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- TEMA:

“Plan de negocios para exportar las artesanias de balsa al mercado de

Barcelona”

- INTRODUCCION.

El presente tema de investigacion tiene la finalidad de realizar un estudio de
las artesanias de la madera balsa que se elabora en el Ecuador, para ser
comercializada en mercados externos. Para el presente estudio se tomé

como referencia Espana especificamente Barcelona.

Barcelona perteneciente a Espana es el centro de la economia, trafico
educacioén y cultura, cuenta con 7.5 millones de habitante lo que hace una
gran oportunidad para comercializar las artesanias de balsa con

proyecciones extraordinarias.

Las artesanias de madera de balsa, se realizan como adornos de diferentes
tamanos y formas; en la actualidad es muy conocida a nivel mundial, la
produccion de la materia prima se remonta a principios de los afos 80, y se
perfila como uno de los recursos forestales mas importantes del Ecuador, su

rubro de exportaciones registra un desarrollo progresivo’.

Frente a estos acontecimientos se procede a desarrollar un plan de negocios
como una guia para que el empresario emprendedor establezca acciones
que seran realizadas a futuro previo a un andlisis de mercado; las
estrategias planteadas sera bases fundamentales para elaborar vy

promocionar el producto, en este caso las artesanias de balsa.

El desarrollo de este trabajo sera por capitulos los mismos que seran
analizados a profundidad para obtener los resultados planteados a través del

objetivo general y los especificos.

! Tomado de: Asistencia Agro empresarial Agri business Cia. Ltda. “Manual Técnico del Cultivo de la Balsa”
Corporacién Andina de Fomento. Quito 1992.



- RESUMEN EJECUTIVO.

El desarrollo del plan propuesto ha permitido conocer todas las
generalidades relacionadas al tema, se inicia con un estudio acerca de la
madera de balsa, entre ellos su cultivo, produccién, manejos de cuidados. A
través de un plan estratégico se realiza el analisis macroentorno, de la
industria y analisis interno, con la informacion recabada se desarroll6 el
analisis FODA lo cual permiti6 conocer la empresa de forma global, se
analiza ademas si la propuesta es viable. Se hace un estudio del
planeamiento estratégico haciendo referencia a la Vision, Mision, Objetivos

Estratégicos y los Sistemas de Valores.

Los resultados obtenidos en el plan estratégico conllevan a desarrollar un
plan comercial que permita identificar el mercado y el segmento hacia dénde
va dirigido el producto y la demanda que atendera el proyecto en referencia
a la demanda satisfecha. El marketing mix fué objeto del presente estudio
siendo su finalidad tener conocimientos global del proceso de las

4P.(Producto, precio, plaza, promocion).

Para conocer la capacidad empresarial y su infraestructura, se realizé un
plan técnico organizacional, y a través de ello saber la localizacion de la
empresa, distribucion de la infraestructura para cumplir con los
requerimientos que demandan la materia prima, insumos, mano de obra y la
tecnologia. En el aspecto organizacional, se determind las funciones y el
perfil de las personas que forman parte de la empresa propuesta, un plan de
accion que demuestra cada una de las actividades desarrolladas para

cumplir objetivos a corto y mediano plazo.

Se culmind el presente estudio con un analisis financiero acerca de las
proyecciones que incurren en este tipo de negociaciones y en cada etapa
demostrar la viabilidad del proyecto a través de un analisis de resultados.
Las conclusiones y recomendaciones fueron fundamentales para dar por

terminado el presente trabajo de tesis.



CAPITULO 1:

1. GENERALIDADES.

1.1. Objetivo del Capitulo.

Conocer las artesanias que son requeridos en el mercado espanol.

1.2. Plan de Proyecto de Grado.

1.2.1 Tema. Plan de negocios para exportar las artesanias de balsa al

mercado de Barcelona.

1.2.2 Planteamiento del problema. Por los cambios constantes que
afloran en el ambito empresarial y de exportacién surge la necesidad
conceptual, metodoldgica y de gestion, de hacer uso de un instrumento que
permita concretar las estrategias en términos técnicos, econdmicos,
tecnologicos y financieros en las instituciones comerciales, este instrumento

se denomina mundialmente Plan de Negocio.

En el plan de negocios se debe argumentar detalladamente los productos o
los servicios que se ofrecen, tanto a corto como mediano plazo las
oportunidades que brinda el mercado, a partir de una planificacion de
recursos sean estos tangibles e intangibles, que le permitan determinada

aceptacion por su diferenciacion entre los competidores.

La mejor formula para que las organizaciones se mantengan
competitivamente en el mercado es desarrollando negocios que respondan a
una demanda determinada de forma tal que el empleo de la dotacion de
recursos y habilidades que posee, ocurra aportando valor para el cliente y
también para la organizacion. Por ello, es necesario el monitoreo
permanentemente de la situacion de sus negocios de la sinergia que entre

ellos logre, asi como aquellos nuevos proyectos en que se involucra.



Las empresas se someten permanentemente a un proceso de adaptaciéon a
las condicionantes del entorno, satisfaciendo necesidades, deseos,
expectativas y demandas, determinando el modo de enfrentarse a
competidores, complementando sus actividades con las de otros agentes
presentes en dicho entorno, prevaleciendo en este proceso la orientacion al
cliente, que es el elemento que en ultima instancia garantiza la permanencia
exitosa, partiendo de la satisfaccion sefialada de necesidades y demandas

de un publico determinado.

El plan de negocio muestra en un documento el o los escenarios futuros y
mas probables con todas sus variables, con el fin de facilitar un analisis
integral que pueda ser presentado a otras partes involucradas en el proyecto
(inversionistas, socios, bancos, proveedores, clientes). Existen varias
definiciones de Plan de Negocio, a continuacion se relacionan algunas de

ellas:

> El plan de negocios es un documento amplio que analiza y planea la
estrategia de un negocio.

> Puede definirse ademas como un mecanismo légico del entorno en el que
se desarrolla una determinada actividad organizacional y de cédmo ésta
puede influir en su medio.

> Debe ser visto como un proceso de utilizacion de la informacidén para
proponer los mecanismos necesarios Y llegar al cliente con el producto.

> "Es un esquema, donde estan todos los aspectos del problema, para que
los subsistemas que conforman la empresa puedan conocer de antemano
las posibles reacciones del sistema organizacion-entorno”.

> Es considerado un instrumento clave y fundamental para el éxito, el cual
consiste en una serie de actividades relacionadas entre si para el
comienzo o desarrollo empresarial. Asi como una guia que facilita la
creacion o el crecimiento de la empresa.

> "ldentifica, describe y analiza oportunidades de negocio, examina su
viabilidad tanto técnica y econdmica como financiera; es una herramienta

indispensable para la empresa".



El Ecuador beneficiado con suelos fértiles, permite el cultivo de la madera de

balsa, asegurando su consumo interno y para la exportacion.

Siendo la balsa el producto que se esta proponiendo para diferentes usos
entre ellos la elaboracion de las artesanias al mercado espanol
especificamente Barcelona, se hace un analisis de su cultivo. La balsa es
una especie que crece abundantemente en los tropicos de Ecuador y otros
paises. Las condiciones climaticas de la region tropical, son ideales para el
desarrollo de esta especie, donde crece precozmente, obteniendo alturas de
hasta 20 m. Las costas manabitas son apropiadas para el cultivo, por lo que

existe este producto en los diferentes cantones de la provincia de Manabi.

Haciendo historia en los afos 90, el Ecuador experimentd un proceso
evolutivo en la exportacion de productos de madera, dando oportunidad de
obtener nuevas fuentes de trabajo y por ende ingresos que beneficien el pais
de forma general y la provincia de Manabi de manera particular. Segun
boletines del Banco Central del Ecuador, las exportaciones de este producto
han sido dirigidas a diferentes paises de forma general, dando la
oportunidad de conocer nuevas alternativas de la adquisicion de este

producto como es a través de artesanias hechas en balsa.

El arbol de madera de balsa, tiene como nombre cientifico Ochroma
Lagopus, La madera de balsa proviene de un arbol de nombre comun
denominado Balsa o Boya, es una planta que tiene un rapido crecimiento, y
de manera general se encuentra en América del Sur. Estos arboles de
madera de balsa crecen con mayor facilidad bajo las condiciones que se
encuentran en las selvas tropicales, especialmente en terrenos que estan
entre rios y por lo general son montafiosos. En sintesis se afirma que el

Ecuador es el mayor productor y exportador de madera de balsa.

Con relacion a la elaboracion y comercializacién de artesanias gran parte de
la comunidad rural manabita vive de esta actividad, y las mas solicitadas son
la balsa, artesanias, dulces, pesca, muebles, mecanica y otros; siendo un

factor primordial para identificar activo cultural que ostentan, en el desarrollo



de la provincia como una fuente de ingresos significativo para el sustento

propio y de sus familias.

El sector micro empresarial artesanal en la provincia de Manabi, afronta
problemas que radican en el deterioro de apoyo para el mejoramiento de la
produccion y comercializacidon adecuada con las facilidades para la atencién
a los clientes, lo que afecta en la obtencidon de ingresos suficientes, capaz de
hacer mas atractiva la actividad artesanal generando efectos negativos
transversales, uno de estos problemas es el abandono de la actividad, por
decidirse a migrar a otros paises donde consideran que se les va a
solucionar una serie de problemas que vienen soportando a través de los

anos.

Esta decision fomenta la disgregacion familiar, deterioro econémico, y por
ende insuficiente escolaridad dentro del ambito de las familias dedicadas a la
elaboracion de artesanias y una deficiente satisfaccion de las necesidades
basicas, evidenciando lo que resulta en el problema nucleo de la presente

propuesta.

Los artesanos obtienen pocos ingresos por la venta de sus artesanias.
siendo este una de las justificaciones para tomar la decision de iniciar un
proceso de comercializacion a mercados externos, aunque queda claro que
inicialmente lo haran a través de intermediarios por el desconocimiento que
existe en la mayoria de artesanos para iniciar una exportacion de forma

directa.

Cabe recalcar que el Ecuador no realiza importaciones de madera de balsa,
es decir cubrimos en un 100% la demanda interna. La madera de balsa,
cuya produccién se remonta a principios de los 80, se ha constituido en uno
de los recursos forestales mas importantes del Ecuador, y ha registrado un

crecimiento progresivo en el rubro de exportaciones.

En la actualidad, Barcelona reconocida como ciudad global por su

importancia cultural, financiera, comercial y turistica. Posee uno de los



puertos mas importantes del Mediterraneo y es también un importante punto
de comunicaciones entre Espana y Francia, debido a las conexiones por
autopista y tren de alta velocidad. El aeropuerto de Barcelona fue utilizado

por mas de 35 millones de pasajeros en 2012.

Todos estos acontecimientos hacen atractivo el mercado para la exportacion

de las artesanias de balsa.

1.2.2.1. Formulacion y Sistematizacioén del Problema

¢, Cuales son las tendencias del mercado comercial espainol especificamente
Barcelona para realizar negociaciones directas de productos artesanales

elaborados de balsa?

1.2.2.1. Delimitacion del Problema.

Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion de tesis, se ha
tomado como base el Ecuador, especificamente la provincia de Manabi por
ser la zona costera apta para el sembrio de la balsa, aunque en la mayoria
de los casos sin que se siembre el producto este ya existe en el suelo

costero ecuatoriano.

Para el presente estudio se delimita en los siguientes aspectos.
Ara del Tema: Exportacion.

Delimitacion Espacial: Ecuador — Espaia- Barcelona.

Lugar: provincia de Manabi. Cantén Pajan

Dimension: Plan de Negocios

1.2.3 Objetivos.
1.2.3.1. Objetivo general.

Determinar a través de un programa, la exportacion de productos
artesanales de Ila balsa al mercado espafnol como Barcelona, para
fortalecer las relaciones comerciales del sector artesanal dedicado a esta

actividad.



1.2.3.2. Objetivos especificos.

Conocer los productos artesanales que requiere el mercado espanol.

Analizar la potencialidad del mercado espafol como pais de destino.

Diagnosticar a través de un plan comercial los aspectos mas sobresalientes

del mercado.

Establecer un plan técnico organizacional para la exportacion de las

artesanias de balsa.

Demostrar la viabilidad de la propuesta a través del analisis de resultados.

1.2.4 Justificacién e importancia.

1.2.4.1. Justificacion Teodrica

Tomando como referencia, a una serie de articulos que resumen la
necesidad de hacer figuras de balsas, se considera que figuras elaboradas
en balsa fueron una iniciativa José Joe Breiner, ciudadano extranjero quién
en los anos sesenta se instalé en el Ecuador, por lo cual inici6 sus
actividades laborales con una Hosteria en el Puyo una de las ciudades mas
importantes de la Region Amazoénica del Ecuador. La Direccion es la
Avenida Alberto Zambrano Palacios y Los Pinos via a Shell, a 0.5 Km del
centro de la ciudad de Puyo. A 0.5 Km del centro de la ciudad de Puyo, esta

ubicada en el Barrio El Dorado.

Fue fundada el 12 de mayo de 1899. A través de personas del lugar, el
gerente propietario de la hosteria, solicitd artesanias para vender a los
turistas, entre estas solicita figuras de aves, al no encontrar la predisposicion
para la labor encomendada, dirigid su pedido a varios indigenas Kichwas,
quienes tomaron como materia prima la balsa y cumplieron el cometido a la
perfeccion, sin saber que estaban dando inicio a una fuente de trabajo que

ha alcanzado una gran difusion en el mercado nacional e internacional.

La balsa, se utiliza actualmente para artesanias y para elaborar asientos con
figuras de animales tipicos de la selva. Para aprovechar adecuadamente el
material, se corta la balsa en trozos, estas son adquiridas por los artesanos

a los comerciantes que las transportan a lo largo de la via Puyo - Napo, asi



como también de otros sectores de la Amazonia, utilizando moto sierras se
consiguen elaborar trozos mas pequenos, de estas se extraen tablas o
tablones, de acuerdo a los disefios que se pretendan elaborar. Es importante
conocer que la comercializacion de artesanias comenzd a expandirse en
diferentes sectores del Ecuador y a través de los turistas extranjeros que
visitan el pais, esta artesania ha llegado a muchos paises externos siendo
de mucho agrado y de gran acogida por su variedad de formas tamanos y

colores.

1.2.4.2. Justificacion Metodolégica

Para llevar a cabo esta investigacion, se ha optado por la articulacién de las
técnicas cuantitativa y cualitativa; mas concretamente, por la articulacion en
la triangulacion. Como sefalan Callejo y Viedma, mediante esta metodologia
se persigue que la utilizacion de varios tipos de aproximacidén, como si

fueran diferentes miradas, confluyan en iguales o semejantes resultados.

Es por esto por lo que se ha elegido este tipo de metodologia; porque ofrece
la posibilidad de recopilar informacion sobre una misma realidad desde
distintos enfoques y asegurar los resultados utilizando varios métodos. Estos

son los métodos de recoleccion y analisis que seran utilizados:

Encuesta por muestreo: un cuestionario con preguntas cerradas para
cuantificar datos referentes a la compra de la balsa por parte de los turistas,
la opinidn sobre las artesanias de la balsa. Asimismo, la oportunidad de
conocer las opiniones de los fabricantes de estas artesanias, para posibles
comentarios. Entrevistas en profundidad: seran realizadas entrevistas a 6
empresarios que comercializan las artesanias o quieren entrar a este

importante negocio.

En el orden de preguntas para el cuestionario: en primer lugar, el modo y
uso de las artesanias de madera de balsa; posteriormente la opinion acerca

de las artesanias de balsa de los turistas; y, el aporte y la aplicacién como



una actividad laboral y comercial que pueda tener desde las perspectiva de

los visitantes extranjeros.

Una vez recogidos los datos y la informacion, se procede al analisis de la
convergencia entre los mismos para determinar la validez y la credibilidad de

los resultados de la investigacion.

1.2.4.3. Justificacion Practica.

Proceso para la elaboracién de figuras de balsa

Se realiza una primera aproximacion a la figura con moto sierra pequena.

Se talla la figura con machete y cuchillo.

Se deja secar la pieza al sol, fogdn o en hornos eléctricos.

Figura #.1: Adornos de figura de balsa

A continuacion se reparan las abras utilizando astillas de la misma balsa y

pega blanca.

Lijado, cola y pintura de agua (pincel o dedos).

Resaltacidn de partes establecidas de la figura (uso del pirograbado).

Las piezas de acabado brillante absorben una capa de sellador y barniz.

Otras piezas quedan con un terminado color mate.
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Figura #.2: Adornos de figura de balsa y pega blanca.
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1.2.5 Beneficiarios potenciales.

Con el presente proyecto los beneficiarios potenciales son los artesanos
que por muchos anos se han dedicado a esta actividad donde un 80 % esta
inmerso todos los miembros de la familia, siendo su unico sustento en el

hogar.

Se benefician también los agricultores que se dedican al sembrio y
produccion de la balsa la misma que crece en los campos ecuatorianos sin
necesidad de un cuidado permanente, este tipo de madera se ha utilizado
desde las épocas remotas para confeccionar balsas que le permite a las

personas cruzar rios y lagos por ausencia de puentes.

El exportador también es un beneficiario potencial por los ingresos que
ocasionan la comercializacion de las artesanias de balsa, entre ellos estan

los comerciantes directos y los intermediarios.

1.2.6 Diseio metodolégico.

Modalidad basica de la investigacion.

10.1.- Nivel o tipo de investigacion.
10.2.- Poblacion y muestra
10.3.- Técnicas e instrumentos
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Fichas de observacion, encuestas, entrevistas, observacion de campo.

1.3 Cultivo de la balsa.

La balsa es un arbol de la familia bombacaceas originario de América del
Sur y Central, de madera resistente y ligera que se utiliza para fabricar
balsas y maquetas, artesanias. Se cultiva en el Ecuador en todas las
provincias, entre ellas la provincia de Manabi y los Rios, donde los
productores utilizan la semilla nativa originaria de Ecuador. El 53.50%
compran las plantulas en viveros de la localidad mientras que el 46.50%
realizan su propio invernadero, el 94.00% no reciben asistencia técnica,
repercutiendo en la calidad del cultivo y su rendimiento. Las zonas
sembradas van desde 0.37 hasta 44.40 hectareas; donde 34.25%
corresponden a plantaciones de un ano; 32.54% son plantaciones de tres
anos y en pequenos porcentajes se localizan cultivos de dos, cuatro y cinco
anos. Cuando alcanzan una edad de tres a cuatro afos, los arboles los
compran directamente en las fincas de los productores en pedazos y lo

trasladan en camiones a proveedores de la localidad.

La exportacion de balsa procesada es acogida en mercados externos. Los
costos totales en cuatro anos de produccion en una hectarea de balsa
ascienden a 2.500 dolares con ingresos de 6.000.00 dolares, obteniendo un
beneficio neto de 3.500.00 ddlares una rentabilidad de 142.00 % y el punto
de equilibrio en unidades fisicas 22.80 m3 de balsa y 912.00 ddlares en

unidades monetarias por hectarea aproximadamente

1.4 Zonas de produccion.

El cultivo de la balsa se encuentra en el litoral ecuatoriano en zonas como
Pajan, San Lorenzo, Quinindé, el Carmen, la Concordia, Santo Domingo de
los Tsachilas, Buena Fé&, Quevedo, la Mana EI Empalme, Ventanas,
Catarama, Bucay, La Troncal; Naranjal en otros sectores que estan ubicado

en la zona Norte a Sur del pais.
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La provincia del Guayas se caracteriza por su gran produccion de la balsa,
de igual forma Los Rios y Pichincha son zonas que cultivan la balsa en
grandes volumenes. Existe demanda del mercado internacional vy el
mercado nacional la utiliza para la elaboracion de artesanias, canoas para
traspasar rios, lagunas y riachuelos, y otras necesidades que abastecen los

agricultores en sus hogares.

1.5 Manejos de cultivos y cuidados.

Las areas cultivadas de la balsa representa grandes extensiones que si se
toma como ejemplo a la provincia de los Rios sobrepasan de 50.000
hectareas las que tienen entre un afio a cinco anos, ya estan listas para su
comercializacion. Para el manejo del cultivo existe la necesidad de
seleccionar el material vegetativo, se debe considerar que el sistema de
propagacion de la balsa en sexual es decir con semilla de manera especial
aquellas que son nativas de Ecuador, para realizar su respectiva plantacion.
Cuando se ha realizado las actividades pre-siembras los agricultores utilizan

la plantula de vivero y en muchos casos realizan sus propios viveros.

La forma de sembrio se da de tal modo que las distancias entre filas y
plantas vayan de acuerdo a la topografia del terreno, clima y mano de obra;
la densidad de la siembra varia de un producto a otro ya que cada uno de

ellos tiene sus caracteristicas de sembrio.

Sin embargo las plantaciones deben estar limpias y esa es una actividad
general asi mismo los nutrientes, agua del suelo y sol, por tanto deben
realizar periddicamente un control manual respecto a la utilizacién de los
productos quimicos y la asistencia técnica que se le aplica al cultivo de

balsa para que su desarrollo.
Cabe destacar que los pequeios y medianos productores de esta especie
no siempre reciben capacitacion y algunos de ellos adquieren conocimientos

técnicos por sus propios medios. Los productores se definen en dos grupos
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las industrias, que ademas de producir, procesan balsa en productos
terminados; y los campesinos, que cultivan la balsa y la venden en pie en

sus propias fincas y se realiza esta venta a través de intermediarios.
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CAPITULO 2:

PLAN ESTRATEGICO.

2.1. Objetivos del Capitulo.

Analizar la potencialidad del Ecuador para comercializar en el mercado

espanol como pais de destino.

2.2. Analisis Estratégico:

2.2.1. Analisis del macroentorno.

En Ecuador las artesanias son valoradas por su formas, variedades disefo
y tamafo, se cuenta con materia prima unica que identifica a cada region.
Tal es el caso de la balsa para la elaboracion de las artesanias cuyos

cultivos se dan principalmente en la provincia de Manabi y Esmeraldas.

Otra region tradicionalmente artesanal, es la provincia del Azuay e Imbabura,
en donde se encuentran familias trabajando en la elaboracion de diferentes

tipos de artesanias entre ellas las de balsa.

A mas de la balsa existen otros productos del sector entre ellos:

- Tagua y otros materiales vegetales o minerales
- Sombreros de Paja Toquilla o Mocora

- Ceramicas

- Joyeria y demas manufacturas

- Articulos de madera entre ellos la balsa.

- Pinturas y Dibujos

- Articulos de cesteria

- Articulos para festividades
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2.1.2. Analisis de la industria.

Para realizar un analisis de la industria se ha tomado como referencia las

artesanias de madera, balsa y afines.

Entre las provincias que se destacan esta Imbabura, en los cantones de
Atuntaqui, Otavalo y Cotacachi hay talleres que se dedican a la elaboracién
de instrumentos musicales de viento y de percusion; en los cantones de
Ibarra y San Antonio talleres que se dedican a la ebanisteria, al tallado, a la
escultura, asi como a la produccion de imagenes religiosas y otros que

deleitan a los turistas internos y extranjeros.

Se ha tomado como referencia estos lugares con la finalidad de tener un
marco referencial adecuado para que los habitantes del cantén Pajan que es
hacia donde va dirigida la propuesta, rescate las fortalezas que incurren en
esta actividad y por ende minimizando costos que son innecesarios para el

proceso.

Tenemos como ejemplo a Imbabura que cuenta con 468 talleres que
representan el 31.35% de la actividad en madera y balsa; otras de las
provincias en las que se transforma la balsa en decorado y adornos para el
hogar son: Guayas, Esmeraldas y Pastaza las que se dedican a la
elaboracion del tallado, instrumentos musicales de viento y percusion,
bisuteria, jugueteria. Estas tres provincias representan el 35. 70% de talleres

en madera.

Las provincias del Azuay, Pichincha, Canar, Manabi, Tungurahua, Bolivar,
entre otras, representan el 32.95% restante del global de los talleres de

produccién de artesanias en madera y afines?.

2 Banco Central del Ecuador, BCE, Afio 2014.
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2.1.3. Analisis interno.

Analizando los aspectos mas sobresaliente del sector artesanal, se puede
afirmar que es un sector de gran importancia para la economia, y se ha
convertido en fuente de trabajo de los ecuatorianos dando cabida a personas
de diferentes niveles educativos y estatus social, porque sus actividades
multiples se prestan para trabajar en areas de conocimientos cientificos y

otras actividades solo requieren de fuerza fisica.

Respecto a la estructura arancelaria utilizada en Ecuador es NANDINA con
la respectiva descripcion del producto, de acuerdo a la Nomenclatura
Arancelaria Comun de los Paises Miembros de la Comunidad Andina esta
basada en el Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de

Mercancias.

En la siguiente tabla se muestra la codificacion en subpartida Nandina, de

cada subsector artesanal.

Tabla # 1: Articulos de madera y balsa

44 .2 Marqueteria y taracea; cofrecillos y estuches para joyeria u orfebreria y
manufacturas similares, de madera; estatuillas y demas objetos de

adorno, de madera de balsa; articulos de mobiliario

4420.10.00 | Estatuillas y demas objetos de adorno, de madera y balsa

4420.90.00 | Los demas

Fuente: Arancel Nacional de Importacion de Ecuador, 20 de Noviembre del 2007

Elaboracién: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR, afio 2013.

Cuadro # 1: Exportaciones del sector

Evolucion de las exportaciones ecuatorianas del sector artesanias

2008 2009 2010 2011 2012 TCPA/2008-2012

Valor FOB (miles USD) | 17.133 13.921 19.117 30.432 21.523 5,9%

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE

Elaboracién: Direccién de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR
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Cuadro # 2 : Exportacioén por grupos de productos

Principales exportaciones ecuatorianas por grupos del productos del sector

Grupos de productos 2008 2009 2010 2011 2012 % de TCPA/
participacion 2008-
2012 2012
Articulos de madera 614 628 404 334 233 1.08% -21.57%
Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE
Elaboracién: Direccién de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR
Cuadro # 3: Exportaciones por producto.
Exportaciones de articulos de madera
Miles USD
Subpartida Descripcion 2008 2009 2010 2011 2012 |% participacion| TCPA/
2012 2008-2012
4420.10.00.00 | Los demas 476 435 340 243 210 90.14 % -18.55 %
Articulos
para fiestas
4420.90.00.00 | Los demas 138 193 64 91 23 9.86 % -36,17 %
marqueteria,
cofrecillos
Total 614 628 404 334 233 100.00 % -21.57 %

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE
Elaboracién: Direccién de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR

El principal producto exportado para el 2012 fue estatuillas, y demas objetos

de adornos de madera (90.14%), exportandose un valor de USD 210 miles.

En sintesis se puede afirmar que Las exportaciones del sector maderero es

amplio teniendo presente

la diversidad que existe y la aceptacién del

mercado internacional, tomando como referencia a la balsa su exportacion

es de 22% del total de la madera exportada.

La balsa genera ingresos que sobrepasa los 20 millones de ddlares debido a

su precio en el mercado internacional.

3 Corpei- Ecuador,2013.
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2.1.4.Analisis FODA.

Fortalezas - Exportaciones ecuatorianas de la balsa de forma consecutiva en los
ultimos afos.

- Liderazgo internacional en las exportaciones de la balsa.

- Suministro del consumo interno en su totalidad.

- materia prima suficiente para elaborar artesanias de balsa.

- Multiplicidad maderera en el Ecuador.

- Calidad del producto para la exportacion de las artesanias de balsa.

Oportunidades. | - Zonas forestales aptas para el cultivo en el Ecuador

- Demanda creciente del mercado internacional por artesanias de balsa.
- Mercado regional con suficiente acceso.

- Incrementos de precios para las artesanias en el mercado internacional.

- Convenios gubernamentales con accesibilidad a la exportacion.

Debilidades.

- Excesivo numero de empresas medianas y pequefias que realizan su

produccion sin estandarizacion y calidad.

Limitada integracion para cumplir con grandes pedidos internacionales.

- Desperdicio excesivo proveniente de la no organizacion en la tala de

arboles.
- Tecnologia limitada para la elaboracién de artesanias de balsa.

- Problemas de acceso a los bosques en apocas de lluvia para obtener la

materia prima para las artesanias.

- Insuficiente capacitacion del talento humano para realizar las artesanias

de balsa.

- Aumento significativo de los intermediarios en la comercializacién de las

artesanas de balsa al mercado externo.

Amenazas. - Exceso de tala de arboles sin nueva plantacion puede promover la
escases de la materia prima.

- Destruccion de las areas forestales para dar paso a otro tipo de cultivo.

- Planes de accion forestal no ejecutados.

2.1.5. Viabilidad estratégica de invertir.

La viabilidad para comercializar las artesanias de balsa es la gran apertura
de los mercados externos. En la siguiente tabla se detallan los principales
paises compradores de los productos del sector artesanal del Ecuador en el
periodo 2008-2012.Entre los principales destinos de exportacion se destacan

Italia con una participacion en el afo 2012 de 13.01%, seguido por Estados
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Unidos que alcanzé en el 2012 una participacion de 11.11% en tercer lugar
Hong Kong con una participacién del 10.22%. Espana esta en un séptimo

lugar con un 5,65%.

Cuadro # 4: Destino de productos del sector artesanal.

Principales destinos de los productos del sector artesanal.

Valor FOB Miles USD

Pais 2008 2009 2010 2011 2012 TCPA/ Participacion
2008-2012 2012

ltalia 2,632 2,260 3,539 6,572 2,800 1.56% 13.01%
Estados Unidos 1,562 1,602 1,658 2,528 2,392 11.24% 11.11%
Hong Kong 1,167 1,074 1,394 3,334 2,200 17.17% 10.22%
Japoén 241 440 629 1,471 1,817 65.72% 8.44%
Colombia 880 318 525 1,416 1,368 11.66% 6.36%
Francia 270 573 1,043 1,321 1,273 47.34% 5.92%
Espaia (Barcelona) 1,127 858 777 1,332 1,217 1.93% 5.65%
China 679 298 595 2,877 982 9.66% 4.56%
Alemania 457 690 972 1,910 942 19.82% 4.38%
Turquia 87 52 184 680 850 76.61% 3.95%
Brasil 263 340 469 614 564 20.94% 2.62%
Panama 91 73 91 1,162 561 57.43% 2.61%
Chile 255 152 284 432 547 21.01% 2.54%
Corea del Sur 297 33 174 880 542 16.23% 2.52%
Reino Unido 233 291 313 564 520 22.15% 2.42%
Peru 306 462 308 418 473 11.51% 2.20%
Venezuela 1,135 284 236 322 392 -23.33% 1.82%
México 797 249 399 420 296 -21.94% 1.38%
Argentina 74 75 182 179 210 29.92% 0.98%
Portugal 76 34 53 4 166 21.40% 0.77%
Los demas paises 4,500 3,763 5,291 1,997 1,412 -25.16% 6.56%
TOTAL 17,133 13,921 19,117 30,432 21,523 5.87% 17,133

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE

Elaboracién: Direccién de Inteligencia Comercial e Inversiones PRO ECUADOR. Marzo del 2013.

La tendencia de los ultimos cinco afos se mantiene, siendo los principales
mercados de exportacion ltalia, Hong Kong, Estados Unidos, China,

Alemania, Japon, Colombia, Espafia, Francia y Panama. Para el aio 2012.
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Grafico # 1: Destino de las exportaciones de las artesanias
PRINCIPALES DESTINOS DE LAS EXPORTACIONES DE
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Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE
Elaboracién: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones PRO ECUADOR. Marzo del 2013.

Con respecto a las barreras arancelarias el Ecuador presenta arancel
cobrado por los principales compradores a Ecuador y a sus competidores la
subpartida 4420.10.00.00 marqueteria, estatuillas y demas objetos de
adorno, de madera el Ecuador presenta el 0 % de aranceles. Lo cual facilita
la comercializacidon del producto en la actualidad, la artesania ecuatoriana

es apreciada en muchos paises por su originalidad y costo razonable.

2.3. Planteamiento Estratégico.

El planteamiento estratégico para comercializar el producto se presenta a
través de las diversas formas de produccion entre ellas sobresalen lo
concerniente a los contactos comerciales a través de ferias y eventos que
permiten promocionar el producto ya Ila vez tener la oportunidad de

contactar clientes potenciales.

Entre los contactos comerciales los mas practicos son:

- Las ferias y eventos para el sector.
- La utilizacién de revistas especializadas.

- Los links de interés.

La empresa propuesta tendra el nombre de “Arte Balsa” S.A. y sera
instalada en el Cantéon Pajan con la finalidad de que sus habitantes

tengan una fuente de trabajo que les permita mejorar su nivel de vida.
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2.3.1. Vision y Mision.

2.3.1.1. Vision.

Ser una empresa exportadora con capacidad innovadora promoviendo el

comercio exterior con artesanias de madera de balsa, fomentando el

crecimiento e impulsando la competitividad.

2.3.1.2. Mision.

Incentivar el clima de negocios de las artesanias de Ecuador, facilitando la

competitividad interna y externa de los sectores productivos y artesanales,

que conlleve a la aplicacion de politicas de crecimientos sostenidos y

sustentables, mejorar el clima de negocios para satisfacer la demanda

nacional e internacional y acentuar la imagen empresarial.

2.3.2. Objetivos Estratégicos.

Aplicar estrategias adecuadas para la aceptacion de las artesanias de
balsa en Barcelona — Espana.

Obtener posicionamiento en el mercado espanol especificamente
Barcelona con un servicio artesanal que satisfaga las exigencias de
los compradores.

Marcar la diferencia con otras artesanias que estan establecidas en

el mercado.

2.2.3. Estrategias.

Las estrategias mas significativas que ayudarda que la empresa
desarrolle sus objetivos son diversas sin embargo estas deben ser
utilizadas de acuerdo a las necesidades y al momento en que se esta
atravesando con el proceso, para el presente estudio se ha
considerado aquellas que de manera general se utilizan en este tipo

de negociaciones y son las siguientes:
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Tabla # 2: Estrategias

Tipos de

estrategias

Estrategias

Definicion

Cartera de | Crecimiento Crecen con los negocios empresariales
productos dinamico
Genéricas Enfoque de valor o | Se enfocan ellas necesidades de un
segmentacién de | segmento de mercado
mercado
Crecimiento Desarrollo de | Permite vender productos a nuevos
mercado mercados y consumidores actuales
Desarrollo Ampliacion de Ila | Los objetivos a perseguir son variados

internacional

demanda potencial

pero todos estan abocados a

internacionalizarse.

Competitivas Especialista,

de mercados

nichos

Relacion estrecha con el cliente

Elaborado por: Autora de la tesis.

2.2.4. Sistema de Valores.

Los Sistemas de Valores orientan acerca del comportamiento frente a

los clientes, mercado, proveedores, el medio ambiente, y de forma

particular el trato a los colaboradores, el trabajo cotidiano y direccion

de la empresa. Entre los valores considerados para el presente trabajo

estan los siguientes:

Tabla # 3: Sistema de Valores

Valores Finales

Valores Operativos

Calidad.- Capaz de cumplir con los

Respeto.- Indispensable la cordialidad a los

que mantiene coordinado cada uno

de los departamentos de la empresa

. ; clientes, sin discriminar a nadie
estandares de calidad de los ; y
aprovechando la predisposicion de los
mercados internacionales. integrantes de la empresa.
Liderazgo.- Politica fundamental | Honestidad.- Procesos transparentes vy

desempeno de alto nivel profesional.

Valor agregado.- Innovacion de
acuerdo a las necesidades para

mantener la competitividad.

Responsabilidad.- Cumplimiento de los

compromisos comerciales justo a tiempo.

Mejora continua.- Potencializar las

fortalezas y analizar las debilidades

para prevencion.

Servicio.- Procesos de mejoras continuas y

responsabilidad en cada accién empresarial.

Elaborado por: Autora de la tesis
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CAPITULO 3.
PLAN COMERCIAL.

3.1. Objetivos del capitulo.

Diagnosticar a través de un plan comercial los aspectos mas sobresalientes

del mercado.

3.2. Analisis del Mercado de Referencia.

3.2.1. Tipo y estructura de mercado.

Figura # 3.- Barcelona®

Nombre oficial Barcelona

Capital Barcelona

Superficie 31.895 Km 2 (el 6% del territorio espafiol aproximadamente)

Organizacion Provincias de las cuales las capitales son : Barcelona, Tarragona,

Administrativa Lleida y Girona

Poblacién 7’5000 habitantes es la segunda regién de Espafia

Densidad 196 personas por km2.

Religion El 70,9 % catdlica, el 24,6 % atea, el 2,4 % (musulmanes, ortodoxos,
protestantes, judios,

Sectores Textil, quimica, farmacéutica, automovilistica, electrénica y de imprenta

industriales de la

economia

Puerto de | Uno de los primeros del Mediterraneo en tonelaje de mercancias y en

Barcelona numero de contenedores asi como en barcos de cruceros que recalan
en la ciudad

PIB 192 millones de Euros en 2012 (19% del PIB total de Espafia)

Indice de | El 22% (cifra total en Espaia : el 26%)

desempleo 2013

Régimen politico | Gobierno auténomo (Generalitat) desde el afio 1980

Estado Regién auténoma desde el 18 de septiembre de 1979.

Barcelona INE,2012.
A continuacioén un cuadro textual para verificar lo antes escrito.

4 Fuente: INE, Instituto Nacional de Estadistica. Series histéricas de datos censales
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Cuadro # 5: Diez principales provincias por poblaciéon

Absoluta (INE 2012"°)
1. Madrid e 6.498.560
2. Barcelona e 5.552.050
3. Valencia e 2.580.792
4. Alicante o 1.943.410
5. Seuvilla e 1.938.974
6. Malaga e 1.641.098
7. Murcia o 1.474.449
8. Cadiz o 1.245.164
9. Vizcaya o 1.158.439
10. La Coruna . 1.143.911

Relativa (densidad) (en hab./km?)

1.

ok wn

S©®N

0.

Madrid
Barcelona
Vizcaya

Guipuzcoa
Alicante

Santa Cruz de

Tenerife
Las Palmas
Valencia

Malaga
Baleares

Informacién modificada por ultima vez el 29 nov 2014 a las 21 :03°.

809,59
717,97
522,53
359,64

34,23
300,96
270,80
238,81
224,62
224,29

:

|

Cuadro # 6: Poblacion extranjera, en Barcelona en el aino 2012.

1.3. Poblacion extranjera

Cindadd cosnwpaolita, diversas ¢ intercnlroral

PORCENTAJE DE EXTRANJEROS SOBRE ELTOTAL DE
LA POBLACION, eneso 2012

=
B
=
-

o

EXTRANJEROS EN BARCELONA POR CONTINENTE DE ORIGEN,

enero 2012

Ocesna

Atdca 0.1%

73% ¢
Asia
22%

Merdsdcs
39.4%

Eumpa

EXTRANJEROS EN BARCELONA POR PAISES, enaro 2012

Paxistan 23.283%
naka 22903
Ching 15.875
Ecaador 15.511
Bova 14,154
Marroecos 132674
Peri 13.468
Caomna 12.328
Franca 11.922
Filpnas 8,482
Repdica Dominicana 7.614
Argeraing 7.46%
Rumnana £.906
Baw 6.502
Alervania 6.582
Reno Undo 5753
hdvu 5.538
Hondwas 4,955
Chae 4.723
F;asag\m', 4.506
México 4,481
Resb U paises éE;.:?-'IS'
fohl pobiagibn extranjers 282.178

3.2.2. Identificaciéon y analisis de segmentos de mercado objetivos.

Tomando como referencia aspectos muy importante acerca de la industria

de Barcelona, se puede evidenciar que para las pequenas empresas

Wikipedia® es una marca registrada de la Fundacion Wikimedia, Inc., una organizacion sin animo de lucro.
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predomina el sector artesanal, debido a la gran cantidad de personas que
por diversos motivos llegan a Espafa y particularmente a Barcelona donde
asientan su residencia e inician sus actividades en sectores informales en
espera de una oportunidad de trabajo que les brinde una remuneracion
acorde a los gastos que ocasionan las necesidades basicas, en muchos
casos no solo es satisfacer sus necesidades particulares sino que requieren
de un trabajo que les permita enviar dinero a sus familiares que han
quedado en sus respectivos paises en espera de las remesas de sus

familiares que en la mayoria de los casos es el unico sustento.

Frente a estos acontecimientos se inicia un proceso de busqueda y la
primera actividad que encuentran son las micro empresas dedicadas a las
artesanias que si bien es cierto en muchas de ellas solo son actividades
familiares y si aceptan a personas externas es porque estan en proceso de
crecimiento y requieren de mano de obra, no teniendo otra alternativa se
dedican a estas actividades manufacturera que les permite un sustento

diario.

Entre estas actividades estan las artesanias de diversos materiales pero no
abastece el mercado consumidor, por tal motivo existe la necesidad de
importar productos de otros paises entre ellos esta el Ecuador que se
caracteriza por la calidad de artesanias con que cuenta, teniendo como
factor principal contar con materia prima los cual le permite competir con
otros mercados que tiene escasez de productos para elaborar las
artesanias. Entre los mas requeridos estan la madera de balsa por ser facil
de manipular, su peso minimo y textura agradable, permite realizar modelos

diversos para satisfacer las exigencias del consumidor®.

6 Direccion general de politica de la pequefia y mediana empresa www.ipyme.org Edicién: julio de 2011 Catalogo
general de publicaciones oficialeshttp://www.060.es
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3.2.3. Identificacién y analisis de la competencia directa.

Referente a la competencia directa los mas relevantes son las
microempresas artesanales que se dedican a esta actividad, sin embargo no
todos tienen el deseo o la posibilidad de dirigirse a un mercado como
Barcelona. Muchas artesanias llegan desde Ecuador a mercados externos,
y algunas de ellas se proyectan a Espafa por la gran acogida que tienen
estas artesanias y de manera especial aquellas que son elaboradas con la

balsa.

Nuestros principales competidores son:
- Balmanta SA.
- Balsa Técnica Cia. Ltda. BALSATEC.
- Cobalsa Compania Industrial de Balsa SA.
- Maderas y Balsas Ecuatorianas Cia. Ltda. MABALSA.
- Productos de Balsa Cia. Ltda. PROBALSA.

- Productos del Pacifico SA.

3.2.4. Factores criticos de éxito y ventajas competitivas a
desarrollar.

Los factores criticos de éxito a desarrollar seran principalmente:

- El canal de distribucion a utilizar seran los comerciantes minoristas,
las tiendas y almacenes de artesanias, los vendedores ocasionales y

todas aquellas personas que hacen de esta actividad un nivel de vida.

El canal de comunicacion a utilizar en primera instancia esta el internet
creando paginas web para promocionar las artesanias de balsa.

Ventajas competitivas.

La fuente de ventaja competitiva del proyecto es el valor que se diferencia de
los productos similares o sustitutos que son adquiridos por los habitantes de
Barcelona; algunos elementos generadores de valor para taget de mercado

seleccionado o la mercadotecnia son:
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El mercado es Barcelona por ser el mas apropiado para la
comercializacion de las artesanias de balsa, por el numero de
habitantes que tiene y por la gran cantidad de ecuatorianos que

residen en ese lugar.

Los productos que se van a comercializar son conocidos por los

futuros consumidores.

Son productos que se presentan en multiples variedades y que son

adornos que tienen aceptacion por la mayoria de las amas de casa.’

3.2.5. Demanda insatisfecha del mercado de referencia.

Espafia es un pais que no cuenta con madera debido a su clima vy
situacion geografica si su consumo es de 1’800.000 m2 su produccion
llega a 420.000 m2, lo cual significa que su demanda que debe cubrir
su demanda interna acudiendo a la exportacion del producto en esta

limitantes también esta Barcelona.

Cabe recalcar que Espana ha sido siempre un pais importador de
madera entre ellas la balsa y en la actualidad esta importando todo lo
que concierne a este producto entre ellos estan las artesanias de

balsa, este pais ocupa gran parte de la peninsula Ibérica

Cuadro # 7: Datos proyectados del consumo por familia en m2.

Anos Consumo aparente Poblacion Familia Consumo por
de 2 personas familia real m2
2012 9'801.343,29 14’500.325,48 0,68
2013 10°096.402,54 14°514.825,81 0,70
2014 10'391.461,79 14°529.340,64 0,72

Elaborado por: Autora de la tesis.

’ Gestion empresarial. ESPOL, 2013.
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El consumo proyectado se divide para el numero de familias en

Espana — Barcelona, lo cual esta conformado por tres miembros de la

familia, teniendo como resultado de esta divisidn es el consumo por

familias de metros cubicos.

Cuadro # 8: Déficit proyectado por familia.

Anos Consumo por Familia Consumo Déficit m2
Recomendado

2012 0,68 1,01 -0,33

2013 0,70 1,01 -0,31

2014 0,72 1,01 -0,29

Elaborado por: Autora de la tesis.

La demanda insatisfecha se calculara de la resta del consumo con el

recomendado y se dara la cifra negativa. Este cuadro ademas indica

que el déficit de las familias y es de metros cubicos.

- Demanda Insatisfecha global.

Cuadro # 9: Déficit Global Proyectado en m2.

Ainos Familia 3 personas Déficit m2 Déficit Global
2012 14°500.325,48 -0,33 -4'800.789,49
2013 14°'514.825,81 -0,31 -4'534.949,11
2014 14'529.340,64 -0,29 -4'269.167,19

Elaborado por: Autora de la tesis.

Al multiplicar las familias con el déficit de m2, da un déficit Global de

Espafia de madera de balsa, y se toma un 0,2 %. Para que el proyecto

logre su factibilidad.

3.2.6. Demanda que atendera el proyecto.

La demanda que atendera el proyecto es el resultado del estudio de

mercado realizado, asi mismo la empresa se proyecta a abarcar todos los

centros de expendio de artesanias que se encuentran en Barcelona.
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3.3. Plan de Comercial.

3.3.1. Objetivos del plan comercial.

Los objetivos del plan comercial son:
e Efectuar un estudio de mercado para establecer el volumen de

ventas en un plan establecido en 5 anos.

e Constituir una auditoria del mercado para estipular el como se esta

atendiendo el mercado objetivo en la actualidad.

e Precisar el plan de marketing-mix a realizar para lograr metas

comerciales.

e Alcanzar una participaciéon de mercado superior al 30% para cada

linea de producto.

3.3.2 Publico objetivo:

El publico objetivo que atendera el presente proyecto seran los habitantes

de Barcelona—Espafa, que adquieren artesanias para adornar sus hogares.

3.3.3. Mix de Marketing.
3.3.3.1. Auditoria y Estrategia de Producto.

Segun el estudio de mercado realizado demuestra que las artesanias de

balsas son adquiridas frecuentemente por sus habitantes.

La provincia de Imbabura es la que mas se destaca. Encontramos en los
cantones de Atuntaqui, Otavalo y Cotacachi talleres que se dedican a la
elaboracion de instrumentos musicales de viento y de percusion; en los
cantones de Ibarra y San Antonio talleres que se dedican a la ebanisteria, al

tallado, a la escultura, asi como a la produccion de imagenes religiosas, etc.

En la provincia de Imbabura encontramos 468 talleres que representan el

31,35% de la actividad en madera; otras de las provincias en las que se
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transforma la madera son: Guayas, Esmeraldas y Pastaza las que se
dedican a la elaboracion del tallado, instrumentos musicales de viento y
percusion, bisuteria, jugueteria. Otra linea es el decorado en madera de
balsa, adornos para el hogar en madera de chonta. Estas tres provincias

representan el 35,70% de talleres en madera.

Las provincias del Azuay, Pichincha, Canar, Manabi, Tungurahua, Bolivar,
entre otras, representan el 32,95% restante del global de los talleres de

produccion de artesanias en madera y afines.

Todos estos referentes hacen que las artesanias de tagua sean atractivas y
en cualquier lugar que se ubique una empresa va a tener reprcusion en la
economia, lo importante es desarrollar las actividades de forma planificada y
ordenada por tal moto se plantea a través de un plan de negocios la
empresa Arte Balsa S.A. a ubicarse en el cantén Pajan de la provincia de

Manabi.

3.3.3.2. Auditoria y Estrategia de Precio.

Para la estrategia de precios se considerara tanto los factores internos como
los externos. Los precios de las artesanias de madera no solo s la materia
prima sino todo lo que en ello incurren como pintura materiales para elaborar
los dibujos, goma, disefios que al ser comercializados se establecen
considerando los precios actuales de los productos sustitutos en el mercado
internacional y los precios a los que vende la competencia, cabe destacar
que la calidad de la artesania es un referente de gran importancia y que
muchas veces hace que el costo varie pero sin embargo la calidad lo hace

competitivo. .

3.3.3.2.1. Términos de venta (INCOTERMS)
El INCOTERMS con el que se ha pactado la negociacion con el cliente, es el
FOB; y la responsabilidad con el producto es solo hasta colocarlo en su

punto de embarque, listos para el envio. Esto incluye todos los gastos de
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logistica desde la agencia de carga, documentacidon que se necesita hasta

poner el producto en las bodegas del puerto.

El cliente debera recibir su producto en el puerto de destino y pagar los

tributos necesarios que incurren en su desembarque.

Figura.# 4: .-Proceso de Incoterms FOB

SIMBOLOGIA UTILIZADA
PARA LA EXPLICACION DE
LOS INCOTERMS

La barea fucods muesten hasta gue punto el exporiador debe encargarse de los ‘ .
dotumentos de ln operacion.

La barra muoestrn hasts gue punto ¢l exportador sopor'tn ¢l ae In

operacion. R
- La barrva azal mucstra hasta que punto el exporiador paga los costes de ia
Gperacion. s
S - -

o ) ! cp

. o~ w
Mercancia Transporte Local Aduana Grua Puerto Transporte Principal

3.3.3.3. Auditoria y Estrategia de Distribucion.

La distribucion no es competencia de la empresa porque el producto se va a
entregar a terceras personas que se encargaran de la distribucion siendo el
proceso encargado de hacer llegar el producto al consumidor final de
manera eficiente y efectiva. ® La distribucién es una herramienta de la

mercadotecnia que incluye un conjunto de estrategias, procesos vy

8http://proyectoconsaburum.wikispaces.com/Distribucion
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actividades necesarios para llevar los productos desde el punto de
fabricacion hasta el lugar en el que esté disponible para el cliente final en las
cantidades precisas, en condiciones Optimas de consumo o uso y en el

momento y lugar en el que los clientes lo necesitan y/o desean.’.

3.3.3.3.1 Modo de transporte.

El transporte que la empresa va a utilizar sera el transporte maritimo, un
buque convencional transportara dentro de sus bodegas mercancias

generales y estan equipadas con sus equipos de manipuleos.

3.3.3.3.2. Puerto de origen y de destino.

El puerto de embarque (origen) de los productos exportables sera la ciudad

de Manta hacia el puerto de destino que sera Barcelona — Espana

3.3.3.3.3. Tipo de embalaje requerido.

El embalaje que envuelve a las artesanias de balsa, depende del tamafio y
de las caracteristicas que tienen y por lo general es en caja de cartdon

adaptado para cada tipo de artesanias, lo cual permite proteger los

®http://www.promonegocios. net/distribucion/definicion-distribucion
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productos para que no se deterioren en el transporte desde su destino hasta

el usuario final.

En cuanto a las consideraciones ecologicas, cada vez es mas importante
tratar de reducir el dano ambiental tanto el empaque que es reciclable y los

productos son completamente naturales.

Una de las caracteristicas mas importantes de la madera balsa es que es
madera muy liviana pero muy resistente. La madera balsa es muy utilizada
para la creacion de maquetas y modelos, pero también es una madera
adecuada para construir tableros y armarios, por ser livianas pero
resistentes. La madera balsa es también recomendada para armar cajas
para embalaje y encomiendas, considerando que los envases son materiales

que envuelven productos dandoles proteccion sanitaria y presentacion.

Para conseguir un embalaje adecuado se debe considerar el tipo de
mercancia a exportar, la modalidad de transporte, el itinerario y el
almacenaje disponible. Su presentacion no debe inducir a error al usuario; El
marcaje para la exportacién de los productos tiene que ser visible, legible,

indeleble, discreto y tomar en cuenta la reglamentacion del pais de destino.

3.3.3.3.4. Tipo de contenedor o medio de transporte.

Nudmero de

Identificacion

Se utilizara contenedor de 20 pie, para la trasportacion del producto debido a
que el envio de los productos se lo realizara a través de este medio y los

productos seran colocados en cajas de carton y colocados en pallets.

34



El numero de cajas que engloba en un contenedor depende de las
dimensiones de cada caja teniendo presente que en artesanias de balsa las
figuras varian de unas con otras en forma y tamafo para lo cual sera
necesario que en el momento de conocer cual es el envio se estima el
numero de cajas que se empacara. Existiran algunos casos en que las
artesanias tengan una dimensién mas larga que las demas y entonces se
puede aprovechar poner el lado vertical de la caja como base de apoyo. y si
estas quedan apoyados en el sentido errado, podrian dafarse. A veces es
necesario poner la caja de lado, para evitar que se dafe con las otras cajas

que se ubiquen al lado o el peso que contienen otras cajas.

Debido a la variedad de dimensiones de las artesanias en la mayoria de los
casos disminuye la cantidad de cajas que caben en un contenedor. Siendo
necesario coordinar con el proveedor para tener seguridad de la forma de

organizarlas para evitar danos irreparables.

Con respecto a conocer el tamafno de cajas que podrian optimizar la
cubicacion en el contenedor, se debe considerar que hay distintos tipos de
containers y entre los mas utilizados estan los de 20 pie que es lo que se

propone utilizar, el mismo que tiene las siguientes dimensiones.

Cuadro # 10: Dimensiones

Item Dimensiones 20 ft
Largo 5,898m
Dimensiones internas Ancho 2,352m
Alto 2,385m
Ancho 2,343m
Apertura de puerta Alto 2.280m
Volumen 33,1m3

Es muy importante considerar que jamas se debe llenar un contenedor el

100% del volumen maximo del container
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A continuacion se demuestra un ejemplo de como debe ubicarse las cajas
que tienen un tamano de 30 x 40 x 50 (cm) y se desea ponerlas en un
container de 20 pies. Si se pone el lado de los 30cm a lo ancho, como el
ancho del container es 2,35m solo entran 7 cajas, pegadas, y sobran 25cm

de espacio en el lado.

De igual manera, el lado de 40cm lo coloca a lo largo del container que es
aproximadamente 6m y lograra poner 14 cajas a lo largo, perdiendo un
espacio alrededor de 35cm. Y hacia arriba, si la caja mide 50cm, y la altura

es 2,385m, podra ubicar 4 cajas.

El total de cajas se obtiene multiplicando 7 x 14 x 4 = 392 cajas. Cada caja
tiene un volumen de 0,3%0,4x0,5 = 0,06m3. Por tanto, el volumen total que
llenara es de 0,06 x 392 = 23,52m3. Esta es una estimacion conservadora,
pues tiene toda la seguridad de que cabran, y sabe que perdera cierto
espacio. Esto puede mejorar pues por ejemplo en la altura sobren 35cm, en
que podrian incluirse cajas puestas con el lado de 30cm hacia arriba

(siempre y cuando el producto y el empaque lo permitan).

En sintesis cabe mencionar que depende del tamafo del container para
tener una nocion de cuantas cajas se puedan llenar. y por su puesto del
tamafno y caracteristicas del producto. Es importante mencionar que
depende del tipo de producto para conocer con cuanto dinero lleno un
container es decir si envio esponja se va a llenar con poco y el envio sera
menos de 6.000 ddlares pero si lleno un contenedor con joyas o diamante
seran muchos millones, lo que demuestra que no hay una receta definida
aunque la mayoria de productos tendra un aproximado de 20.000 usd. Si por
alguna causa no se llena el container, se debe importar como carga suelta o

puede también asociarse para disminuir los costos.

Con respecto a la restriccion de peso la mayor parte de los productos no la
tienen, porque el container se llena por volumen sin llegar a los limites
maximos de peso. Sin embargo, en algunos casos materiales densos de

metal, maquinas o quimicos, no se alcanza a llenar el container por volumen
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y se llega al limite maximo de peso, debe ser cuidadoso en no cometer

errores de sobrepasarse.

De manera general el peso maximo para todos los containers es de 20
toneladas. Salvo ciertas excepciones que permiten hasta 25 toneladas,
aunque hay normas concernientes a cada pais y protocolos en la cubicacion
y la correcta distribucion del peso. El peso debe ser distribuido para evitar
accidentes, es necesario estibar la carga para evitar riesgos durante el

transporte.

La Capacidad de contenedores de carga

o Contenedor de 20 pies es aproximadamente 26~28 metros cubicos

o Contenedor de 40 pies es aproximadamente 56~58 metros cubicos

e Contenedor de 40 pies High Cube es aproximadamente 60~68 metros
cubicos

e Contenedor de 45 pies High Cube es aproximadamente 78 metros

cubicos

La forma como se pueden ir ubicando las cajas en los contenedores segun

el tamano del producto.
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3.3.3.3.5. Documentacion requerida.

Los documentos que debera completar el exportador previo al embarque

seran los siguientes:

e Factura comercial original.

e DAE(Declaraciéon Aduanera de Exportacién)

e Lista de empaque.

e Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

e Certificado de Origen (Preferencial o no preferencial dependiendo del
pais al cual se exporte)

e Documento de Transporte multimodal:

e Via Aérea = Guia Aérea.
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3.3.3.3.6. Exigencias de seguros.

El seguro enmarca una serie de coberturas para compensar al asegurado
por pérdidas materiales que impliquen en los bienes muebles durante su
transporte por cualquier medio o combinacién de ellas. Es contratada por
aquellas personas que requieren seguridad de bienes durante su transporte

al destino final.
3.3.3.3.7 Tipos de requisitos sanitarios y fitosanitarios.

Es un proceso de control que realiza el estado espafnol — Barcelona, sobre
los posibles riesgos para la salud acerca de los derivados de la importacién,
exportacion o transito de mercancias, y del trafico internacional de viajeros
Las dos principales instituciones responsables de |la sanidad exterior son:
Ministerio de Sanidad y Consumo y Ministerio de Agricultura, Pesca y
alimentacion. La legislacion aplicable es tanto nacional como comunitaria.
Este control se aplica a todos los productos destinados al uso y consumo

humano que procedan o tengan como destino paises no comunitarios.

Este control es consecuente en la frontera a la entrada o salida del territorio
nacional. Los principales puertos y aeropuertos espafoles estan habilitados
para realizar este control, siempre y cuando las regulaciones especificas
para algun producto o grupo de productos no determinen puntos de

inspeccion fronteriza especificos.

En el presente proyecto se determina que el producto propuesto “artesanias
de balsa”, requieren del control sanitario, siendo una desventaja el tipo de

barrera respecto a tiempo y costos.

3.3.3.3.8. Cadena de distribucion.

Se utilizara la distribucion selectiva a fin de contactar los clientes en el
mercado espafol satisfaciendo necesidades precisas del cliente.

La cadena de distribucion consiste en:
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a) Proveedor Nacional.- Es fabricante, artesano o personas que se
encargan de la elaboracion de madera de balsa, mermeladas y
condimentos listos para su comercializacion.

b) Exportador.- Se encarga de realizar la compra de las artesanias de balsa
para comercializarlos en el mercado internacional.

c) Distribuidor (Espaia).- Es el encargado de la venta de las artesanias en
el mercado para que llegue al consumidor final.

d) Detallista.- Venden los productos en menor cantidad en lugares
pequenas.

c) Consumidor final.- Adquieren productos para su consumo final.

Figura #: 5 Cadena de Distribucion

P AN

Distribuidar

Cansumidar final

Elaborado por: Autora de la tesis.

3.3.3.3.9. Canal de distribucion especifico.

Canal de distribucion es el limite a través del cual los productores ponen a
disposicion de los consumidores los productos que seran seleccionados por
el consumidor. La distancia entre compradores y vendedores es lo que
requieren la distribucion y la utilizacion de transporte y comercializacion de
bienes, desde su lugar de produccion hasta el lugar de ventas'®. En la

empresa “Arte Balsa” S.A., empleara el Canal indirecto. Un canal de

Wes. wikipedia.org/wiki/Canal_de_distribucion
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distribucion suele ser indirecto, porque existen intermediarios entre el

proveedor y el usuario o consumidor final.

Figura # 6: Canal de distribucion a utilizar.
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Fuente: Analisis de oferta y demanda proyectada.

3.3.3.3.9. Operativa de comercio exterior: (tramitologia de

exportacion)

Figura.#.-7. Tramitologia de exportacion
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3.3.3.4. Auditoria y Estrategia de Promocion.

3.3.3.4.1. Concepto de posicionamiento.

El posicionamiento en el mercado de las artesanias de tagua hace posible
que los consumidores definan su adquisicion a partir de sus importantes
atributos, es decir, el lugar que ocupa el producto en la mente de los clientes

en relacion de los de la competencia.

La finalidad es lograr posicionar en la mente del publico objetivo el proyecto

de este producto, reconocidos por su calidad, variedad y 100% ecuatoriano.

3.3.2.4.2. Estrategia de mix de publicidad.

La promocion y publicidad de las artesanias de balsa se realizara por varios
medios y estos seran seleccionados por el comerciante o intermediario. La
creacion de una pagina web interactiva utilizada como estrategia para
cumplir tres objetivos: promocionar la empresa y el producto, realizar
comercio electrénico y que sirva como servicio de pre y post venta;
Participacion en las importantes ferias internacionales que se desarrollan
anualmente en Espafa como estrategia para cumplir otros obijetivos:
promocionar la empresa y las artesanias de balsa, comercializar y vender las
artesanias de balsa a los visitantes de la feria, conocer mas de cerca la
competencia y establecer nuevos contactos con importadores, distribuidores,

agentes, representantes, etc.

3.3.2.4.3. Estrategia de venta personal.

El éxito de una fuerza de ventas comienza con la seleccion y contratacion de
buenos profesionales para la venta. Una seleccion meticulosa del personal
de ventas podra incrementar considerablemente el rendimiento comercial de

la empresa.

En lo referente a la fase de "seleccion" del personal de ventas “Arte Balsa”

S.A. va a tomar en consideracion conocer y utilizar las diversas herramientas
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de seleccion existentes para determinar, con mayor precision, a través de

vendedores que poseen las aptitudes y actitudes deseadas.

3.3.2.4.4. Estrategia de medios interactivos (internet).

En la actualidad la mejor forma de promocionar un producto y darlo a
conocer, es a travées de Online. Las generaciones actuales dedican
mayoritariamente su tiempo online a buscar informacion (70%), conversar
(15%), conocer nueva gente (15%), entre otros. Se mueven en nuevos
espacios, en redes sociales. En Espana el e-commerce crecera un 18%

anual hasta 2017

Estas alternativas de servicios plantean un nuevo reto que se ajustan mas
con el publico objetivo, los cuales tienen mayor correlacidon con los gustos y

preferencias del cliente.

La estrategia de comunicacion online se apoya también en 4 pasos de

Forrester para determinar la demanda de los usuarios:

1. Personas: Conocer las actividades de los clientes. Tomando como

informacidén base, los resultados del estudio.

2. Objetivos: Qué es lo que se quiere lograr con la campana.

3. Estrategia: Las acciones que permiten que los clientes reacciones.

4. Tecnologia: Servicios orientados a los clientes.

Desde estas perspectivas las estrategias de medios en internet tienen que
ser bien definidas ya que existe gran porcentaje de la poblacion que conoce

el uso de las tecnologias de la comunicacion.

M -See more at: http://www.marketingdirecto.com/actualidad/digital/en-espana-el-e-commerce-crecera-un-18-

anual-hasta-2017/#sthash.trgf1Erqg.dpuf.
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3.3.2.4.5. Participacion en ferias comerciales
internacionales.

El participar en una feria internacional exhibiendo productos en una
reconocida herramienta para desarrollar labores de prospeccion o

consolidaciéon en los mercados externos.

En el pais hay entidades que actuan en el comercio exterior ecuatoriano,
como: Ministerio de Relaciones Exteriores, Comercio e Integracion;
Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca; Corporacion
Financiera Nacional CFN y el Ministerio de Industrias y Competitividad. Y
organismos Privados como: CORPEI, FEDEXPOR y Camaras de Comercio
y Produccion, organismos que impulsan la participacion de empresas

ecuatorianas a estar con sus productos en mercados internacionales.
3.3.2.4.6. Otros métodos promocionales.

Otros métodos promocionales de la empresa son: Memorias, escritos, listas

de costos y las artesanias que se promocionan en las ferias.
3.3.2.4.7. Seguros

La aseguradora con quien se realiza el convenio ASEGURADORA LATINA
con tipo FOB cobertura C.
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CAPITULO 4:
PLAN TECNICO- ORGANIZACIONAL.

4.1. Objetivos del Capitulo.

Establecer un plan técnico organizacional para la exportacion de las

artesanias de balsa.

4.2. Plan Técnico.

Tomando como referencia el aporte que brinda el plan técnico se ha
establecido que el aporte que brinda a este proyecto es conocer donde y
cuando se va a comercializar las artesanias, el monto, y que las expectativas
de negociaciones establecidas se cumplan. Por lo tanto el aspecto técnico
operativo comprende todo aquello que tenga relacién con el funcionamiento

y la operatividad del propio proyecto”.11

4.2.1. Capacidad de produccion.

Tamaio del proyecto.

El tamano del presente proyecto esta en funcion de los siguientes factores:
Oferta exportable, la capacidad de exportaciéon y la captacion de la demanda
insatisfecha:

Analizando el producto, se proyecta que el precio promedio de venta de las
artesanias es de un aproximado de USD 2,50 por unidad. Para que la
empresa inicie sus actividades comerciales posee un 46% de efectivo y el
54% crédito bancario de capital para conformar el capital econdmico de la
empresa. Las tasas de interés anual es 11,23 % a cinco anos; la forma de

pago por periodo trimestral es 20 meses y la tasa por periodo es del 3 %.
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4.2.2. Plan de Produccion.

Determinacion de la capacidad.
La empresa a constituirse tendra la capacidad de exportar sus envios en 2
series de contenedores al ano:

4.2.3. Localizacion.

La localizacion establece el desarrollo o fracaso del negocio, y a través de la
localizacion se puede evidenciar cuales son las necesidades de la empresa
y de dicho resultado poner en marcha aspectos estratégicos, corporativos o

financieros.

La localizacion comprende dos aspectos:

—|_M9crolocalizaci6n

~—icrolocalizacion

En la Macrolocalizacion esta localizada en la ciudad de Manta y en dicho
lugar se centra la comercializacion de artesanias y las facilidades para la

exportacion a través del puerto.
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La ubicacién de la Macrolocalizacion se determina por:

a) Proximidad de los origenes de abastecimiento de la materia prima para su

elaboracion.

b) Accesibilidad a un trabajo digno de los habitantes de la localidad.

c) Costo y medios de transporte terrestre que de acuerdo a las
negociaciones que se realicen asume el costo sea el vendedor o

comprador, a fin de cumplir con el producto solicitado.

d) Aspectos ambientales, es considerado minimo y tolerable en el sector
indicado. Por todo lo declarado en el macroambiente la éptima localizacion

es Manta por ofrecer facilidades logisticas.

La ubicacion de la microlocalizacion se determina por:

a) La micro localizacion permite analizar elementos mas especificos a favor

del proyecto propuesto; entre ellos:

Areas para el esparcimiento con facilidades de ampliacién para cualquier
eventualidad. Disponibilidad del terreno con servicios basicos como, agua,
luz, lineas telefonicas y alcantarillas a fin de poder realizar las diversas

actividades.

Establecimiento conlleva transportar las artesanias de forma adecuada sin

incremento de costos.

La microlocalizacidén cuantifica factores descritos y examina el mejor lugar

para el logro de los objetivos.
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4.2.4. Proceso productivo/operacional.

el que se va a trabajar.

En el proceso productivo el tamafo del proyecto se lo va a delimitar de

acuerdo a las herramientas, maquinarias y al talento humano capacitado con

4.2.4.1. Requerimiento de personal.

Respecto al personal, se va a requerir en diferentes areas por lo tanto las

competencias son heterogéneas y se describen a continuacion:

4.2.4.1.1. Competencias de personal en gerencia.

Requisitos Caracteristicas
Educacion.- Ing. | Reporte: Representacion General
Comercial, Comercio = — -
Exterior, Economia vy Area: Administrativa
areas afines. Controla a: Mercado Nacional e Internacional,

Experiencias.- 1 afio
en cargos similares.

administradores, y todas las areas
que conforman la empresa.

Aptitudes.- Trabajo en
equipo, valores éticos,

Compromisos

- Direccién organizacional.
- Resultados logrados.

liderazgo y apariencia
acorde a la actividad
que realiza..

generales,
institucionales.

Funciones: Establecer, administrar, controlar y coordinar,
actividades operativas de la empresa y proponer politicas
operaciones,

aplicacion de reglamentos

Elaboracién: Autora de la tesis.

4.2.4.1.2. Requerimientos de personal para mercadotecnia.

Requisitos Caracteristicas
Educacion.- Ing. Comercial, | Reporte: Gerente
Comercio Exterior, Marketing, —

: . ' " | Area: Administrativ
Finanzas, areas afines. d strativa
Experiencias.- 2 afos en | Controla a: Afianzadores
cargos similares. .

Compromisos - Ventas.

Aptitudes.- Trabajo en equipo,
valores éticos, liderazgo vy
autoestima.

- Nuevos mercados.

Funciones: Establecer, administrar, controlar y

clasificar,

actividades

de comercio exterior,

mercados, vigilancia y fabricacion de informes de

ventas.

Elaboracion: Autora de la tesis.
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4.2.4.1.3. Personal de Comercio internacional.

Requisitos Caracteristicas
Educacion.- Ing. en | Reporte: Gerente y mercadologia
Comercio exterior, .

) . ) Internacional
marketing, Finanzas, areas
afines. Area: Operativa
Experiencias.- 2 afos en - .

Supervisa a: No supervisa

cargos similares.

Aptitudes.- Facilidad de
palabras, trabajo en
equipo, Valores éticos y
morales, liderazgo,
capacidad analitica.

Dominio del idioma Inglés.

Responsabilidades

- Tramitacion
-Coordinacion con la CAE.
- Coordinacién con el BCE.

Funciones: Dirigir,

organizar y controlar actividades

de comercio exterior, nuevos mercados, elaboracion de

informes de las ventas.

Elaboracion: Autora de la tesis.

4.2.4.1.4. Personal para administracion.

Requisitos Caracteristicas
Educacion.- Secretarias | Reporte: Gerente
Bilingue. . .
Experiencias.- 1 afio en Area: Operativa
cargos similares. Supervisa a: No supervisa

Aptitudes.- Trabajo en
equipo, dominio de al
menos dos idiomas,

valores éticos, liderazgo,
atencion al cliente.

Responsabilidades

- Atencion del cliente
-Administracion de escritos.
-Informacién interna y externa

Funciones: Organizar, destinar, coordinar actividades

de comercio exterior,
ventas.

elaboraciéon de

informes de

Elaboracion: Autora de la tesis.
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4.2.5. Distribucién de instalaciones (layout).

Un producto de calidad y sobretodo confiabilidad empresarial.
DISTRIBUCION DE INSTALACION.

BODEGA 80M?

Dep.
Administrativ
o

80M?

Dep de Produccion 120M?

Parqueadero

Para realizar las actividades de la empresa se requiere que estas areas
esten acondicionadas para cumplir las exigencias de cada una de las
artesanias, teniendo presente que estas son variadas en tamano, formas,

colores, y acabados.
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4.2.6. Plan de abastecimiento de materia primas.

Para abastecerse de materia prima se requiere del pago de contado para la

compra de madera, combustible, fletes, actividad de campo.

4.2.7. Plan de abastecimiento de insumos.

La materia prima proviene de los cantones aledanos a la ciudad de Manta
que en muchos casos son plantas nativas del sector, aunque también en la
actualidad existen plantaciones establecidas en el sector privado que se
dedican a este tipo de actividad. Otros insumos de gran utilidad es el aceite,

diésel y gasolina.

4.2.8. Plan de abastecimiento de mano de obra.

Seleccion

Madera de Balsa

Pinturas Acrilicas

Cuter

Lapiz de grafito

Pincel

Pagina de Papel Bond
Tabla para cortar
Herramientas en general

- Seleccion
La seleccion de materias primas es el primer paso para ser utilizadas de

acuerdo a los requerimientos del producto, a continuacidn se detallan:

e Madera de Balsa, a pesar de que en el Ecuador se destaca
por ser productor de balsa, en sus diferentes cantones de la
provincia de Manabi no existe una planificacion adecuada
para incrementar sus sembrios sin embargo los bosques
bridan gran cantidad de esta madera que es conocida y

aceptada en mercados externos.
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Pinturas Acrilicas, de colores variados para poder adornar
cada una de las artesanias que requieren el mercado

internacional especificamente Barcelona.

Cuter EI cuter, tranchete, cortador de cajas, cuchilla para
maqueta, cuchillo cartonero, corta papel, corta cartdén, exacto,
bisturi o estilete es una herramienta de uso frecuente que se

utiliza en varias ocupaciones y trabajos para una amplia

diversidad de propésitos.

Lapiz de grafito, instrumento de escritura o dibujo que
presenta una barra de grafito encerrada en un cilindro de
madera u otro material. De esta manera, es posible tomar el

cilindro con la mano y desplazar la punta de grafito sobre un

papel u otra superficie similar para dejar marcados los trazos

y escribir o dibujar.

Pincel, Instrumento para pintar o aplicar sobre una superficie

sustancias como barniz, maquillaje o cola, que consiste enun |
haz de pelos o cerdas, sujeto a un mango; es mas estrecho y

delgado que una brocha.

Pagina de Papel Bond, El papel bond es un papel brillante, '
grueso, rigido y opaco que se usa comunmente en proyectos |

‘
profesionales. — A

Mesa de Carpintero, Es un utensilio que permite cortar las
diferentes piezas que se requieren para las artesanias que

son muy variadas.

Herramientas en general, es menester para realizar el trabajo artesanal

en madera de balsa entre ellos los mas utilizados son:
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Sierra cortador, motor eléctrico de 1.5 HP, canteadora, lijadora, sargentos,
cepillos, garlopas, pinceles, brochas, lijas, limas, cincel, martillo, pinturas,
barnices, aceites, bisagras, mesas y bancos de carpintero, madera, guantes,

botas, cubre boca y gorra.

4.2.9. Plan de abastecimiento de tecnologia de produccion.

Para esta actividad se requiere ciertas maquinarias tales como:

» Camion,

» tractor,

> motosierras

» montacargas

> Hornos

» Despuntadoras

> Sierra
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canteadora

4.3. Plan Organizacional.

4.3.1. Datos generales de la empresa.

El objeto social de la empresa es la exportacién de artesanias de balsas en
diversas formas, tamanos y figuras. La compania del proyecto sera de
responsabilidad limitada debido a que precautela los beneficios de los
socios miembros con terceras personas. La empresa esta ubicada en la

ciudad de Manta especificamente los Esteros.
4.3.2. Proceso de toma de decisiones.

Las tomas de decisiones se enmarcan en la elaboracion de las artesanias y
la tecnologia utilizada para un acabado perfecto, la empresa trabaja
frecuentemente en equipo para coordinar las caracteristicas de los objetos
que se estan elaborando asi también en el momento de realizar el acabado
a fin de que exista uniformidad y cumplir a cabalidad con los compromisos
comerciales.

4.3.3. Arquitectura organizacional: organigrama.

Directorio

Asistente
comer/exterior

Secretaria

Dep. de Ventas y Comercio Dep. de Dep. Administrativo y

Exterior ., Financiero
Produccién




4.3.4. Distribucion de funciones y responsabilidades.

Directorio

Tomar las decisiones clave para la marcha y funcionamiento
de la sociedad. Los acuerdos adoptados en el curso de la
reunion seran incluidos en el acta de la reunién por mayoria de
votos.

Gerente

Dirigir cada uno de los departamentos de la empresa, marcar
objetivos estratégicos y funcionales, coordinar las actividades
a realizar y supervisar las acciones establecidas.

Secretaria

Asistir al Gerente y demas funcionarios de la empresa |,
organizar documentacion, realizar todo tipo de escritos y
enviarlos oportunamente.

Asistente
comer/exterior

Incrementar las ventas a través de nuevos clientes

Dep. de Ventas
y Comercio

Realizar conexiones con empresarios externos, buscar
oportunidades de negociaciones y abrir nuevos mercados.

Administrativo
y Financiero

Exterior

Departamento | Elaborar las artesanias mas el stock objetivo que
de Produccién | posteriormente es comercializado.

Departamento | Planificar las actividades de acuerdo a los recursos que se

tiene, realizar financiamientos, controlar los egresos e ingresos
de la empresa.

4.3.5. Requerimientos de activos fijos para areas administrativas.

Equipos de oficinas, muebles y enseres y utiles de
oficina
Descripcién Unidad/medida Cantidad
Computadora Unidad 2
Impresora Unidad 1
Conmutador Unidad 1
Escritorio Unidad 8
Sillas Unidad 20
Cubiculos Unidad 8
Papel Resma 20
Plumas Caja 12 unidades 3
Factureros Talonario de 50 25
Lapiz Caja 24 unidades 2
Sacapuntas Unidad 10
Stiletes Unidad 10
Sellos Unidad 5
Tintas Caja 12 unidades 3
Borrador Caja 10 unidades 2
Grapadoras Unidad 5
Grapas Caja 100 unidades 5
Perforadoras Unidad 5
Folders grandes Unidad 40
Folders pequefios Unidad 30
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4.3.6. Marco legal relacionado a la operaciéon de la empresa.

Cabe destacar que la empresa recién inicia sus operaciones por lo tanto no
cuenta con un respaldo econémico con solidez, la responsabilidad sera de
los accionistas y la empresa puede estar administrada por el Gerente con el

aporte de la junta de accionista

En la constitucion de la sociedad anonima debe tenerse en cuenta lo

siguiente:
1. Dos socios minimo, y debe suscribir al menos una accion;

2. que se cuente con un 20 % del costo de cada accion del capital en

efectivo
3. Que se exhiba el valor de cada una de las acciones que requiera pago.
4. Responsabilidad de los socios.

5. Participacion de los socios, incorporada en titulos de crédito, llamados

acciones, permiso de funcionamiento, permisos legales, permiso municipal.

4.3.7. Plan de implementacion.

La empresa Arte Balsa” S.A. estda comprometida con el dinamismo y
tranquilidad de sus empleados para que desarrollen de forma eficiente los
procesos requeridos en la ejecucion de las artesanias siendo de gran utilidad

considerar las siguientes areas:

Una planta con su respectiva bodega para resguardar el productor terminado
y otra para la materia prima. Contando asi con un area de 120 m2 para la
bodega de productos terminados; con una segunda bodega de 40m2 para
materia prima en cada una tomando en cuenta un area para maniobras y

paso de montacargas.

Para el area de produccién hay un espacio de 300 m2, los cuales se
valoraron por los espacios que ocupan los equipos, mas la distancia entre

ellos y los movimientos que se requieren para operar.
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Existen siete oficinas cada una de 4m de largo por 6m de ancho, para los
diversos departamentos ya enunciados. existe ademas una sala de junta de
accionistas, la recepcion, se cuenta con un laboratorio para el control de

calidad y tres bafos, total de espacio del terreno de 600m2

4.3.8. Plan de accién de corto plazo.

La empresa disefara sus planes de accion a corto, mediano y largo plazo
considerando gestiones de impactos socioecondmicos, laborales 'y

medioambientales relacionados al producto que se elabora.

Se inicia con proyectos a corto plazo para dar mayor credibilidad a esta
actividad y seran los primeros cinco anos.
Se hara en cinco pasos a fin de planificar cada una de las actividades vy el

talento humano acorde a las competencias requeridas.

El cuadro que se presenta a continuacion demuestra el proceso que sera

ejecutado para lograr los objetivos planteados.

Cuadro N°11. Plan de accién a corto plazo

Acciones 2015 2016 | 2017 | 2018 2019

Idea

Estudio inicial

Estudio de factibilidad

Aceptacion

Ejecucion

Evaluacion
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En lo relacionado a la idea inicial es tener una visidon de lo que se desea
realizar, posteriormente se realiza el estudio respectivo y a partir de todo el
proceso de investigaciones se establece la estabilidad del mismo. A partir de
estas actividades se presenta a la Junta Directiva y son ellos los que toman
las decisiones correspondientes previo a la aceptacién, con todos los
antecedentes expuestos se procede a la ejecucion y posterior a un ciclo de
vida se procede a la evaluacidon para determinar su factibilidad y

seguimiento del negocio.

4.3.10. Plan de salida.

En todo plan de negocios es necesario tener al alcance estrategias de
eventualidad por si existe la posibilidad de no lograr los objetivos propuestos.
Entre estas estrategias sugeridas pueden ser:

- Variacién del terminado del producto.

- Ampliar el mercado

- Cambio de segmento

- Alianzas estratégicas

- Venta total o parcial de la empresa

- Cambio de tecnologia

- Reservas de efectivos para imprevistos.
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CAPITULO 5:

PLAN FINANCIERO.

5.1. Objetivos del Capitulo.

Demostrar la viabilidad de la propuesta a través del analisis de resultados.

5.2. Horizonte de tiempo del plan financiero.

5.2.1. ACTIVOS FIJOS

Terreno
Terreno 600 22 13200
Infraestructuras
Espacio Bodega S 250,00
TOTAL INFRAESTRUCTURAS $ 250,00

Maquinarias y Equipos

Montacargas 1 15000,00 S 15.000,00
Molino automatico 1 4000,00 S 4.000,00
Selladora 1 5000,00 S 5.000,00
Contenedor 3 3000,00 S 9.000,00

TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPOS $ 33.000,00

Prendas de Proteccion

Overol 15,00 S 60,00
Gafas 4 15,00 S 60,00
Botas 4 15,00 S 60,00
Redecillas (cabeza, caja) 40 5,00 S 200,00
Guantes (caja) 20 10,00 S 200,00
TOTAL EQUIPOS DE TRABAJO $ 580,00

59



Herramientas

Madera de Balsa 8 8,00 S 64,00
Pinturas Acrilicas 8 2,50 S 20,00
Cuter 8 2,50 S 20,00
Lapiz de Grafito 8 4,00 S 32,00
Pincel 2 5,00 S 10,00
Pagina de Papel Bond 8 3,00 S 24,00
Tabla para cortar 8 6,00 S 48,00

TOTAL HERRAMIENTAS S 218,00

Equipos de Oficina

Computadora 700,00 $ 1.400,00
Impresora 1 250,00 S 250,00
Conmutador 1 230,00 S 230,00

TOTAL EQUIPOS DE OFICINA S 1.880,00

Muebles y Enceres

Escritorios 60,00 S 420,00
Sillas 20 15,00 S 300,00
Cubiculos 7 25,00 S 175,00

TOTAL EQUIPOS MUEBLES Y ENCERES S 895,00

Utiles de Oficina

PAPEL Resma 20 4,00 S 80,00
PLUMAS Caja 12 unid 3 1,50 S 4,50
FACTUREROS Talonr 50 25 5,00 S 125,00
LAPIZ Caja 24 unid 2 1,00 S 2,00
SACAPUNTAS Unidad 10 0,50 S 5,00
STILETES Unidad 10 0,50 S 5,00
SELLOS Unidad 5 6,00 S 30,00
TINTA Caja 12 unid 3 5,00 S 15,00
BORRADOR Caja 10 unid 2 2,00 S 4,00
GRAPADORA Unidad 5 5,00 S 25,00
GRAPAS Caja 100 unid 5 2,00 S 10,00
PERFORADORA Unidad 5 5,00 S 25,00
FOLDERS GRANDES Unidad 40 1,00 S 40,00
FOLDERS PEQUENOS Unidad 30 0,50 S 15,00

TOTAL UTILES DE OFICINA S 385,50
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Materiales

Cajas Grande de Cartén 160 1,90 304,00 S 3.648,00
Cajas Mediano de Cartén 130 1,10 143,00 S 1.716,00
Cajas Pequefio de Cartén 125 0,90 112,50 S 1.350,00
Fundas Plasticas 50 0,60 30,00 S 360,00
TOTAL MATERIALES $ 58950 $ 7.074,00
Publicidad
# VECES ANO EMPRESA DETALLE DiAS VALOR MENSUAL V. ANUAL
GOOGLE HOST lunes-domingo 100 100 1200
CONTINUO GOOGLE DOMINIO lunes-domingo 60 60 720
TOTAL 160 1920

EMPRESA DETALLE V. MENSUAL V. ANUAL
LA MAREA Prensa Escrita 160,00 1920,00
CNAL9S Televisiva 0,00 0,00
ART-PRINT  Valla 0,00 0,00

TOTAL 160,00 1920,00

Servicios Basicos

PRODUCCION V. MES V. ANO
AGUA 8 96
ENERGIA ELECTRICA 45 540
Subtotal 53 636
ADMINISTRACION
AGUA 8 96
ENERGIA ELECTRICA 25 300
Subtotal 33 396
TOTAL 86 1032
ADMINISTRACION
TELECOMUNICACIONES 38 456
TOTAL 38 456




Sueldos

APORTE DECIMO DECIMO  VACACIONES FONDOS DE TOTAL TOTAL

AREA CANT. SALARIO TOTAL PATRONAL TERCERO CUARTO RESERVA MENSUAL ANUAL
GERENTE 1 $1.000,00 $ 1.000,00 $ 121,50 S 8333 S 8333 S 83,30 $ 1.371,47 $16.457,60
SECRETARIA 1 $ 600,00 S 600,00 S 72,90 $ 50,00 $ 50,00 S 49,98 S 822,88 S 9.874,56
TOTAL 2 $1.600,00 $ 1.600,00 $ 194,40 $ 133,33 $ - $ 133,33 $ 133,28 $ 219435 $26.332,16

0,0833

APORTE DECIMO DECIMO VACACIONES FONDOS DE TOTAL TOTAL

AREA CANT. SALARIO TOTAL PATRONAL TERCERO CUARTO RESERVA MENSUAL ANUAL
PRODUCCION 10 $340,00 $3.400,00 S 413,10 S 28,33 $28,33 $ 28,33 $283,22 $4.181,32 $50.175,84
FINANCIERO 2 $340,00 S 680,00 S 82,62 $28,33 $ 28,33 $28,33 $ 56,64 S 904,26 $10.851,17
COMERCIO EXTERIOR 1 $340,00 S 340,00 S 41,62 $28,33 S 28,33 S 28,33 $28,33 S 494,94 $5.939,28
RECURSOS HUMANOS 5 $340,00 $ 1.700,00 S 206,55 $ 28,33 S 28,33 $ 28,33 S 141,61 $ 2.133,16 $25.597,92
TOTAL 19 $1.360,00 $ 6.120,00 $ 743,89 $113,33 $113,33 $113,33 $509,80 $7.713,68 $92.564,21

APORTE DECIMO DECIMO  VACACIONES FONDOS DE TOTAL TOTAL
AREA CANT. SALARIO  TOTAL _ PATRONAL  TERCERO CUARTO RESERVA MENSUAL ANUAL

MARKETING Y VENTAS 3 $450,00 $ 1.350,00 $ 164,03 $ 37,50 $ 28,33 $ 37,50 $112,46  $ 1.729,81  $20.757,76
TOTAL 3 $450,00 $ 1.350,00 $ 164,03 $ 37,50 $28,33 $37,50 $112,46  $ 1.729,81  $20.757,76




TOTAL MENSUAL

$11.700,84

TOTAL ANUAL

$ 139.654,13

5.2.2. INVERSION

MATERIALES

TERRENO $ 13.200,00
INFRAESTRUCTURAS $ 250,00
MAQUINARIA Y EQUIPOS $ 33.000,00
PRENDAS DE PROTECCION $ 580,00
HERRAMIENTAS S 218,00
EQUIPOS DE OFICINA $ 1.880,00
MUEBLES Y ENCERES S 980,00
UTILES DE OFICINA $ 385,50
REGISTRO MARCA $ 116,00
BUSQUEDA FONETICA $ 16,00
CUERPO DE BOMBEROS S 15,00

589,50

PUBLICIDAD

160,00

UTILES DE OFICINA

32,13

SERVICIOS BASICOS

86,00

SUELDOS

5

$
MANTENMIENTO VEHICULO ~ $ 100,00

$

S

S

11.700,84

TOTAL ACTIVOS FLJOS S 50.493,50
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS S 147,00
CAPITAL DE TRABAJO S 12.668,47
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5.2.3. COSTOS FIJOS Y COSTOS VARIABLES

MATERIALES PARA ARTESANIAS $ 7.07400 $ 84.888,00
AGUA $ 8,00 $ 96,00
ENERGIA ELECTRICA S 4500 S 540,00
REMUNERACION PERS OPERATIVOS $ 7.713,68 S 92.564,21
ACEITE (Galén) $ 10,00 S 120,00
LATAS VACIAS S 050 $ 6,00
MANTENIMIENTO DE VEHICULOS S 100,00 S 1.200,00

SUELDO ADMINISTRATIVO S  3.924,16 S 47.089,92
TELECOMUNICACIONES S 38,00 S 456,00
AGUA POTABLE S 800 S 96,00
S S
S S

ENERGIA ELECTRICA 25,00 300,00
UTILES DE OFICINA 385,50

32,13

DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS S 176,18 S 2.114,14

AMORTIZACION ACTIVOS INTANGIBLES S 2,45 S 29,40

PRENSA ESCRITA S 160,00 S 1.920,00
TELEVISIVA S - S -
VALLA PUBLICITARIA PARA LAS ARTESANIAS  $ - S -

GASTOS FINANCIEROS S
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Costos Operacionales S 15.360,51 S 184.326,10

Gastos Administrativos S 4.027,29 S  48.327,42
Gatos de Marketing y Ventas S 160,00 S 1.920,00
Gastos Financieros 38,50 453,18

5.2.4. COSTOS DE VENTAS

MATERIAL S 589,50 S 7.074,00
M.O. PRODUCCION § 8.123,01 S 97.476,10

5.2.5. DEPRECIACION Y AMORTIZACION

INFRAESTRUCTURAS 250,00 10% $ 25,00
EQUIPOS DE TRABAJO S 33.000,00 10 10% S  3.300,00
HERRAMIENTAS S 218,00 10 10% S 21,80
EQUIPOS DE OFICINA $ 1.880,00 3 33,33% S 626,60
MUEBLES Y ENCERES 980,00 10% S 98,00

DESCRIPCION VALOR AMORTIZACION
REGISTRO MARCA $ 116,00 S 23,20
BUSQUEDA FONETICA S 16,00 S 3,20
CUERPO DE BOMBEROS S 15,00 $ 3,00
TOTAL ACTIVOS FlJOS $ 147,00 S 29,40




5.2.6. ESTRUCTURA CAPITALISTA

La inversién total del proyecto es de 63.655,29 la cual se financiara en un

46% por los accionistas de la empresa y el 54% restante se realizara un

préstamo en el Banco del Pichincha.

ACCIONISTAS  46% S 29.281,43
PRESTAMO 54% S 34.373,86
TOTAL 100% $ 63.655,29

5.2.7. PRESTAMO

27-abr-15

8.227
11,23%

0 27/04/2015 8.227,00
1 27/07/2015 -312,22 -230,97 -543,19 7.914,78
2 27/10/2015 -320,98 -222,21 -543,19 7.593,80
3 27/01/2016 -329,99 -213,20 -543,19 7.263,81
4 27/04/2016  -339,26 20393  -543,19  6.924,55
5 27/07/2016 -348,78 -194,41 -543,19 6.575,77
6 27/10/2016 -358,57 -184,61 543,19  6.217,20
7 27/01/2017 -368,64 -174,55 543,19  5.848,56
8 27/04/2017 -378,99 -164,20 543,19  5.469,57
9 27/07/2017 -389,63 -153,56 543,19  5.079,93
10 27/10/2017 -400,57 -142,62 543,19  4.679,36
11 27/01/2018 -411,82 -131,37 543,19  4.267,55
12 27/04/2018 -423,38 -119,81 543,19  3.844,17
13 27/07/2018 -435,26 -107,93 -543,19  3.408,91
14 27/10/2018 -447,48 -95,71 543,19  2.961,42
15 27/01/2019 -460,05 -83,14 -543,19  2.501,38
16 27/04/2019 -472,96 -70,23 543,19  2.028,42
17 27/07/2019 -486,24 -56,95 543,19  1.542,17
18 27/10/2019 -499,89 -43,30 543,19  1.042,28
19 27/01/2020 -513,93 -29,26 -543,19 528,36
20 27/04/2020 -528,36 -14,83 -543,19 0,00
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5.2.8. ESTADO DE RESULTADOS

Ventas $ 51.360,00 $ 56.49600 S 62.14560 S 68.360,16 S  75.196,18
costo de Ventas $ 104.550,10 $ 107.686,60 $ 110.917,20 S 114.244,71 $ 117.672,05
UTILIDAD BRUTA $ (53.190,10)  $ (51.190,60) $ (48.771,60) $ (45.884,55) S (42.475,88)

Sueldo Administrativo S 26.332,16 S 2712212 $ 2793579 § 28773,86 S 29.637,08
Mantenimiento de Vehiculo S 1.200,00 S 1.236,00 S 1.273,08 S 1.311,27 S 1.350,61
Utiles de Oficina S 385,50 S 397,07 S 408,98 S 421,25 S 433,88
Depreciacion S 4.071,40 S 4.071,40 S 4.071,40 S 3.444,80 S 3.444,80
Amortizacién S 29,40 S 29,40 S 29,40 S 29,40 S 29,40

(

Sueldo de Ventas S 20.757,76 S 21.380,49 S 22.021,91 S 22.682,56 S 23.363,04
Publicidad S 1.920,00 S 1.977,60 S 2.036,93 S 2.098,04 S 2.160,98
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ (108.339,50) $ (107.821,81) $ (106.928,10) S (104.984,48) $ (103.191,85)
(-) 15% Utilidad a empleados y trabajadores S (16.250,93) S (16.173,27) S (16.039,22) S (15.747,67) S (15.478,78)
(=) UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO ALARENTA  $ (92.088,58) $ (91.648,54) $ (90.888,89) $ (89.236,81) $ (87.713,07)
(-) 22% Impuesto a la Renta $ (20.259,49) $ (20.162,68) $ (19.99556) S (19.632,10) S (19.296,88)
(=) UTILIDAD LIQUIDA $ (71.829,09) $ (71.485,86) $ (70.893,33) S (69.604,71) S (68.416,19)
(30%) DIVIDENDOS $ (21.548,73) $ (21.445,76) $ (21.268,00) S (20.881,41) $ (20.524,86)
10% RESERVA LEGAL $ (7.182,91) ¢ (7.148,59) S (7.089,33) S (6.960,47) $ (6.841,62)
UTILIDAD RETENIDA $ (43.097,45) $ (42.891,52) $ (42.536,00) S (41.762,83) S (41.049,72)




5.2.9. FLUJO DE EFECTIVO

51.360,00 56.496,00 62.145,60 68.360,16 75.196,18
Costo de venta S 104.550,10 S 107.686,60 S 110.917,20 S 114.244,71 S 117.672,05
Gastos Administrativos S 27.917,66 S 28.755,19 S 29.617,85 S 30.506,38 S 31.421,57
Sueldo de venta S 20.757,76 S 21.380,49 S 22.021,91 S 22.682,56 S 23.363,04
Gastos Publicidad S 1.920,00 S 1.977,60 S 2.036,93 S 2.098,04 S 2.160,98
Participacion de los empleados 15% S (16.250,93) S (16.173,27) S (16.039,22) S (15.747,67)
Impuesto a la renta 22% S (20.259,49) S (20.162,68) S (19.995,56) S (19.632,10)
Dividendos S (21.548,73) S (21.445,76) S (21.268,00) S (20.881,41)
Gastos de financiamiento S 453,18 S 417,13 S 379,02 S 338,75 S 296,18
Pago capital S 633,20 S 669,25 S 707,36 S 747,63 S 790,20
Capital inicial S 29.281,43
Crédito Bancario S 8.227,00
EGRESOS NO OPERACIONALES
ACTIVOS FIJOS S 50.493,50
ACTIVO DIFERIDO S 147,00
TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES S 50.640,50

FLUJO DE CAJA $ (118.003,96) S (164.335,08) S (210.088,03) S (255.043,17)  $ (299.289,83)
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5.2.10. BALANCE GENERAL

$ (13.132,07) S (118.003,96) $ (164.335,08) $ (299.289,83)

FIJO DEPRECIABLE

INFRAESTRUCTURAS $ 250,00 $ 250,00 S 250,00 $ 250,00 $ 250,00 S 250,00
EQUIPOS DE TRABAJO $ 580,00 S 580,00 S 580,00 S 580,00 S 580,00 $ 580,00
HERRAMIENTAS $ 218,00 $ 218,00 $ 218,00 $ 218,00 $ 218,00 $ 218,00
EQUIPOS DE OFICINA $ 1.880,00 S 1.880,00 $ 1.880,00 S 1.880,00 $ 1.880,00 S 1.880,00
MUEBLES Y ENCERES $ 980,00 $ 980,00 $ 980,00 $ 980,00 $ 980,00 S 980,00
UTILES DE OFICINA $ 385,50 S 38550 S 385,50 $ 38550 $ 385,50 $ 385,50
(-) Depreciacién S 4.071,40 S 4.071,40 S 4.071,40 S 3.44480 S 3.444,80
(-) Depreciacién Acumulada $ 4071,40 $ 814281 $ 1221421 $ 15.659,01 $ 19.103,81

Registro Marca S 116,00 S 116,00 S 116,00 S 116,00 $ 116,00 S 116,00
Busqueda Fonética S 16,00 S 16,00 S 16,00 S 16,00 S 16,00 S 16,00
Cuerpo de Bomberos S 15,00 $ 15,00 $ 15,00 S 15,00 S 15,00 $ 15,00
(-) Amortizacion S 29,40 S 29,40 S 29,40 S 29,40 $ 29,40




(-) Amortizacién Acumulada

$

29,40

S 58,80

S 88,20

S 117,60

S 147,00

PASIVO

CORTO PLAZO

CORRIENTE $ (58.059,14) $ (57.781,71) $ (57.302,77) $ (56.261,18) $ (55.300,51)
Participacidn de trabajadores por pagar S (16.250,93) S (16.173,27) $ (16.039,22) S (15.747,67) S (15.478,78)
impuesto a la renta por pagar S (20.259,49) S (20.162,68) $ (19.995,56) S (19.632,10) S (19.296,88)
Dividendo S (21.548,73) S (21.445,76) S (21.268,00) $ (20.881,41) S (20.524,86)
LARGO PLAZO $ 8.22700 $ 7.593,80 S 6.92455 S 6.217,20 $ 5.469,57 S 4.679,36
Crédito Bancario S 822700 S 7.593,80 S 6.924,55 §$ 6.217,20 S 5.469,57 S 4.679,36
TOTAL PASIVO $ 822700 $ (50.46534) $ (50.857,16) $ (51.085,57) S (50.791,62) $ (50.621,15)
PATRIMONIO $ 29.281,43 $ (20.998,93) S (71.039,03) S (120.664,36) S (169.387,66) $ (217.279,00)
CAPITAL SOCIAL S 29.281,43 S 29.281,43 S 29.281,43 § 29.281,43 S 29.281,43 S 29.281,43
Reserva Legal S (7.182,91) $ (14.331,50) S (21.420,83) $ (28.381,30) S (35.222,92)
UTILIDAD RETENIDA $ (43.097,45) $ (42.891,52) $ (42.536,00) $ (41.762,83) $ (41.049,72)
UTILIDAD DE ANOS ANTERIORES $ (43.097,45) S (85.988,97) S (128.524,97) $ (170.287,80)
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 37.508,43 $ (71.464,26) S (121.896,19) S (171.749,94) $ (220.179,28) $ (267.900,14)

DIFERENCIA

$ (46.200,00)

(46.200,00)

$  (46.200,00)

$  (46.200,00)

$  (46.200,00)

$  (46.200,00)
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5.2.11. PUNTO DE EQUILIBRIO

9,30
5520

51360

$ 54.801,40

$  15.360,51

$ 2,78

$  8.403,00

$ 9,30 $2.000,00 S 18.600,00 $ 18.948,04 $ 1,00 $ 2.000,00 $ 20.948,04
$9,30 $4.000,00  $37.20000 S 18.94804 S 1,20 $ 4.800,00 5 23.748,04
$9.30 $5520,00 $51.360,00 $ 54.801,40 S 2,78 $15.360,51 S 70.161,91
$930 $6.000,00  $ 55.800,00 S 18.948,04 $ 1,65 $ 9.900,00 $ 28.848,04
$930 $10.000,00 $ 93.000,00 S 18.948,04 $ 1,67 $16.700,00  $ 35.648,04
$70,000.00 /\ /
$60,000.00 /
$50,000.00
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40,000.00
$ /’/ / \\ /. = Costo Total
$30,000.00 === Costo Fijo
$20,000.00 - /\ === Costo V total
$10,000.00 x/>/ o
S' T T T T ! !
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CONCLUSIONES.

La realizacion de este Plan de negocios de exportacion de artesanias de
balsa es una alternativa para incrementar las negociaciones internacionales

y lograr mayor divisas al Ecuador.

Esta madera se diferencia de las otras por la caracteristica de ser ligera y
mas blanda, ademas es de baja contraccion. De manera general es utilizada
para elaborar diversas artesanias del porcentaje que queda de la madera de

balsa que se exporta que aproximadamente es de un 10%.

Por sus caracteristicas y demanda que existe de esta madera en diversos
productos es de gran rentabilidad exportarla, por sus costos, aceptabilidad

y perceptibilidad.

La comercializacion de las artesanias de las balsas es una alternativa de

exportar esta madera de balsa muy conocida a nivel mundial.

Las artesanias de madera de balsa tienen mayor durabilidad y es facil de

disefiar multiples decoraciones.

La provincia de Manabi se caracteriza por la excelente produccidén de balsa

en sus diferentes cantones.

Esa actividad es rentable y con una pequefa inversion se puede iniciar su

actividad e ir creciendo paulinamente.

A través del analisis FODA se pudo conocer las fortalezas y oportunidades

de esta actividad.

El estado financiero demuestra la rentabilidad del proyecto, por lo que es
recomendable que los exportadores y futuros exportadores se proyecten a

esta importante actividad.



RECOMENDACIONES.

Las recomendaciones que se exponen a continuacién son alternativas para
fortalecer este tipo de negociaciones requeridas en los mercados

internacionales especificamente en Barcelona Espana.

Si la madera presenta ciertas caracteristicas que la hacen mas apetecida
que otros tipos de artesanias, es recomendable ampliar el nicho de mercado
para dar mayor rentabilidad a la empresa y por ende incremento ene | nivel

de empleo.

Los costos accesibles son una oportunidad de incrementar las ventas y se
recomienda presentar nuevos modelos y diferentes formas y tamafo para

cumplir con las exigencias del consumidor.

Se recomienda aprovechar la gran aceptacién de estas artesanias a fin de

tener una opcidén en productos exportables desde el Ecuador.

Aprovechar al maximo el transporte para enviar este producto en grandes
cantidades ya que no tiene fecha de vencimiento, pero debe tenerse en
cuanta lo delicado de algunos articulos por sus caracteristicas de
elaboracion siendo necesario ubicarlo con el mayor cuidado posible y

aprovechando cada espacio del contenedor.

Se recomienda que a mas de la balsa existente se renueve el sembrio de
este arbol para obtener materia en todas las épocas del afio, ya que la

rentabilidad es evidente en este negocio.

Las fortalezas y oportnidades del proyecto son inigualables, por lo que se

recomienda explotar al maximo los beneficios que brinda esta actividad.

A través del analisis financiero se demostré que este negocio brinda
rentabilidad a la empresa y que es de larga duracion por lo tanto es

recomendable por su confiabilidad empresarial.
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