ~ $ 242.00 $ 27483 $ 30486 $ 33211 $ 356.57
TOTAL 49,811.50 $57,586.23  $58,249.01 $70,284.62 $75,510.14
Etiquetado 0.66% 0.66% 0.66% 0.66% 0.66%
carton 0.34% 0.34% 0.34% 0.34% 0.34%
plastico 0.25% 0.25% 0.25% 0.25% 0.25%




