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CAPITULO |

1.1 Tema

Plan de exportacion para productos cosméticos hacia el mercado de Alemania

1.2 Planteamiento del problema

Dentro de las politicas del Ecuador, o de cualquier pais, esta en tener una balanza de
pago positiva, por lo cual los estados deben promover al sector privado para que genere

productos que sean dedicados al mercado externo, con el fin de generar divisas para el pais.

Marielisa Marques Gutiérrez ubicada en la ciudad de Guayaquil, cuenta con su oficina
en el norte de la misma y su fabrica de produccién en Chongdn, produce una linea capilar con
productos 100% naturales, lo cual es apreciado en los mercados europeos, en especial en
Alemania; para este mercado el cuidado capilar lo hace un demandante potencial de productos

artesanales naturales.

Se plantea como un problema el requerimiento de estudios formales acerca de las
estrategias de comercializacion e internacionalizacion por este motivo este proyecto de
investigacién tiene por objeto crear una guia practica para la exportacion de productos
cosméticos (shampoo de infusion de romero) de la microempresaria Marielisa Marques

Gutiérrez hacia el mercado de Alemania.

Al momento de incrementar las capacidades productivas del negocio, se busco ingresar
a otros mercados, fracasando en el mismo al no realizar los estudios necesarios para incursionar
en mercados internacionales, lo cual desalentd la expansion de la linea capilar; inclusive el area
de empaque y embalaje, requisitos de aduana de destino presentando varios inconvenientes al

tratar de exportar sin conocimiento previo.



Se deberd analizar las condiciones del mercado, las leyes y regulaciones
internacionales, las mismas que pueden influir en el crecimiento del negocio o en el

desaprovechamiento de sus capacidades y recursos.

Fracaso en la primera —

—1 Proceso logisticoincompleto Estudio de mercado deficiente 5,
exportacion

Causa i

¢De qué manera los cosméticos elaborados por Marielisa Marques Gutierrez pueden
cumplir con el proceso logistico para su internacionalizacién?

Efecto —
Riesgo en la cadena de suministros Limitaciones en ventas abarcando el Estancamlir;trz:ergz:l%sarlal ROLO
i B
L mercado local . A .
Demora en la entrega del producto. Desconocido a nivel internacional.

llustracion 1: Arbol de problemas
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

1.3 Formulacion del problema

¢De qué manera los cosméticos elaborados por Marielisa Marques Gutiérrez pueden

cumplir con el proceso logistico para su internacionalizacion?

1.3  Sistematizacion del problema

e ;Qué condiciones se deben analizar para ingresar a mercados internacionales?

e ;COmMo Marielisa Marques Gutiérrez estandarizaria sus procesos con miras a la

internacionalizacion?

e ;Como se facilitaria la correcta exportacion de productos cosméticos hacia el mercado

de Alemania?



1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo general

Desarrollar un plan de exportacion de productos cosméticos, determinando el proceso
logistico hacia el mercado de Hamburgo Alemania.

1.4.2 Objetivos especificos

e Analizar las condiciones comerciales para ingresar a mercados internacionales.

e Determinar un adecuado flujo de procesos para la internacionalizacion de una

microempresa.

e Disefiar un plan de exportacion de shampoo de romero como propuesta que facilite

la comercializacion del producto en el mercado de Hamburgo-Alemania.

1.4 Justificacion de la investigacion

Se plantea un plan de exportacion para la microempresa de Marielisa Marques Gutiérrez
productora de cosméticos hacia Alemania, con el fin de motivarla a retomar la incursion a
mercados internacionales, innovando su manera de comercializacion y emprendimiento para

el desarrollo econémico de su negocio, contribuyendo al incremento de las ventas.

Marielisa Marques Gutiérrez produce lineas de productos de cuidado personal y belleza
elaborados en base a insumos naturales, a pesar de no contar con una certificacion que la avale
de ser una marca organica su proceso de elaboracion trata de mantener la integridad de los
mismos bajo un proceso artesanal, por lo cual los productos han tenido una gran acogida y
demanda nivel nacional, logrando distribuir sus productos en varios puntos naturistas y de

cuidado organico capilar, estancandose asi en el mercado cosmético natural ecuatoriano.

Los productos ecuatorianos son aceptados en el mercado europeo, tanto como materia
prima o productos terminados, a tal punto que las exportaciones a Alemania le han generado a
Ecuador 571.879 miles de USD.



Es primordial destacar que se toma a Alemania para exportar productos cosméticos al
ser un pais con demandantes de este tipo de insumos, dentro de su cultura se ha incrementado
la tendencia de uso de productos naturales o de fabricacion artesanal al punto que la produccién
local alemana en base a sus importaciones de productos cosméticos se ha visto en rangos de
crecimiento dentro de los ultimos periodos.

Bajo este estudio se define que las perspectiva de ingresar al mercado aleman con
productos cosméticos naturales son positivas y rentables, dado a que existe la demanda de un
mercado con tendencias de cuidado personal, que desean experimentar el uso de insumos que
tenga beneficios para el que lo consume, con estas circunstancias analizadas se determina que
es factible y se basard en demostrar que tan viable sera dar a conocer los beneficios que
obtendra la microempresa ecuatoriana liderada por Marielisa Marques Gutiérrez al

implementar sus productos como una alternativa a vivir de manera natural.

1.6 Delimitacién o alcance de la investigacion

El tema Plan de exportacion para productos cosméticos hacia Hamburgo - Alemania,
se tomara las siguientes delimitaciones.
v' Campo: Exportacion
v" Area: Comercializacion
v" Productora: Marielisa Marques Gutiérrez
v" Aspecto: Plan de exportacion para productos cosméticos hacia la ciudad de Hamburgo

— Alemania

<

Producto: Preparaciones capilares (shampoo a base de infusion de romero)

1.6.1 Delimitacién espacial

El estudio de un Plan de exportacién hacia Hamburgo - Alemania se realizara en la
microempresa de Marielisa Marques Gutiérrez productora de cosméticos.

1.6.2 Delimitacion temporal

La investigacion o el estudio se realizan en un periodo estipulado de 6 meses por la

complejidad del mismo.



1.7 Idea a defender

Al contar con un plan de exportacion mejoraria el proceso logistico para su

internacionalizacion.



CAPITULO 1l

2. Marco Referencial

2.1 Marco tebrico

2.1.1 Antecedentes

La belleza ha sido afectada por el cambio a través de los siglos, pero lo que se mantiene
es el querer cuidar de un estilizado aspecto personal, el peso de la tecnologia y la busqueda de
la sofisticacion se basan en lo que usaban las primeras civilizaciones, como lo fue en el antiguo

Egipto donde se ven marcada la utilizacion de este tipo de elementos.

Las materias primas que utilizaban eran en base a las plantas arométicas, lacteos por
sus propiedades de hidratacion en la piel y cabello, la miel también desempefiaba un papel
primordial ya que posee propiedades antisépticas. Si se habla de cuna dentro de la cosmética
natural tenemos a Roma y Grecia por ser unisex cuando de cuidado estético se trataba, yendo
desde el peinado hasta el maquillaje; era comun el uso de lanolina, una sustancia oleosa de
color amarillo que se extrae de la lana de corderos y se usa hasta la actualidad. Uno de los fines
era obtener y mantener la piel sin irregularidades y blanca, el cabello brillante y oleoso por lo
que utilizaban sustancias como la creta o cerussa, mascarillas de rosa, aceite de oliva, jazmin

u otras flores.

A partir de la Edad Media la higiene pas6 a un segundo plano, por lo que surgio la
cosmética natural como tal para el cuidado de la piel, cuidado capilar, bajar la coloracién de la
piel, cubrir cicatrices y mantener un aspecto general higiénico, ya que la piel blancay el cabello
ordenado era denominada como sefial de belleza, clase y distincién. Con el comienzo del
renacimiento se genera una alta demanda en el maquillaje tanto en hombres como mujeres de
alta sociedad siendo incluso extravagante, todo esto dentro de los siglos XVII y XVIII. Al

contrario, en el siglo X1X crecia en auge la naturalidad. (Caldaria, 2017)

2111 La cosmética en la actualidad

La cosmética y lo que conlleva esa industria no para de innovar en esta época donde el

cuidado de la imagen personal es considerada una de las mayores prioridades en la sociedad



actual, caracterizandose por ser innovador, con tratamientos especializados para todo tipo de
necesidades, las formulas e investigaciones no se detienen a la hora de innovar con ingredientes

naturales.

En el 2016 la industria cosmética mundial logré unos ingresos de 293.500 millones de
dolares y se estima que para 2020 los ingresos de la industria cosmética en el mundo seran de

unos 344.000 millones de ddlares al afio. (Isséimi, 2017)

En el comercio internacional los cosméticos se han convertido en un mercado potencial
por su creciente demanda de diferentes productos que son elaborados con productos naturales
y esencias. Europa es el principal destino de las exportaciones de perfumeria y cosmética donde
se registran ingresos de aproximadamente 70.300 millones de ddlares cada afio. En el 2016 este

sector tuvo un crecimiento del 3,25% siendo Espafia el principal exportador.

Los productos de cosméticos naturales tienen un amplio abanico de presentaciones
comerciales y usos, no sélo se centran en maquillajes y perfumes, sino que actualmente se
elaboran cremas y demas preparados que son utilizados para el aseo personal, cuidado de la
piel, entre otros. Debido a que son productos de uso masivo se han implementado rigurosas
legislaciones a nivel sanitario, técnico y aduanero con el fin de dar las suficientes garantias a

los consumidores.

En la Unidn Europea las exportaciones de cosméticos superan el 54% y se destinan
principalmente a paises como Francia, Alemania y Portugal, en el resto del mundo Estados
Unidos es otro de los mercados a los que se hacen mayores esfuerzos para la comercializacién
de estos productos. La oferta abarca: shampoo, cremas exfoliantes, perfumes, hidratantes, entre
otros. (Mora, 2018)

La creciente oferta de productos cosméticos naturales tiene que ver por la demanda y
exigencia de consumidores que buscan alternativas que no solo estén dirigidas a la higiene,
sino también a mejorar la imagen del cuerpo. Ante una nueva ola de tendencias las industrias
y marcas se han visto en la obligacion de poner a disposicion una alta gama de opciones, por

lo que este mercado puede verse saturado de oferta.



También el uso de productos cosméticos ha crecido por la necesidad de optar por un
bien que aporte con beneficios al cuidado de la piel o como tratamiento ante un problema
dermatoldgico u otro padecimiento, siendo asi que a través del uso de materia prima natural se
han creado diferentes marcas como por ejemplo los champus para tratar la caspa, caida del
cabello, crecimiento lento, entre otros. Ante la conciencia social esto ha sido un indicador que
ha permitido diversificar este mercado donde cada vez aumentan las necesidades y exigencias,
lo que ha conllevado a que se dé un fuerte crecimiento en los Gltimos afios. (Aranda, 2018)

De acuerdo con un articulo de la revista Forbes la mayor empresa de cosmética a nivel
mundial es L’Oreal que en el 2016 registro ingresos por 28,6 miles de millones, seguido de
Unilever con 20,5 miles de millones y P&G con 15,4 miles de millones. Los principales
destinos de las exportaciones de estos productos de acuerdo a un estudio de Euromonitor fueron
Asia con un consumo de 14,9 miles de millones, seguido de América Latina con 9,6 miles de

millones y Europa con 4,4 miles de millones. (Aranda, 2018)

Es evidente que este sector a pesar de la crisis econdmica ha generado una tendencia al
alza, manteniendo estabilidad lo que ha resultado indispensable para la creacion de
emprendimientos, plazas de trabajo y aumento de la renta para el Estado. Por su capacidad de
mantenerse con fuerza en el mercado es que ha permitido que tenga facturaciones millonarias
y esto también se debe a la necesidad de mejorar el aspecto fisico, salud y belleza de las

personas.

2112 Beneficios de la cosmética natural

La conciencia social es un elemento que ha permitido crear una idea sobre la
importancia para las personas de buscar productos naturales de la cosmética que permitan
mantener una vida mas saludable, por lo que actualmente se pueden encontrar en diferentes
supermercados, tiendas especializadas, entre otros, una gran variedad de productos surtidos

para la belleza y cuidado de la salud elaborados con materia prima natural.



Uno de los beneficios de la cosmética natural es que este tipo de productos se catalogan
cOmo no — agresivos, esto debido a que su elaboracion es a traves de frutas, especias naturales,
minerales, entre otros que a no recurren a la utilizacion de quimicos que alteran la composicion
del bien y pueden poner en riesgo la integridad fisica y salud del consumidor. Sus sustancias
permiten que no haya un impacto negativo en la dermis y ademas se mantienen buenos niveles

del pH natural, por lo que no tienen algun tipo de reaccion negativa. (ABC, 2016)

Otro de los beneficios que se puede acotar de los productos cosméticos es que son
utilizados para tratamientos terapéuticos porque aportan con propiedades para el bienestar y
salud de las personas y por los compuestos estos estan ligados a los producidos por el cuerpo
humano como es el caso de las vitaminas y minerales. Ademas de tener una larga vida atil y

tienen mayor durabilidad sus efectos en el cuerpo humano.

Otra facultad de estos productos es que al ser elaborados naturalmente no son nocivos
para el medio ambiente, por lo tanto los cosméticos naturales tienen un alto costo ya que
carecen de elementos toxicos que a largo plazo pueden alterar la composicion de la piel y poner
en riesgo la salud humana. Ademas de no tener efectos negativos sobre agentes externos, siendo

esenciales y altamente demandados en el mercado de la belleza y salud a nivel mundial.

2.1.1.3 Tipos de cosmética natural

El desarrollo de la cosmética natural es indispensable para abastecer las necesidades y
demandas cada vez mas exigentes, se encuentran productos para el cuidado de la piel como son
las cremas hidratantes, ténicos, mascarillas, limpiadores faciales, lociones y demas, con

variedades de combinaciones herbales, frutales.

El niumero de consumidores de productos de cosmética natural ha crecido de manera
importante. Ya que reemplazan a los industriales que recurren a sustancias quimicas que son
toxicas para las personas, y por su potencial proporcionan muchos beneficios, siendo una oferta

exportable que tiene una alta aceptacién a nivel mundial. Existen diversos productos que son



destinados para la belleza y salud lo que se atribuye a las diferentes funciones que cumplen y

el perfil del publico objetivo. (Cifuentes, 2018)

De acuerdo con el autor en el mercado se puede encontrar diferentes tipos de cosméticos
naturales que cada uno cumple una funcién especifica y cuenta con ingredientes que estan
dirigidos a tratar alguna necesidad a nivel de belleza y salud. Las caracteristicas de su
elaboracion definiran las sustancias y elementos que han sido utilizados para que estos
mantengan su naturalidad con el fin de tener un efecto beneficioso para las personas que los

consuman.

Segun Cifuente (2018) los tipos de cosméticos naturales que se comercializan en el

mercado son los siguientes:

e Hipoalergeénicos: Son los que se utilizan para tratar algin tipo de alergia o irritacion,
es para personas con pieles sensibles y se hacen uso de componentes que son de tipo
hipoalergénicos que se recomiendan para todo tipo de piel, siendo recetados en el sector
médico.

e Libres de grasa: Estos cosméticos son elaborados con diferentes elementos naturales
que son utilizados por personas que tienen un cutis graso o0 acné, cuentan con un alto
contenido de agua que es esencial para una limpieza profunda.

e A prueba de agua: Estos cosméticos son utilizados para el desarrollo de actividades
fisicas se comercializan bajo la denominacion de waterproof, hacen uso de elementos
naturales que provocan un efecto impermeable.

e Minerales: Son elaborados a base de minerales obtenidos del zinc que se utilizan para
un tratamiento oxigenante.

e Organicos: Son aquellos que son elaborados con diferentes extractos de frutas que se
destinan para ser utilizados en tratamientos naturales, hipoalergénicos y de salud por
sus constantes beneficios para la piel.

Los cosméticos tienen muchas presentaciones y estos varian de la marca,
caracteristicas, funciones, entre otros, puede ser mascarillas, humectantes, shampoo, cremas
para las manos, entre otros. Su moda ha llevado a que se consideren el uso de elementos

organicos que den un mejor tratamiento ante las diferentes afectaciones en la piel o por el
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simple hecho de mantener una belleza y salud, mediante estos productos que son libres de

plomo y sustancias quimicas.

2.1.1.4 Diferencias entre cosmeéticos sintético y natural

Los cosméticos son productos de uso diario ya que el cuerpo humano es vulnerable a
enfermedades por falta de higiene, sirviendo como barrera de defensa sobre las diversas capas
superficiales del ser humano como lo son la epidermis, sistema piloso y capilar, labios, ufas,
organos genitales externos, dientes y encias, con la finalidad de mantenerlos limpios,

perfumados y/o evitar los olores corporales, manteniéndolos en buen estado.

Se habla que los productos cosméticos deberian ser 100% natural, pero ninguno logra
esta caracteristica, puesto que, se encontraran conservantes que permitan que el producto tenga
durabilidad. Al hablar de productos elaborados, se entiende que tiene quimicos que ayuda en
la limpieza o en lograr el aspecto esperado, funcionando en teoria pero causando repercusiones
en la piel o cabello, taponeando los poros y evitando la transpiracién, por ello da aspecto a
poseer una piel hidratada, cabellos brillantes o ufias saludables. Entre sus ingredientes se puede

encontrar: Ftalatos, parabenes, Formaldehidos y derivados, entre otros.

Al contrario, hablar de un producto elaborado a base de preparaciones naturales, se
entiende que es un producto elaborado para mantener la integridad de los beneficios que
otorgan los diferentes vegetales y derivados de animales, cuando el 90% de los ingredientes
que lo conforman son de origen natural y el resto de su composicion sea agua destilada o
conservantes tenues, actian absorbiéndose completamente en la superficie donde fue aplicada.

(Science, s.f.)

11



PARABENES "EITES PUROS
Y PERFUMES A.LE PbROb. .
EXTRACTOS DE PLANTAS
DERIVADOS DEL
PETROLEO ACEITES
VEGETALES
ECOLOGICOS

AGUA

AGUA
IRRADIADA DESTILADA

COSMETICA CONVENCIONAL COSMETICA ECOLOGICA

llustracion 2: Cosmeética convencional vs ecoldgica
Fuente: (Medina S. , 2017)

2.1.2 Shampoo

El shampoo nace bajo la necesidad del aseo capilar, se le asume la creacion a los
egipcios los cuales creaban esencias naturales frotadas en el cabello de sus emperadores,
existian productos rusticos de limpieza como los jabones, pero dejaban el cabello con una
apariencia reseca y poco estilizada.

En la actualidad el champu ha mejorado su calidad y llegado a un nivele donde es

considerado un producto de primera necesidad para la mayor parte de la poblacién, con

diferentes presentaciones y preparaciones, lo cual le da muchas opciones al consumidor.
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[lustracién 3: Historia del shampoo
Fuente: (proposito, s.f.)

En el mercado de la cosmética la comercializacién de shampoo es diversa, donde el
consumidor puede encontrar presentaciones naturales o procesadas industrialmente. El primero
que es el que méas se recomienda ya que este al no contar con sustancias quimicas reduce el
riesgo de dafar la piel y el cuero cabelludo. Ademas de alimentar con nutrientes como la
vitamina C para que asi sean absorbidos de manera que se mantengan buenos resultados en la

imagen del cabello.

2.1.3 Romero

El romero (Rosmarinus officinalis) crece en forma de arbusto lefioso, aromatico y de
hojas perennes, puede alcanzar la altura de 2 metros. Es parte de los matorrales que se
desarrollan en sitios soleados y secos. Los agricultores indican que mientras sea mas alto,
menor es su rendimiento en la produccién de aceite esencial extraido del mismo. (Restrepo,
2013). Es de facil cultivo, no requiere una cantidad grande de agua, tampoco un cuidado

quimico exhaustivo ni abonos, creciendo asi en cualquier clase de suelo.
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Un estudio realizado por el periddico El Diario de Ecuador refleja que el romero tiene
propiedades que ayudan a combatir el cancer y prevenirlo, ademas que su procesamiento para
obtener el aceite es utilizado como coadyuvante en los problemas de dolores musculares,
articulaciones y artritis. Estos beneficios han sido aprovechados para la elaboracion de
diferentes productos naturales que se comercializan en los diferentes puntos de ventas a nivel
nacional. (El Diario, 2013)

El romero tiene propiedades antinflamatorias lo que es utilizado en el sector de los
productos naturales para el tratamiento de diferentes dolencias. Puede ser utilizado sin
restricciones a partir de los dos afios también como una bebida de infusion, asi como en
diferentes cosméticos. Por lo tanto esta materia prima es ideal y no contiene componentes

toxicos para la integridad de las personas.

A través de un estudio realizado en la Universidad de Northumbria en el 2014 en Reino
Unido, descubrieron que el romero también es ideal para el aumento de la memoria, esto a
través de un analisis realizado con personas sanas que fortalecieron su memoria en un 75%, lo

que les permitié recordar facilmente fechas, lugares, entre otros. (EI Comercio, 2014)

El romero tiene muchos beneficios para la salud de las personas por lo que es utilizado
como un antioxidante, antiséptico, estimulante, entre otros. Su efecto tonico en champus ayuda
a mejorar el tono y presentacion del cabello, asi como una mejor circulacion y absorcién de

vitaminas para evitar la caida del cabello, caspa, entre otras afectaciones.

2131 Cultivo del Romero

Los cultivos de Romero se inician por estacas cuando se habla de produccion a nivel
industrializado, pero también puede ser plantado por medio de semillas. En el cultivo por
estacas se cortan las ramas de romero en tramos de 0,20 cm de largo, ubicandolas en 0,15 cm
entre ellas y una distancia parecida entre filas, dentro de un vivero hasta que tengan raices y se

las lleve a campo, deduciendo asi de 10 a 15 mil plantas/ha.

Cuando se habla del plantado por medio de semillas el proceso es mas largo porque
demora en crecer toda la planta y dependiendo del terreno e influyen gastos desde la

germinacion. Se cuida del cultivo por medio de carpidas o eliminacion de aporques (maleza),
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el riego se lo hace al momento del plantado, ya que esta especie soporta las sequias y los climas
aridos, no se conoce hasta el instante plagas o molestias que generen perdidas econémicas

representativas.

Es recomendable hacer la cosecha cada afio y medio, ya que entran a un proceso de
floracion donde cortaremos los tallos y creceran mas tallos jovenes. Luego de excederse de 6-

8 afios se acaba la vida reproductiva y se debe plantar otras matas jovenes. (Vieira, 2015)

La taxonomia del romero esta conformada por su clasificacion como una especie de
planta de la clase de magnoliopsida. Su nombre cientifico es Rosmarinus Officinalis que quiere
decir arbusto marino debido a que gran parte de esta planta se produce cerca de las costas. Se
desconoce su origen, pero se atribuye a los matorrales en las proximidades del mediterraneo,
es importante que esté en un ambiente con un clima himedo, por lo que su produccidn es ideal

en el area tropical y subtropical.

En lo que respecta al cultivo del romero cuando este ya est listo la cosecha empieza a
partir del segundo afio, en el caso que se encuentre en el proceso de floracion, donde el
agricultor procede a cortar los tallos para que broten nuevos tallos jovenes. La renovaciéon del

cultivo de esta planta debe realizarse cada seis a ocho afios.

llustracion 4: Romero
Fuente: (Gutierrez, 2018)
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En Ecuador el cultivo de romero se realiza en parte de la provincia del Guayas, en Quito
y Carchi como los principales puntos de produccion de estos el 25% son parte de los
denominados huertos familiares como fuentes de emprendimiento para su comercializacion
interna en los mercados. ElI FAO establece que hasta el 2015 el total de rendimientos de ha. es
de 1.200 a 1.500 kg de hojas secas de romero. (El Telégrafo, 2016)

No se tienen registros oficiales de la produccion de romero en Ecuador debido a que es
una planta con propiedades medicinales que no es altamente explotado, se estima que exista un
total de 454 ha. con un rendimiento aproximado de 1.200 kg de hojas secas de romero que se
comercializan en pequefias tiendas y mercados. Segun una entrevista al técnico Pillajo de la
Universidad Agraria del Ecuador indic6 que muchas plantas medicinales tienen una incipiente
produccion y que normalmente el romero es utilizado para elaborar envasados de cremas e
infusiones que aun es limitada su comercializacion interna por lo que se exhorta a su
exportacion, aungue esta sea escasa aun, sus beneficios comerciales influiran en el crecimiento

de la produccion.

Tabla 1: Produccion de romero en el Ecuador
Produccion Total Hectareas Rendimiento/ha

Nacional 454 ha. 1.200 kg

Fuente: (Vieira, 2015)
2.13.2 Beneficios del Romero

El romero es una planta con numerosas propiedades medicinales, depurativa,
antiséptica, colagogo, diurética, hipotensor, carminativo, antiespasmodico, estimulante
estomacal, entre otros. Para uso interno en el area de la salud puede aplicarse en el tratamiento
y recuperacion de enfermedades estomacales, respiratorias, ayuda a generar hierro en casos de
anemia ferropénica, rica en antioxidantes ayuda a conllevar el alzhéimer, sida o el cancer. Se

cree que ayuda a mejorar la agilidad mental, reducir dolores de cabeza.

Para uso externo, el romero es adecuado para realizar bafios y reducir dolores

musculares y calambres. Ayuda al crecimiento del cabello al mejorar la circulacién de la zona
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donde se aplique, también es conocida por su uso para contrarrestar el mal aliento e

inflamaciones a nivel bucal. (Comercio, 2014)

El romero tiene muchos beneficios, se han atribuido sus propiedades para tratar
dolencias, para incrementar la memoria, ademas de reducir la fiebre, esto debido al contenido
de flavonoides que también es eficaz para reducir los riesgos de cancer, esto es por ser un
antioxidante eficaz. Al no ser graso su extraccion para la elaboracion de infusiones ayuda a

mejorar la salud de las personas que tienen desequilibrios emocionales.

Ademas tiene minerales como son el magnesio, zinc, cobre y el potasio por lo que sus
propiedades medicinales son el principal factor para su uso. A continuacion se detallan los
diferentes beneficios:

e Esun eficaz diurético y digestivo.

e Su uso en shampoo ayuda a fortalecer el cuero cabelludo.

e Esun astringente que permiten nivelar la presion sanguinea.
e Ayuda a aliviar la gripe, fiebre y tos.

e Se utiliza como una infusion para tratar dolores de cabeza.
e Ayuda a fortalecer el sistema nervioso.

e Aporta con suficientes energias para el organismo

2.1.4 Botania

Marielisa Marques decidié emprender este negocio a raiz de una necesidad personal de
encontrar productos que satisfagan sus problemas de piel, alergia, acné, cabello graso y optd
por hacer tratamiento caseros que le dieron mejores resultados. Todos estos secretos y “tips”
los compartio en sus redes sociales, teniendo acogida de los mismos y pidiéndole que los realice
para la venta, se puede decir, que el mercado de cosméticos naturales fue quien la buscé y por

esto incursiond en el mismo.

Siendo sus primeros productos los exfoliantes y luego el shampoo de romero, el mas
vendido de la marca, la materia prima la obtiene de proveedores que tienen sus cultivos en la
Sierra de donde se da el producto. Empezd como HomeSpa promocionado productos como

aceites y exfoliantes para usarlo en casa sin tener que acudir a un spa, pero debido a la
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confusion de los clientes pensado que tenia un spa, optd por cambiar el nombre a Botania,

enfocado al desarrollo de cosmética natural invocando los secretos de la botanica. (Universo,
2015)

llustracion 5: Marielisa Marques
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

214.1 Productos

Marielisa Maques Gutiérrez por medio de su marca Botania ofrece al mercado varios
productos para el cuidado personal hechos a bases de infusiones, clasificados en tres lineas:
capilar, corporal y facial, de los cuales destacan:

e Shampoo de Romero

e Crema para peinar acondicionar
e Body Butter

e Desodorante organico

e Exfoliantes

e Locion facial

e Aceite facial

e Agua micelar

e Entre otros.
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llustracion 6: Linea Facial
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

llustracion 7: Linea Capilar
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)
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llustracion 8: Linea Corporal
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

2.1.4.2 Shampoo de Romero

Marielisa Marques Gutiérrez compra el romero segin el nivel de produccion mensual,

adquiere las 12 onzas a $1.
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Tabla 2: Ficha Técnica

Las infusiones herbales han sido
utilizadas desde la antigiedad como
remedios caseros para tratar problemas
del cuero cabelludo de una manera méas

natural.

Shampoo de Romero
Descripcion:

Esta hecho a base de infusiones de hierbas y frutas que
aportan con propiedades saludables, nutricion, evitando

la caida y estimula el crecimiento.
Modo de uso:

Aplicar sobre el cuero cabelludo himedo con suaves
movimientos, dejar actuar por al menos dos minutos y

enjuagar con abundante agua templada.
Componentes:

Infusion, Extractos Naturales, Betaina de Coco,
Glicerina, Lanolina, Dietanolamida de Coco, EDTA,
Vitamina E, Aceites esenciales, Imidazolidinil Urea,
Bajo porcentaje de Lauril Sulfato de Sodio, No contiene

sal. Libre de parabenos.
Almacenamiento:

Mantener en lugar fresco, evitar los rayos del sol. Puede

almacenarse hasta por un afio.
Elaborados por:

Marielisa Marques, Cosmética Artesanal
Registro Sanitario:

NSOC16555-17EC

Fuente: (Gutierrez, 2018)

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)
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2.1.4.3 La competencia de Marielisa

Dentro de los principales competidores de Botania (Marielisa Marques Gutiérrez) en el
mercado se destacan los siguientes:

e RENASE CIA. LTDA: Desde 1986 esta empresa ecuatoriana se dedica a la produccion
y comercializacion de cosméticos naturales (Shampoo), los mismos que cuentan con
registros sanitarios que los garantizan, en la actualidad ya exportan sus productos
Colombia, México, Estados Unidos, Canada y Bulgaria. (Renase, s.f.)

e CASA BARUKCIC: Inicio como una pequefia empresa consolidandose en el mercado
como lider por ser la pionera en la fitocosmética en el pais. Dentro sus productos
destacan la linea capilar. (Barukcic, s.f.)

e ISABRU BOTANIK: Es una pequefia empresa de origen ambatefio que empezé en
2008, dedicandose a la extraccion y produccion de aceites esenciales de plantas, cremas,
jabones y Shampoo. (Isabra, 2018)

e FUNDACION CHANKUAP: Desde sus inicios en 1996 se dedica a la elaboracion de
cosméticos entre ellos shampoo de aceite de romero. (Chankuap, s.f.)

e FIORE: Mary Zambrano propietaria de esta marca que crea productos libres de
quimicos y de detergentes que maltratan la piel, apuntando a ofrecer cosméticos que
nutran y cuiden la piel. (La Nacion , 2015)

e YANANTI: Verédnica Parra inicié este emprendimiento en el 2011 con el objetivo de
proponer productos naturales para el cuidado de la piel. Su compromiso también es con
la cadena de produccidn, pues compra sus materias primas a pequefios productores. (El
Comercio, 2016)

En el mercado ecuatoriano existen diferentes empresas que elaboran productos
naturales para su comercializacion, entre ellos destacan los preparados con romero que se
presentan en diferentes marcas. Parte de los productos son exportados a diferentes paises entre
ellos Estados Unidos que esta entre los principales importadores de productos cosmeticos
naturales, siendo la empresa RENASE uno de los proveedores en el Ecuador.
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Tabla 3: Cuadro Comparativo de productos y precios

Cremas hidratantes

Productos Precios Perfumes
Shampoo Ikiam Ungurahua Balsamos para labios
$ 8,60 | Crema de afeitar

BOTANIA FIORE

Productos Precios Productos Precios
Shampoo de Romero Cremas
Shampoo de Apio Body Splash
Shampoo de Pepino, Aloe y | $ 12,50 | Balsamo para los
Miel labios $5,00 - $18,00
Acondicionador $ 11,20 | Jabdn liquido
Crema para peinar $ 12,50 | Exfoliantes
Desodorante $ 19,00 RENASE CIA. LTDA
Body Butter $ 28,00 Productos Precios
Exfoliantes $ 11,20 | Shampoo de aguacate $ 8,25
Splash $ 16,80 | Shampoo anticaspa $ 7,70
Aceite relajante $ 26,99 | Shampoo de papaya $ 8,25
Balsamo $ 6,90 | Shampoo de coco $ 8,25
Linea facial $15,00-$28,00 CASA BARUKCIC

ISABRU BOTANIK Productos Precios

Productos Precios Shampoo anticaspa

Aceites esenciales $ 7,00 | Shampoo neutro | $ 4,91
keratina
Aceites corporales $ 6,50 | Aceite de karité $ 2,58 - $75,89
Cremas corporales $21,5 - $29,60 | Cremas corporales $ 4,67 -$94,03
Jabones $ 5,00 YANANTI
Shampoo $ 9,99 Productos Precios
FUNDACION CHANKUAP Exfoliantes

$ 5,00 en adelante

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

23




Mediante la aplicacion de la téecnica Mystery Shooper o cliente incégnito se realizo la
evaluacion de la competencia mediante la visita a distintos puntos de ventas para realizar la
recoleccion de informacion sobre precios y productos similares o sustitutos para tener una
apreciacion del flujo de la oferta de cosméticos naturales, especificamente del shampoo de

romero y sus precios.

De acuerdo con Kotler (2014) la técnica del mystery shopper “es utilizado con el fin de
realizar un analisis y medicién de precio-calidad de productos que son comercializados por la
competencia, asi como medir la atencién al cliente para que se tenga un informe que ayude a

establecer estrategias”. (p. 432)

Con el desarrollo de esta técnica se puede obtener informacion valiosa de la
competencia que es elemental para la formulacion de estrategias de marketing que ayuden a
adquirir una ventaja competitiva frente a otras empresas que comercializan productos similares.
En el comercio exterior el estudio de mercado es parte importante para lograr una exitosa

internacionalizacion del producto.

2.1.4.4 Competencia internacional de productos cosméticos

Segin Medina (2016) a nivel mundial los principales proveedores de productos
cosméticos son “Italia, Reino Unido, Francia, Espafa y Portugal donde se comercializan
diferentes productos para el aseo e higiene, perfumes, maquillaje, entre otros, donde el principal

canal de consumo son los hipermercados y supermercados”.

De acuerdo a lo expresado por el autor cinco paises del bloque de la Unién Europea
forman parte de los principales exportadores de productos cosméticos, del cual el canal
selectivo es el indirecto corto donde los principales clientes son las empresas de supermercados
y tiendas especializadas que adquieren los diferentes bienes siendo el de mayor participacion

aquellos para el cuidado personal como son el shampoo para el cabello, entre otros.

En el 2015 se registro el mayor nivel de exportacion de productos cosméticos por parte
de estos cinco paises con un registro total de 3.276 miles de millones de euros, demostrando
unatendencia al alza, con relacion a afios atras donde en el 2009 el total registrado fue de 1.500

miles de millones de euros.
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Tabla 4: Exportaciones récord de productos cosméticos por la competencia

Afo Exportacion en millones de euros
2009 1.500
2010 2.521
2011 2.635
2012 2.635
2013 2912
2014 3.016
2015 3.276

Fuente: (Medina A. , 2016)
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

De acuerdo con datos del ICEX los canales de compra de los productos cosméticos son

los siguientes:

Tabla 5: Canales de compra

Canal de compra Porcentaje
Peluqueria profesional 5,7%
Selectivo/Lujo 20,5%
Farmacia 21,75%
Venta directa 3,5%
Estética profesional 1,3%
Gran consumo 47,2%

Fuente: (Medina A. , 2016)
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Los paises que exportan productos cosméticos desarrollan un canal donde la compra
mas representativa es la de gran consumo con un 47,2% que corresponde a los supermercados,
donde el consumidor tiene a su disposicion de una amplia cartera de cosméticos naturales y
elaborados industrialmente. De la oferta que se comercializa en el mercado el 28,1% es para el
cuidado de la piel, el 24,7% para el aseo, el 19,2% cuidado del cabello, el 18,6% perfumes y
fragancias y el 9% para maquillaje. (Expansion, 2016)

Los principales proveedores de shampoo de romero a nivel internacional son los

siguientes:

25



Tabla 6: Empresas exportadoras de shampoo de romero

Empresa Pais
Aloenogal México
Nature by Kabaucha El Salvador
QITSA Colombia
Providence Colombia Colombia
Servicios Industriales Elsa México
ProClean Peru

Fuente: (Quiminet, s.f.)
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Alemania es uno de los principales importadores de productos cosméticos a nivel
mundial después de Francia y Reino Unido. Los mayores proveedores de estos productos al
mercado aleman son: Francia con un 19%, Reino Unido 9%, Italia 7%, Holanda 6%, Bélgica
6%, Estados Unidos 6%, Polonia 5%, Espafia 5%, Suiza 3%, Resto del mundo 19%.
Considerando que para la Asociacion de cosméticos de Europa a la Union Europea ingresan al
afio un aproximado de 5 millones de articulos de cosmética y a pesar de que estos paises
concentren las mayores industrias procesadoras estos no permiten cubrir la demanda, lo que

conlleva a que consideren la importacion para solventar las necesidades de los consumidores.

En Latinoamérica, Colombia, México y Pert son los principales exportadores de
cosméticos entre ellos el shampoo de romero a paises de la Unién Europea, en el 2016 se
registra que Colombia export6 un total de 1.200 unidades, México 7.431 unidades y Per( 2.343
unidades. Los destinos de la comercializacion de estos productos son: Bélgica, Espafia, Paises
Bajos, Reino Unido e Italia. (Aranda, 2018)

2.1.4.5 Situacion de los cosméticos naturales en Alemania

En Alemania el sector de la cosmética es uno de los mayores a nivel mundial, y sigue

en un amplio crecimiento donde los productos naturales de este sector en el 2015 crecieron en
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un 10%. En el 2016 las compras fueron de un total FOB de 1.150 miles de millones de euros
con una participacion del 8,8% de todo el mercado global. Los productos cosméticos naturales

estan categorizados en tres areas: certificada, de modo y herbolaria. (ICEX, 2018)

De todos los paises Francia es el principal proveedor de cosmética natural, luego esta
Polonia, Suiza, Bélgica, Espafia, entre otros. Es un sector competitivo donde las empresas que
tienen mayor prestigio son Lavera y Dr. Hauschka que son los compradores de estos productos
para su comercializacion en el mercado alemén. De acuerdo con el ICEX en Alemania se

comercializan aproximadamente sesenta marcas de estos productos.

La cosmética natural en Alemania es distribuida a través de droguerias que cubren el
40% del canal de distribucién seguido de tiendas especializadas con un 15% y las tiendas de
productos naturales con un 10%. (ICEX, 2018). Para que estos productos puedan ingresar al
mercado aleman deben cumplir con el Reglamento (CE) No. 1223/2009 que es aplicado a nivel
general por los paises miembros de la Unidon Europea, con el fin de garantizar que el
consumidor adquiera un producto de calidad.

En Alemania no se aplican aranceles para estos productos, pero si se mantienen barreras
no arancelarias que denotan de la importancia de la entrega de certificaciones sanitarias y
técnicas donde a nivel mundial el organismo que concede dichos documentos son ECOCERT
y BDIH (Asociacion Alemana de Empresas Productoras y Comercializadoras de Productos
Medicinales de Herboristeria, Complementos Alimenticios y Cosméticos). (ICEX, 2018)

La mayoria de productos cosméticos naturales que se comercializan internamente
tienen la certificacion COSMOS que de acuerdo con ECOCERT es parte de una normativa
privada que se maneja a escala europea por parte de sus cinco miembros que son los siguientes

segun sus registros:

e Alemania con el organismo BDIH

e Francia con Cosmebio

e Francia con el organismo ECOCERT Greenlife SAS
e Italia con el organismo ICEA

e Gran Bretafia con el organismo Soil Association
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Dichas organizaciones estan anexadas al AISBL (Asociacion Internacional con Base en
Bruselas) donde el fin de este vinculo entre los paises miembros es que se definan un conjunto
de requisitos que ayuden a normar los productos cosméticos naturales mediante la
armonizacion de las normas de certificacion bajo la version ECOCERT Enero — 2003 que

destina un contenido especifico que se denomina “Quimica verde”.

En Alemania la Cuota de Mercado destinado para los productos de cosmética abarcan
en un 83,5% la cosmética convencional, 8,5% cosmética natural y el 8% la cuasi-cosmética
natural. La facturacidn de estos productos en el mercado aleman ha incrementado afio tras afio
llegando al 2016 con un registro total de 1.150 miles de millones de euros, siendo el afio con

mayor indice de compras.

Tabla 7: Compras de la cosmética natural en Alemania (Importaciones) 2009 - 2016

Afo Exportacion en millones de euros
2009 717

2010 795

2011 815

2012 860

2013 920

2014 1.009

2015 1.100

2016 1.150

Fuente: (ICEX, 2018)
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

2.1.5 Teorias de Comercio Exterior

Teorias de comercio internacional

En lo que se refiere a la teoria del comercio internacional se determina lo siguiente

segun el autor:

El bienestar del pais de origen y del pais anfitrion, en total, mejora cuando las empresas

multinacionales realizan inversidn extranjera directa para su propio beneficio. La presuncién
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es que si las empresas pueden obtener un rendimiento mas alto en inversiones en el extranjero
de las que se obtienen en su pais, los recursos se transfieren de usos menos productivos a otros
de usos de mayor productividad y en balance la asignacion mundial de recursos mejorara. Asi,
el anlisis de las empresas multinacionales es en esencia igual a la teoria convencional del
comercio, que reside en el movimiento de los productos entre las naciones (Carbaugh, 2011,
pag. 319)

La teoria del comercio internacional evoluciona con el mercantilismo
considerando las teorias de la ventaja absoluta y comparativa de Adam Smith y Ricardo,
considerando que se enfoca en el intercambio de bienes y/o servicios a través de una
transaccion econdmica que es realizada por dos 0 mas paises con el fin de solventar
necesidades inmediatas ya sean ante la falta de disponibilidad de un bien, generando

diferentes concepciones que son analizados a continuacion:

Teoria del mercantilismo

Sobre la aplicacion de la teoria mercantilista considerando el siguiente aporte indica lo

siguiente:

Las exportaciones generarian mayores riquezas y, por ende, mayor poder en una
nacion agregando también que la definicion del oro y la plata como los elementos mas
importantes del patrimonio econdémico de un pais. Segun la teoria mercantilista, debian
generarse mayores exportaciones que importaciones; por lo tanto, el Estado jugaba un papel
fundamental en la restriccion de las importaciones (Eun & Resnick, 2013, pag. 71).

El mercantilismo forma parte de la primera teoria del comercio internacional que tiene
como origen en el siglo XVI en Inglaterra, donde los pilares fundamentales del comercio estan
relacionados con el oro y plata y estos corresponden a los elementos de la riqueza nacional de
un pais por lo que son esenciales para el desarrollo de los procesos comerciales. La idea es
que las exportaciones excedan a las importaciones para que asi una nacién goce de mas

acumulacion de oro y prestigio.
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En la teoria mercantilista esta doctrina establece lo importante que se dé una
intervencion gubernamental con el fin de mantener buenos niveles en los resultados de la
balanza comercial. A esto se refiere la necesidad de mantener un superavit de comercio, a
través de la limitacion de las importaciones de bienes con la aplicacion de barreras arancelarias
e incentivando al sector exportador a traves de subsidios que generen una mayor productividad

de oferta exportable.

Teoria de la ventaja absoluta

Un pais posee ventaja absoluta en la produccion de un bien con respecto a otro pais
cuando el primero puede producir mas unidades de este bien con menos recursos

(Policonomics, 2017)

Con respecto a la Teoria de la Ventaja Absoluta Smith expresa que en este caso cada
uno de los paises debe estar especializado en la produccion de bienes que no demanden altos
costos de produccidn, que en ese caso se median bajo las unidades de trabajo. Esto trae consigo
beneficios a través de una mutua comercializacion y consumo de bienes para que exista un

equilibrio comercial entre los paises negociadores.

Para un pais es claro que el tener una ventaja absoluta al contar con una capacidad
productiva de bajo coste que permite producir un bien en la misma cantidad que lo puede hacer
otro pais donde los costos de produccion son altos. Esto se expresa como un costo de
oportunidad que se aplica dentro de una economia internacional donde se busca adquirir bienes
que sean comerciables y no comerciables que por diferentes razones tiene una baja movilidad

de comercializacion o produccion.
Teoria de la ventaja comparativa

La teoria de la ventaja comparativa sostiene que “todas las naciones pueden disfrutar
de los beneficios del libre comercio, si se especializan en la fabricacién de los productos en los

que tienen una ventaja comparativa e intercambian algunos de ellos por productos fabricados

por otras naciones” (Carbaugh, 2011, pag. 233).
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En este caso David Ricardo establecia con esta teoria que un pais tiene una ventaja
comparativa sobre la elaboracion de un producto con relacion a otro, a pesar de que tenga una
ventaja absoluta mayor o menor sobre dicho bien ante otro pais que también lo produce. A
través de este consenso se da paso al comercio internacional ya que involucra los procesos de

exportacion e importacion.

Para una empresa el tener una desventaja absoluta no es un limitante para el desarrollo
del comercio exterior, aun si no cuenta con la capacidad de produccion de un bien con respecto
a otra empresa en un pais especifico, esto debido a que para este ultimo le resultaria un
beneficio la especializacion de una sola cadena de produccién sobre otros que tienen una

ventaja comparativa.

Nueva teoria del comercio internacional

De acuerdo con las predicciones de la nueva teoria del comercio internacional

determinan que:

Los paises mas desarrollados exportaran manufacturas e importaran materias primas,
mientras que los paises en vias de desarrollo importardn manufactura y exportaran materias
primas. Este tipo de intercambios mejora el bienestar mundial ya que el método puede

entenderse como un método indirecto de produccion (Krugman & Obsfeld, 2016, pag. 293).

En el comercio las razones que llevan a dos paises a negociar son las diferencias en
cuanto a preferencias y produccion de ciertos bienes que el otro no puede tener o elaborar a la
misma medida y con el fin de favorecerse de las escalas de comercializacién para obtener un
creciente retorno de ingresos. En el comercio internacional las ventajas ya sean absolutas y
comparativas definen el nivel de capacidad que tiene el exportador donde puede que genere

un mayor volumen de bienes y que sea producidos de la mejor manera.

El comercio exterior es una de las razones de crecimiento econdémico de los paises,
esto origina la existencia de la necesidad de mantener negociaciones con el fin de dinamizar
la economia entre los involucrados. Las acciones comerciales no solo surgen por la ventaja

comparativa sino por el crecimiento de las escalas de produccion, donde la competencia se
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adapta y es compatible a estructuras de comercializacion que buscan generar solvento a

necesidades.

Teoria de la eleccion del consumidor

N. Gregory Mankiw explica que las curvas de demanda logran una pendiente
positiva en base a los salarios en aumento y la oferta de trabajo progresiva lo que nos
lleva a una interrogante ¢Se encontrara la estabilidad entre una oferta creciente y una
demanda constante? Esta interrogante se resuelve con la teoria de eleccion del
consumidor la cual representa la manera en que las personas toman decisiones de

consumao.

La teoria no se basa en elucidaciones de como tomar alguna decision, si no como
un modelo el cual puede como no puede ser realista. Gracias a ello, se busca alcanzar una
satisfaccion para el comprador ya que siempre estara buscando lo mejor para satisfacer
sus necesidades, teniendo en cuenta que los consumos se restringen cuando hay
problemas en el ambito financiero y que una economia no mantiene un margen estatico,

si no ocasional. (Mankiw, 2012)

El consumidor es el elemento principal del comercio ya que este es el que forma
parte de las preferencias de la empresa exportadora y que estd modelado bajo las curvas
de indiferencias, la recta de presupuesto y canasta de mercado. Ya que se eligen
diferentes combinaciones de productos que son considerados para definir el perfil del

publico objetivos con el fin de realizar la eleccion del consumidor.

Por lo tanto es el consumidor quien toma la decisién sobre como maneja sus
riquezas o ingresos para realizar la compra de un producto o la combinacion de algunos
para que asi pueda satisfacer sus necesidades inmediatas. En este caso también es
necesario conocer las preferencias de acuerdo con su perfil para establecer el proceso

definitivo de seleccion.
2.1.7 Modelo de Plan de exportacion

Un modelo de plan de exportacion que se aplicara para el proyecto seré el siguiente:
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ESTRUCTURA DE UN PLAN DE EXPORTACION
RESUMEN EJECUTIVO

1. ALISIS DEL POTENCIAL EXPORTADOR

1.1 Porfil de la compania

1.1.1  Datos basicos y " dela pani

1.1.2  Visidon, Mision y Obj de la emp

1.2 Situacion de la compania

1.21  Analisis organizacional

1.22 Productos y/o Servicios

1.23 Produccion

1.24 R fi ynof para la exportacion

13 Morcadeo

1.31  Estructura de la industria

1.32 Politicas de mercadeo y comercializacion

133 D de pr (s yp

1.34 Canales de distribucion

1.35 Principales clientes

1.36 Exp vas de los

1.3.7 Percepcion del cliente sotre el producto
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llustracion 9: Modelo de Plan de Exportacion
Fuente: (Compafiia de Comercio y Exportacién, 2012)
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El modelo de plan de exportacion responde a una herramienta que permita a una
empresa realizar la consolidacion de un producto a un mercado en el exterior mediante el
andlisis de diferentes variables como son: competencia, perfil del consumidor, capacidad de
produccion, estrategias comerciales, entre otros. A través de la elaboracion de este esquema

estratégico se puede emplear la practica comercial a nivel internacional. (Llamazares, 2014)

Definiendo el modelo de plan de exportacion se podra estructurarse cada etapa del
proceso de internacionalizacion del producto, siguiendo patrones técnicos, comerciales,
aduaneros y administrativos con el fin de lograr obtener resultados que ofrezcan informacion
sobre el costo — beneficio de la exportacion a un mercado extranjero que ha sido seleccionado
previamente. Las operaciones que se definan con esta herramienta deben estar ligadas a un

orden secuencial que sea parte de los principios del comercio exterior.

Para definir el modelo de plan de exportacion, Arias (2013) indicdé que se deben

formular las siguientes preguntas:

e ;De qué manera se debe realizar la seleccién del mercado que tenga mayor potencial
para el acceso del producto de exportacion?

e Cbémo debe ser el canal de comercializacion que se adecue a las necesidades de la
empresa?

e ;Cudles son las estrategias de marketing internacional que seran mas eficaces para
garantizar el acceso del producto?

e ;Qué recursos se requieren para que se logren cumplir con las proyecciones de

rentabilidad y liquidez de la exportacion?

En el desarrollo del modelo del plan de exportacion es importante que el exportador
responsa a esas preguntas con el fin de emplear un diagnostico de la exportacién para el
aprovechamiento de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que son elementos del
analisis de matriz FODA, para que asi se definan estrategias que sean eficaces para lograr
cumplir con las metas propuestas en el proceso de internacionalizacion del producto

seleccionado.
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2.1.7.1 Plan de exportacion

Un plan de exportacion se determina como un documento que sirve de guia al momento
de buscar ofertar un producto o servicio al mercado internacional, ayudando a determinar el
mercado objetivo, la competencia, la logistica entre otros puntos importantes con el fin de

posicionarse exitosamente en el mercado escogido.

También se puede denominar al plan de exportacion como una hoja de ruta para el
proceso de comercializacion de un producto, donde el afan de la empresa sea alcanzar niveles
de ventas que atribuyan al crecimiento econdmico y la consolidacion de la oferta exportable en
el mercado meta. De esta manera se logra generar una ventaja competitiva frente a la
competencia local y se adquiere prestigio que ayuda a generar una mayor expansion hacia otros
paises. (Minervini, 2015)

Por lo tanto el plan de exportacién representa para el exportador una guia que detalla
de manera ordenada, secuencial y detallada los resultados de la exportacion del producto frente
a la competencia y las tendencias del mercado para que asi se realicen correctivos o estrategias
que ayuden a consolidarse en el mercado externo. Es una herramienta eficaz para el proceso de
expansién donde el fin es que se logre un equilibrio dentro de los esquemas de

comercializacion.

Las ventajas del desarrollo de un plan de exportacion de acuerdo con Olano (2015) son

las siguientes:

e Permite realizar un andlisis interno de las fortalezas de la empresa, el producto de
exportacién y el sector.

e Ayuda a la identificacion de oportunidades y debilidades.

e Aporta con informacion sobre el perfil del consumidor en el mercado de exportacion
del producto.

e Permite determinar las estrategias de marketing que se deben emplear conforme a las
caracteristicas del producto.

e Refleja resultados financieros sobre los beneficios de ventas, utilidad, liquidez y
rentabilidad de la exportacion.
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El plan de exportacion es un recursos que debe ser implementado al momento de buscar
la internacionalizacion de un producto para que asi se realice de manera eficiente el analisis de
la situacion de la empresa frente a la competencia y considerar cuéles son las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas que direcciones a tomar decisiones que ayuden a lograr
con éxito la comercializacion internacional para que asi se adquiera un fortalecimiento del

tejido empresarial.

2.7.1.2 Requisitos para ser exportador
Para ser exportador se debe seguir con el siguiente proceso que es definido por la
SENAE (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador):

Contar con el Registro
Unico del Contribuyente
autorizado por el Servicio
de  Rentas  Internas
indicando la actividad
economica que va a
desarrollar.

Adquirir el certificado de
firma digital o TOKEN,
autorizado por el Banco
Central o Security Data.

Registrarse como
exportador en el portal
Ecuapass, donde podra
actualizar la informacion
en la base de datos, crear
usuario y contrasefia,
aceptar las politicas de
uso y registrar firma
electronica.

llustracion 10: Pasos para ser exportador
Fuente: (SENAE, 2017)
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

El registro de exportador es un requerimiento de caracter obligatorio que permitira
habilitar al exportador a realizar la actividad de exportacion, siguiendo con el proceso
respectivo a través del acceso al ECUAPASS para la entrega de los documentos y demas
requisitos. Las operaciones de exportacion son controladas por la autoridad aduanera siendo
necesario seguir un patron de acciones para lograr generar este proceso de la manera correcta

apegandose a la normativa.
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2.1.8 Proceso de exportacién en Ecuador

El proceso de exportacion se inicia con el registro de exportador en el sistema Ecuapass
seguido de la transmision electronica de una Declaracion Aduanera de Exportacion (DAE) en
el sistema ECUAPASS, la misma que podra ser acompafiado ante una factura o proforma y
documentacion con la que se cuente previo al embarque, dicha declaracion no es una simple

intencidn de embarque sino una declaracion que crea un vinculo legal y obligaciones a cumplir

con el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador por parte del exportador o declarante.

ECUAPASS

\ IDIOMA  ESPANOL + ID, USUARIO CONTRASENA
‘ .

(e lU Ol L Certificado

d dol vicn e Bainiin Ao ol

eluso MBusc Renco de

Integracdn de estados del trémee

ramites Operativos Servicios informativos

Ventanilla Unica

Aviso mase Servidos de uso frecuente

£) e-Docs. de uso frecuente

£ soporte al Chente

+ 3.8 Sesvicios OCEs

|

Consultar

o 1800-ADUANA

SENAE

lustracién 11: Proceso de exportacion
Fuente: (Ronier Yar, 2015)

Los datos que se consignaran en la DAE (Declaracion Aduanera de Exportacion) son

los siguientes:

e Del exportador o declarante

e Descripcién de mercancia por item de factura
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e Datos del consignante

e Destino de la carga

e Cantidades

e Peso; y demaés datos relativos a la mercancia.

e Los documentos digitales que acomparian a la DAE a través del ECUAPASS son:
e Factura comercial original.

e Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

e Certificado de Origen electronico (cuando el caso lo amerite).

Aceptada la DAE, la mercaderia ingresa a Zona Primaria del distrito en donde se
embarca, producto de lo cual el depdsito temporal la registra y almacena previo a su

exportacion.

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

e Aforo Fisico Intrusivo

Cuando la DAE tenga canal de Aforo Automatico, la autorizacion de salida sera
automatica al momento del ingreso de la carga a los depdsitos temporales 0 zonas primarias.
Cuando la DAE tenga canal de Aforo Documental se habilitara al funcionario a cargo del
tramite, al momento del ingreso de la carga al depdsito temporal o zona primaria, luego de lo
cual procederéa a la revision de los datos electronicos y documentacion digitalizada; y procedera
al cierre si no existieren novedades. Es preciso indicar que en caso de existir una observacion
al tramite, serd registrada mediante el esquema de notificacion electrénico. Una vez cerrada la

DAE cambiara su estado a salida autorizada y la carga podra ser embarcada.
Cuando la DAE tenga canal de Aforo Fisico Intrusivo se realiza la inspeccion fisica de

la carga corroborandola con la documentacion electronica y digitalizada enviada en la DAE.
(SENAE, 2017)
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Dedaracién de Exportacion

Comun

[lustracion 12: Declaracion de exportacion
Fuente: (Guacollante, s.f.)

2.1.8.1 Exporta facil

Esta pagina web fue establecida para ayudar a las exportaciones mientras se fomenta la
produccion de las MIPYMES. Exporta facil fue lanzado por algunas instituciones estatales, su
funcion es permitir que productos de hasta $5000 dolares (valor FOB) y de hasta 30 kilos de
peso maximo, puedan exportarse e insertarse en mercados potenciales, con la peculiaridad de

que no existen restricciones en la cantidad de paquetes enviados.
Para poder acceder a ella, el usuario que puede ser personal o asociado debe registrarse

como exportador dentro de la plataforma web Exporta Facil y conseguir un usuario y

contrasefia.
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Clientes
Potenciales
Internacionales

r

Operadores
Postales a
nivel Mundial

llustracion 13: Exporta fécil
Fuente: (Exporta Fé&cil, s.f.)

El Exporta Facil surge como un programa elaborado por el Gobierno con el fin de
permitir que los pequefios productores y artesanos puedan realizar las exportaciones de manera
simplificada, sin recurrir a extensas operaciones aduaneras y tramitacion de documentacion
como normalmente se realiza en el régimen de exportacion. Esto representa una alternativa
para consolidar el emprendimiento y apoyo para los actores que intervienen en la economia

popular del Ecuador.

Trabaja mediante un sistema agil y econémico que permite realizar la exportacion de
forma simplificada para proceder al envio de paquetes que deben cumplir con un peso
establecido segun el pais de destino de la exportacion. Este programa debe realizarse a través
de Correos del Ecuador. Se realiza la tramitacion mediante el acceso a una plataforma
informatica y que es esencial para que las Mipymes logren expandir sus ventas a nivel
internacional, logrando asi un fortalecimiento competitivo, empresarial y contribuyendo al

desarrollo de la matriz productiva.
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2.1.8.1.1 Pasos para exportar

Paso 1: Registro

Paso 2: Transmisién de la DAS

Paso 3: Entrega del
paguete a CDE

Colocar los datos completos

Ingreso a
www.exportafacil.gob.ec

. Datos del destinatario
Ingreso de RUC y registro
de partidas arancelarias . | Datos del producto a del exportador remitente y

Crear usario y contrasefia. exp.ortar destinatario incluido su
Adjuntar los documentos | namero de teléfono.

obligatorios y ?d'C'OnaleS Adjuntar fisicamentos los
Guardar y enviar la documentos obligatorios y
informacion a CDE adicionales.

Coloca el nimero de orden
que genero el sistemay
entrega en cualquiera de las
agencias a nivel nacional.

llustracion 14: Pasos para exportar
Fuente: (Exporta Facil, s.f.)

2.1.9 Descripcion del Mercado

El mercado objetivo para el presente proyecto de investigacion es Alemania, a

continuacion se presentan datos sobre dicho mercado.

Tabla 8: Datos de Alemania

Capital Berlin
Moneda Euro
Poblacion 80,594.017 (Julio 2017)

Tasa de crecimiento poblacional anual -0.16% (2017)

Tasa de desempleo 3.8% (2017)

PIB 3.652 (Billones USD,2016)
PIB per céapita 50,200 (USD 2017)
Crecimiento del PIB 2,1% (2017)

Fuente: (PROECUADOR, 2018)

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)
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2.1.9.1 Porque se escogio este mercado

Se eligid este mercado por ser el méas grande en el mundo para este tipo de productos
debido a los gustos y preferencia de los consumidores que prefieren productos naturales y por
ser considerado una plaza saturada y madura que se apunta hacia una clara tendencia: una

mayor demanda de productos naturales y ecoldgicos para el cuidado personal.

El mercado de cosméticos naturales estd mantenido por dos grandes tendencias que son

las siguientes:

e Bienestar externo (sustentabilidad): Preocupados por como se elaboran y adquieren
los componentes de los productos: por eso el comercio justo, los sellos organicos y
“cruelty free” se convierten importantes.

e Bienestar interno (salud): Productos naturales con beneficios brindados de la madre

naturaleza.

Los productos cosméticos son parte de la oferta exportable que ha incrementado con el
pasar de los afos, la comercializacion del shampoo de romero es una oportunidad para que el
emprendimiento logre incrementar sus ventas, operando en el comercio exterior como una
alternativa para la aplicaciéon de un canal de distribucion que llegue a mercados externos,

logrando asi incrementar la rentabilidad y liquidez.

2.1.9.2 Vias de acceso

Los principales aeropuertos o vias de acceso por donde ingresa mercaderia ecuatoriana

a Alemania son las siguientes:

e Aeropuerto Internacional de Frankfurt (FRA)
e Aeropuerto de Hamburgo (HAM)

Los principales puertos por donde ingresa la carga ecuatoriana son:
e Puerto de Hamburgo

e Puerto de Bremerhaven.
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Tiempos de transito via maritima de diversas agencias navieras que operan en el pais
hacia los principales puertos de Alemania. La trayectoria y el desarrollo de la tramitologia se
diversifican segun el agente o naviera, por lo tanto el tiempo estimado para que la carga llegue
de Ecuador al mercado aleman es de 17 a 22 dias aproximadamente, conforme a la ruta que se

establezca.

2.1.9.3 Transporte Via Maritima Desde Ecuador Hacia Alemania

Tabla 9: Transporte via maritima desde ecuador hacia Alemania - Dias de transito

Agencia naviera/ HAMBURG BREMERHAVEN
Principales puertos
MEDITERRANEAN SHIPPING CO. 22 19
MAERSK LINE 20 21
CMA-CGM 23 22
HAPAG LLOYD 23 29
EVERGREEN 53 51

Fuente: (PROECUADOR, PROECUADOR, 2017)
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

2.1.10 Relacién Bilateral Ecuador Alemania

BALANZA COMERCIAL NO PETROLERA (MILLONES USD)
526246 549 473 53 1379 502, |
I I I o I 132 211225 m Exportaciones
[ | 33 Importaciones
(135) (18) Balanza Comercial
2014 2015 2016 2017 2018
ENE-MAY

llustracién 15: Balanza Comercial
Fuente: (PROECUADOR, 2018)

Durante el periodo entre los afios 2014 — enero/mayo 2018 la balanza comercial no
petrolera ha mostrado cambios significativos, en el 2014 se ve un déficit de 135 (millones

USD), un nivel casi parejo pero predominando las importaciones. En el 2015 el déficit se redujo
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a 18 (millones USD) pero se ve un cambio ya que aumentan las exportaciones y disminuyen
las importaciones. En el afio 2016 se ve un superavit de 63 (millones USD) y se mantiene
creciente las exportaciones frente a las importaciones. En el afio 2017 llega al nivel mas alto
de superavit dentro de este periodo con 132 (millones USD) las exportaciones bajan y las
importaciones se incrementan. En el lapso entre Enero y Mayo del 2018 tenemos un superavit
prometedor con 33 (millones USD) vemos como las importaciones van en aumento a

comparacion de las exportaciones.

EXPORTACIONES DE ECUADOR A ALEMANIA POR SECTOR
MILLONES USD

124
107

w2017
ENE-MAY
36 2018
16 219 ENE-MAY
— I
Banana y Platano Pesca Café y Elaborados

[lustracion 16: Exportaciones de Ecuador a Alemania
Fuente: (PROECUADOR, 2018)

El Ecuador al ser un pais rico y diverso en flora y fauna, se destaca en la exportacion
de materia prima. En el periodo de enero a mayo en el 2017 se observa la banana y platano
como predominante en las exportaciones hacia Alemania con 124 (millones USD), le sigue el
café y elaborados con 23 (millones USD) y la pesca con 16 (millones USD). En el mismo rango
de meses dentro del 2018 se puede observar una baja de 17 (millones USD), la pesca con un
creciente de 20 (millones USD) y en la exportacion de café y elaborados un decrecimiento de
4 (millones USD).
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PRODUCTOS IMPORTADOS ECUADOR - ALEMANIA

(MILES USD)

. 2017 2018 ARANCEL
DESCRIPCION

Ene-Dic Ene-May 2017

Los demas medicamentos para 21155 12,626 410%
uso humano
Las’demés jeringas, agujas y 9.925 3,277 0%
catéteres
Hornos de laboratorio 7,994 6,223 0%
Los demas motores para barcos 7,767 142 0%
Los demés reactivos de 7732 2,688 0%
laboratorio

[lustracion 17: Productos importados Ecuador - Alemania
Fuente: (PROECUADOR, 2018)

2.1.10.1 Partida arancelaria

Seccion: VI Productos de las industrias quimicas o de las industrias conexa

Capitulo: 33
Aceite esenciales y resinoides, preparaciones de perfumeria, de tocador o de cosmética

Subpartida arancelaria: 3305.10.00.00 Champues
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2.1.10.1 Ficha Técnica

ACUERDOS COMERCIALES INDICADORES
+  Ecuador inicia el acuerdo comercial con la Union Nombre Oficial Repiblica Federal de Alemania
Europea en el mismo que se efectura la liberacion Capital Berlin
aranceles. Forma de Gobiemo Repilblica Parlamentaria Federal
- CoE, Zona Euro, EEE, G20, G8, FMI, OTAN, Lengua Oficial Alemén
OCDE, ONU, OSCE, UE Crecimiento Poblacional 0.16% (201T 651.]
- Forma parte del acuerdo multilateral de la OMC Meneda Oficial Buo
PIB $ 4,171 billones (2017 est)
PIB per cépita $ 50,400 (2017 est)
Tasa de cambio 1 eura/1,15 USD

PRINCIPALES PRODUCTOS IMPORTADOS POR ALEMANIA Fuenie: GAGV

» Las importaciones totales del afie 2017 realizadas por Alemania desde el mundo sumaron un valor § 1.104 billones. Los productos que tienen mayor e
participacion en el total de |as importacionas son: maquinaria, equipos de procesamiento de datos, vehiculos, productos quimicos, petrdleo y gas, metales,
equipos eléctricos, productos farmacéuticos, productos alimenticios, productos agricolas

» Cabe resaltar que los paises provesdores son: Paises Bajos 13.8%, China 7%, Francia 5.5%, Bélgica 5.9%, Italia 5.4%, Polonia 5.4%, Replblica Checa

4.8%, EE. UU. 4.5%, Austria 4.3%, Suiza 4.2% (2017) m
k

OPORTUNIDADES DE MERCADO Fuerte: ICEX
La economia mas grande de Europa es un exportador lider mundial que se beneficia de una mano de obra altaments calificada y un tipo de cambio favorable n &l euro; El _ X X
sistema de bienestar social se ve desafiado porla baja fertiidad y Ias altas tazas de inmigracian. Es la quinta economiz més grande del mundao en términos de PPP y la mas Ref_ug|ados [pais de origen): 3?5?22
grande de Europa, &5 un imp exportadar de i | d quimicos y equipos domésticos v s& beneficia de una mano de obra altamente calificada. (Siria); 86,045 (Iraq); 46,292 [:Afganlstan);
Al igual gue sus vecinos de Europa occidental, Alemania enfrenta |mpor1ames desafios demograficos para un crecimiento sostenido a largo plazo. Las bajas tasas de 30,020 (Eritrea); 22,910 (Iram); 19.136
fecundidad y un gran aumento de |a inmigracion neta estan aumentando la presion sobre el sistema de bienestar social del pais y requieren reformas estructurales [Turquia); 9.189 (Serbia y Kosovo); 7.879
(Somalia); 5,255 (Rusia); 5,169 (Pakistan)
(2016); 10.830 (Ucranid) (2018) nota - 1a
estimacidn representa a los solicitantes de

*Puerto (s) principal (es): Mar Baltico - Rostock;

LINEAS NAVIERAS QUE OPERAN EN ALEMANIA Mar del Norte - Wilheimshaven asilo desde &l comienzo de Ja crisis de
o*Puerto (s} del rio: Bremen (Weser); Ucrania en 2014 hasta sepiembre de 2017
Bremerhaven (Geeste); Duisburg, Karlsruhe,
Neuss-Dusseldorf (Rin); Brunsbuttel, Hamburgo
P00 @ Hapaglioyd pypMIME= t&&ERSK (Elba); Lubeck (Wakenitz) GRUPQS ETNICOS
- e Terminal (es) para petrdleo : terminales del Alsmén 91 5%
Sg cwacam  Gonsolbargo - ML) Canal de Brunsbuttel *  Alemans1.o%,
oy = e SN eFPuerto (s) de contenedores: Bremen / * Turco24%
r——— - ) - 0,
Mahe PANALPINAYDY wEBEY ccni Bremerhaven  (5,547.000),  Hamburgo | | ° g:i:’cipalmegt'; % or (f%r;';:f
(8,821,000) (2015) ’

3 . . ttaliano, rumano, sirio y griego)
* Terminal (es) de GNL (importacion): Hamburgo

llustracién 18: Ficha Técnica de Alemania
Fuente: (PROECUADOR, 2018)
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Alemania es un mercado potencial para la exportacién del shampoo de romero por ser
uno de los destinos de las exportaciones de productos cosméticos, esto debido a la cultura
alemana donde predomina el cuidado personal, aseo, salud y la belleza, por lo que cada vez es
evidente reflejar una amplia demanda sobre estos bienes especialmente para el cuidado de la
piel y el cabello, considerando que es un problema latente en la actualidad por las altas
temperaturas y la vida acelerada de muchos alemanes que no les permiten acceder al consumo

de agua de forma regular.

Ademas en el mercado aleman las compras de cosméticos naturales también es parte de
las preferencias por sus aportes y propiedades para la salud. Por lo tanto a nivel

macroeconomico este pais da las facilidades para el acceso al mercado, manteniendo una salud
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financiera e ingresos promedios que permiten al consumidor tener la posibilidad de adquirir

bienes sin restricciones.

2.2 Marco conceptual

v

Plan de exportacion.- Es una herramienta que guia al exportador de forma
ordenada sobre las diferentes decisiones que debe tomar para lograr una exportacion
exitosa. (Arias, 2013)

Estrategias.- Son un conjunto de acciones que surgen de decisiones tomadas por
una persona para cumplir con una meta propuesta dentro de un periodo determinado.
(Espinosa, 2016).

Exportacion.- Es el proceso de transito de un producto que se comercializa a un
mercado externo por el intercambio comercial para suplir una necesidad inmediata

en un segmento especifico. (Ballesteros, 2014)

Producto.- Es un bien que cumple con diferentes caracteristicas que se encuentra a
disposicion del consumidor para que este pueda solventar sus necesidades.
(Rodriguez, 2015, pag. 210).

Promocion.- Es parte de la mezcla de mercado que consiste en actividades de
marketing que tienen la finalidad de lograr incrementar las ventas de un producto o
servicio a través de incentivos que son dirigidos al consumidor final para que este

se decida por realizar la compra. (Bonilla, 2017).

Segmentacion. — La segmentacion se define como el proceso de seleccion del perfil
del publico objetivo considerando diferentes variables para establecer los esfuerzos
que se llevaran a cabo con el fin de realizar la comercializacion de un producto o

servicio mediante la aplicacion del marketing mix. (Economipedia, 2016).
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2.3  Marco Legal
2.3.1. Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercado

Art. 4.- Lineamientos para la regulacién y principios para la aplicacion.- En
concordancia con la Constitucion de la Republica y el ordenamiento juridico vigente, los
siguientes lineamientos se aplicardn para la regulacion y formulacion de politica publica en la

materia de esta Ley:

1. El reconocimiento del ser humano como sujeto y fin del sistema econémico.

2. La defensa del interés general de la sociedad, que prevalece sobre el interés particular.

3. El reconocimiento de la heterogeneidad estructural de la economia ecuatoriana y de las
diferentes formas de organizacion econdmica, incluyendo las organizaciones populares y
solidarias.

4. El fomento de la desconcentracion econdmica, a efecto de evitar practicas monopdlicas y
oligopdlicas privadas contrarias al interés general, buscando la eficiencia en los mercados.

5. El derecho a desarrollar actividades econdmicas y la libre concurrencia de los operadores
econdmicos al mercado.

6. El establecimiento de un marco normativo que permita el ejercicio del derecho a desarrollar
actividades economicas, en un sistema de libre concurrencia.

7. El impulso y fortalecimiento del comercio justo para reducir las distorsiones de la
intermediacion.

8. El desarrollo de mecanismos que garanticen que las personas, pueblos y nacionalidades
alcancen la autosuficiencia de alimentos sanos a través de la redistribucion de los recursos
como la tierra y el agua.

9. La distribucién equitativa de los beneficios de desarrollo, incentivar la produccion, la
productividad, la competitividad, desarrollar el conocimiento cientifico y tecnolégico; v,

10. La necesidad de contar con mercados transparentes y eficientes.

Seccion 2
Del poder de mercado

Art. 7.- Poder de mercado.- Es la capacidad de los operadores economicos para influir
significativamente en el mercado. Dicha capacidad se puede alcanzar de manera individual o

colectiva. Tienen poder de mercado u ostentan posicion de dominio los operadores econémicos
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que, por cualquier medio, sean capaces de actuar de modo independiente con prescindencia de
sus competidores, compradores, clientes, proveedores, consumidores, usuarios, distribuidores

u otros sujetos que participen en el mercado.

La obtencion o el reforzamiento del poder de mercado no atentan contra la competencia,
la eficiencia economica o el bienestar general. Sin embargo, el obtener o reforzar el poder de
mercado, de manera que impida, restrinja, falsee o distorsione la competencia, atente contra la
eficiencia econdmica o el bienestar general o los derechos de los consumidores o usuarios,
constituird una conducta sujeta a control, regulacion y, de ser el caso, a las sanciones

establecidas en esta Ley.

Art. 26.- Prohibicién.- Quedan prohibidos y seran sancionados en los términos de la
presente Ley, los hechos, actos o préacticas desleales, cualquiera sea la forma que adopten y
cualquiera sea la actividad econdmica en que se manifiesten, cuando impidan, restrinjan,
falseen o distorsionen la competencia, atenten contra la eficiencia econémica, o el bienestar

general o los derechos de los consumidores o usuarios.
2.3.2. Constitucion de la Republica del Ecuador 2008

Art. 416.- Las relaciones del Ecuador con la comunidad internacional responderan a los
intereses del pueblo ecuatoriano, al que le rendiran cuenta sus responsables y ejecutores, y en
consecuencia:

1. Proclama la independencia e igualdad juridica de los Estados, la convivencia pacifica
y la autodeterminacidn de los pueblos, asi como la cooperacion, la integracién y la solidaridad.

2. Propugna la solucion pacifica de las controversias y los conflictos internacionales, y
rechaza la amenaza o el uso de la fuerza para resolverlos.

3. Condena la injerencia de los Estados en los asuntos internos de otros Estados, y
cualquier forma de intervencion, sea incursion armada, agresion, ocupacion o bloqueo
economico o militar.

4. Promueve la paz, el desarme universal; condena el desarrollo y uso de armas de
destruccion masiva y la imposicion de bases o instalaciones con propoésitos militares de unos

Estados en el territorio de otros.
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5. Reconoce los derechos de los distintos pueblos que coexisten dentro de los Estados,
en especial el de promover mecanismos que expresen, preserven y protejan el caracter diverso
de sus sociedades, y rechaza el racismo, la xenofobia y toda forma de discriminacion.

6. Propugna el principio de ciudadania universal, la libre movilidad de todos los
habitantes del planeta y el progresivo fin de la condicion de extranjero como elemento
transformador de las relaciones desiguales entre los paises, especialmente Norte-Sur.

7. Exige el respeto de los derechos humanos, en particular de los derechos de las
personas migrantes, y propicia su pleno ejercicio mediante el cumplimiento de las obligaciones
asumidas con la suscripcion de instrumentos internacionales de derechos humanos.

8. Condena toda forma de imperialismo, colonialismo, neocolonialismo, y reconoce el
derecho de los pueblos a la resistencia y liberacion de toda forma de opresion.

9. Reconoce al derecho internacional como norma de conducta, y demanda la
democratizacion de los organismos internacionales y la equitativa participacion de los Estados
al interior de estos.

10. Promueve la conformacion de un orden global multipolar con la participacion activa
de blogues econdmicos y politicos regionales, y el fortalecimiento de las relaciones
horizontales para la construccion de un mundo justo, democratico, solidario, diverso e
intercultural.

11. Impulsa prioritariamente la integracion politica, cultural y econémica de la region
andina, de América del Sur y de Latinoamérica.

12. Fomenta un nuevo sistema de comercio e inversion entre los Estados que se sustente
en la justicia, la solidaridad, la complementariedad, la creacion de mecanismos de control
internacional a las corporaciones multinacionales y el establecimiento de un sistema financiero
internacional, justo, transparente y equitativo. Rechaza que controversias con empresas
privadas extranjeras se conviertan en conflictos entre Estados.

13. Impulsa la creacion, ratificacion y vigencia de instrumentos internacionales para la
conservacion y regeneracion de los ciclos vitales del planeta y la biosfera. (Constitucién de la
Republica del Ecuador , 2008)

2.3.3. COPCI (Cddigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversion) 2010

Art. 93.- Fomento a la exportacién.- El Estado fomentara la produccion orientada a las

exportaciones y las promovera mediante los siguientes mecanismos de orden general y de
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aplicacion directa, sin perjuicio de los contemplados en otras normas legales o programas del

Gobierno:

a. Acceso a los programas de preferencias arancelarias, u otro tipo de ventajas derivadas
de acuerdos comerciales de mutuo beneficio para los paises signatarios, sean estos, regionales,
bilaterales o multilaterales, para los productos o servicios que cumplan con los requisitos de
origen aplicables, o que gocen de dichos beneficios;

b. Derecho a la devolucién condicionada total o parcial de impuestos pagados por la
importacion de insumos y materias primas incorporados a productos que se exporten, de
conformidad con lo establecido en este Codigo;

c. Derecho a acogerse a los regimenes especiales aduaneros, con suspension del pago
de derechos arancelarios e impuestos a la importacion y recargos aplicables de naturaleza
tributaria, de mercancias destinadas a la exportacién, de conformidad con lo establecido en el
libro V de este Codigo;

d. Asistencia o facilitacion financiera prevista en los programas generales o sectoriales
que se establezcan de acuerdo al programa nacional de desarrollo;

e. Asistencia en areas de informacidn, capacitacion, promocion externa, desarrollo de
mercados, formacion de consorcios 0 uniones de exportadores y demas acciones en el ambito
de la promocioén de las exportaciones, impulsadas por el Gobierno nacional; y,

f. Derecho a acceder a los incentivos a la inversion productiva previstos en el presente

Caodigo y demas normas pertinentes.

Art. 94.- Seguro.- (Reformado por la Disposicién Reformatoria Quinta, nim. 4 del
Codigo Organico Monetario y Financiero; R.O. 332-2S, 12-1X2014).- La entidad publica o de
propiedad publica que determine la Junta de Politica y Regulacién Monetaria y Financiera que
determine la Funcion Ejecutiva establecera y administrard un mecanismo de Seguro de Crédito
a la Exportacion, con el objeto de cubrir los riesgos de no pago del valor de los bienes o

servicios vendidos al exterior dentro de los parametros de seguridad financiera.

Art. 95.- Promocidn no financiera de exportaciones.- Créase el Instituto de Promocion
de Exportaciones e Inversiones Extranjeras, adscrito al Ministerio rector de la politica de
comercio exterior, que se estructurard y funcionara segun lo que se establezca en el

Reglamento.
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Art. 103.- Ambito de aplicacion.- El presente titulo regula las relaciones juridicas entre
el Estado y las personas naturales o juridicas que realizan actividades directa o indirectamente
relacionadas con el trafico internacional de mercancias. Para efectos aduaneros, se entiende por
mercancia a todos los bienes muebles de naturaleza corporal. En todo lo que no se halle
expresamente previsto en este titulo, se aplicaran las normas del Codigo Tributario y otras

normas juridicas sustantivas o adjetivas.

Art. 104.- Principios Fundamentales.- A més de los establecidos en la Constitucion de

la Republica, seran principios fundamentales de esta normativa los siguientes:

a. Facilitacion al Comercio Exterior.- Los procesos aduaneros seran rapidos,
simplificados, expeditos y electronicos, procurando el aseguramiento de la cadena logistica a
fin de incentivar la productividad y la competitividad nacional.

b. Control Aduanero.- En todas las operaciones de comercio exterior se aplicaran
controles precisos por medio de la gestion de riesgo, velando por el respeto al ordenamiento
juridico y por el interés fiscal.

c. Cooperacion e intercambio de informacion.- Se procurara el intercambio de
informacién e integracion a nivel nacional e internacional tanto con entes publicos como
privados.

d. Buena fe.- Se presumira la buena fe en todo trdmite o procedimiento aduanero.

e. Publicidad.- Toda disposicion de caracter general emitida por el Servicio Nacional
de Aduana del Ecuador sera publica.

f. Aplicacion de buenas précticas internacionales.- Se aplicaran las mejores précticas
aduaneras para alcanzar estandares internacionales de calidad del servicio.

Art. 105.- Territorio Aduanero.- Territorio aduanero es el territorio nacional en el cual
se aplican las disposiciones de este Codigo y comprende las zonas primaria y secundaria.

La frontera aduanera coincide con la frontera nacional, con las excepciones previstas

en este Codigo.
Art. 106.- Zonas aduaneras.- Para el ejercicio de las funciones de la administracion

aduanera, el territorio aduanero se lo divide en las siguientes zonas, correspondientes a cada

uno de los distritos de aduana:
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a. Primaria.- Constituida por el area interior de los puertos y aeropuertos, recintos
aduaneros y locales habilitados en las fronteras terrestres; asi como otros lugares que fijare la
administracion aduanera, en los cuales se efectlen operaciones de carga, descarga y
movilizacion de mercaderias procedentes del exterior o con destino a €l; y,

b. Secundaria.- Que comprende la parte restante del territorio ecuatoriano incluidas las

aguas territoriales y espacio aéreo.

Art. 107.- Obligacion Tributaria Aduanera.- La obligacion tributaria aduanera es el
vinculo juridico personal entre el Estado y las personas que operan en el trafico internacional
de mercancias, en virtud del cual, aquellas quedan sometidas a la potestad aduanera, a la
prestacion de los tributos respectivos al verificarse el hecho generador y al cumplimiento de
los demas deberes formales.

2.3.4. Etiqueta ecologica (voluntaria) para productos cosméticos de enjuague

La etiqueta ecoldgica comunitaria o "logotipo de la flor" es la marca oficial en la Unién
Europea (UE) para los productos con el menor impacto ambiental en una gama de productos.
Su objetivo es promover, asi como ayudar a los consumidores a identificar aquellos productos
que contribuyen significativamente a las mejoras en relacion con los aspectos ambientales

clave.
La participacién en el esquema es voluntaria. Esto significa que los productos pueden

venderse en el mercado de la UE sin el logotipo de Flower y que no existen normas que

obliguen a solicitar la etiqueta ecologica.
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CAPITULO Il

Metodologia de la Investigacion

3.1. Métodos de investigacion

En la presente investigacion se dio paso al disefio metodoldgico apropiado para la
recoleccion de datos, que implicé la determinacion de métodos, técnicas y enfoques con el fin
de llegar a una idea general que aporte con los criterios necesarios para la elaboracion de un
plan de exportacion de shampoo de romero dirigido a Hamburgo-Alemania. Se considerd
aplicar un proceso descriptivo donde se detallaron todos los datos obtenidos de fuentes
primarias como fueron las entrevistas realizadas a la propietaria Marielisa Marques Gutierrez
de la marca Botania de cosméticas naturales, para conocer el nivel de produccion, interés de
internacionalizar el producto, oferta y demanda, conocimientos del pais de destino, entre otros

temas vitales para el desarrollo del proyecto.

A través del método descriptivo se dio paso a detallar toda la informacion relevante que
se obtuvo mediante la recopilacion de fuentes bibliograficas, empiricas y técnicas sobre la
exportacion de cosméticas naturales. Combinando con el analisis se busco ademas identificar
las oportunidades que representaran para la marca Botania ingresar al mercado aleman,
partiendo de la capacidad de produccion que tiene el emprendimiento, el nivel de demanda,

barreras arancelarias, entre otros.

Con la determinacion de los métodos que se utilizaron en la investigacion se establecid
como investigacion el desarrollo de un estudio documental y de campo como parte esencial
para la recoleccion de informacion a través del acceso a libros, proyectos, revistas, documentos
de comercio exterior, entre otras fuentes literarias que fueron analizados para aportar con
nuevos argumentos que de manera indispensable dieron paso a nuevos conocimientos sobre la

estructuracion del plan de exportacion.

3.2. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

En el presente proyecto se procedio a realizar una entrevista estructurada de diez

preguntas dirigidas a la propietaria de la marca Botania, con el disefio de un cuestionario
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semiestructurado que conto con interrogantes que permitieron a la entrevistada abiertamente
aportar con su punto de vista sobre temas puntuales para el plan de exportacion. No se buscé
interrogar a la emprendedora, sino mas bien mantener una conversacion formal abierta al

diélogo.

Ademas de una entrevista semiestructura que se efectio una asesora de
PROECUADOR sobre el sistema de control, lo que debe cumplir el producto, entre otros datos
que fueron relevantes para el desarrollo del proyecto. Por Gltimo, también ideas que permitieron

disefar el plan de exportacion del shampoo de romero.

3.3. Recursos, fuentes, cronograma y presupuesto de recoleccion de datos

La presente investigacion recurrié a diferentes recursos que fueron necesarios para
proporcionar todo el contenido tedrico y metodolédgico que ayudo a la elaboracion del plan de
exportacion a través del acceso a fuentes primarias y segundarias. A continuacion se detallan

todos los recursos que se utilizaron en el desarrollo del proyecto que fueron los siguientes:

e Laptop

e Impresora
e Internet

e Libros

e Documentos web
e Entrevistas

e Materiales de oficina

Para elaborar el capitulo tres de la metodologia de la investigacion fue necesario un
periodo de tiempo de dos semanas en el mes de septiembre y octubre para realizar la
recoleccion de informacion a través de las entrevistas, la consulta de documentos v literatura
sobre aplicacion de métodos y técnicas. Luego se procesé toda la informacidn para su analisis
e interpretacion que fue sustentada en el proyecto mediante los argumentos de las

investigadoras.

La entrevista realizada a la propietaria de la marca Botania fue en un dia con un lapso

de 15 minutos que se registré en un audio para poder respaldar los comentarios aportados por
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ella durante la investigacion. Fue realizada en el lugar donde lleva a cabo su emprendimiento,
donde se tuvo permiso para tomar fotos como evidencia fotografica que respalde el desarrollo
del trabajo. En cambio a la asesora fue en las oficinas del PROECUADOR en el edificio La

Previsora del lado del malecdn piso 18 con una duracion de 13 minutos.
3.3.1. Cronograma

Tabla 10. Cronograma
Actividades Septiembre (Semana 4) Octubre (Semana 1)
1123 |4|5|6[7]1]2|3|4|5]|6]7

Recoleccion de datos
Disefio de entrevista
Elaboracion de
entrevista

Analisis de datos

Informe de resultados
Conclusiones

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

3.3.2. Presupuesto

Tabla 11. Presupuesto

Recursos Cantidad Costo Unitario Costo Total
Movilizacion 1 $ 50,00 $ 50,00
Internet 4 $ 30,00 $ 120,00
Telefonia 1 $ 30,00 $ 30,00
Alimentacion 2 $5,00 $ 10,00
Gastos varios 1 $ 20,00 $ 20,00
Impresiones 1 $5,00 $5,00
Total $ 235,00

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Se tuvo previsto un presupuesto tentativo de $ 235,00 para el financiamiento del
proceso de investigacion donde fue necesario recurrir a diferentes actividades para lograr llegar
a los fines de la aplicacion de la modalidad de campo, asi como imprevistos que se pueden dar
que permitieron cubrir gastos aproximados en alimentacion, transporte, impresiones, internet,

entre otros.
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3.3.3. Tratamiento de la informacién

Con la recoleccion de los datos obtenidos mediante la entrevista semiestructurada se
procedio al tratamiento y andlisis con el fin de realizar la argumentacion investigativa de
manera clara y exitosa, donde las autores dieron paso a la interpretacion de las respuestas que
dio la propietaria de la marca Botania, lo que permiti6 comprender aspectos que fueron
importantes para la aplicacion de la exportacion del shampoo de romero hacia el mercado de

Hamburgo — Alemania.

Por ultimo, en el procedimiento de la investigacion se contextualiz6 toda la informacion
que se obtuvo para llegar a las conclusiones sobre las oportunidades de exportaciéon de
productos cosméticos naturales a Alemania, bajo el analisis de datos aduaneros, comerciales,

técnicos y administrativos reflejados en diferentes articulos y documentos literarios.

3.4. Poblacion y muestra

Se considerd para el levantamiento de informacién como poblacion a la propietaria de
la marca Botania y a una asesora de PROECUADOR para el desarrollo de entrevistas, siendo
un universo no representativo no se recurrio a la aplicacion de un célculo de muestreo logrando
asi obtener la informacion necesaria que permitié realizar el proceso de investigacion

correspondiente al proyecto.

Tabla 12. Muestra

Descripcion Técnica Muestra
Propietaria de Botania Entrevista 1
Asesora PROECUADOR Entrevista 1
Total 2

Fuente: Investigacién
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

57



3.4. Andlisis de los resultados de la investigacion
3.4.1. Entrevista realizada a la propietaria de la marca Botania
Objetivo

Conocer las oportunidades de exportacion del shampoo de romero a través de una
conversacion con la propietaria de la marca Botania que aporte con informacion sobre la
capacidad de produccion y mercadeo.

1.- ¢ Qué tiempo lleva Botania en el mercado?

La marca Botania lleva dos afios, pero la marca cosmética unos cuatro afios y medio en

la comercializacién de este tipo de productos.
2.- ¢ Qué motivo a realizar la comercializacion de shampoo de romero?

Las peticiones de los clientes, donde empecé a usar estos productos para mi, pero al
compartir los resultados en las redes, empezaron a demandar el producto y recomendar a
familiares y amigos, hasta que se logré abarcar el mercado nacional con la comercializacion de
este producto.

3.- ¢ Quiénes son los principales clientes que actualmente tiene Botania?

El producto va principalmente dirigido a las mujeres de 25 a 35 afios de acuerdo con
las estadisticas y numero de seguidores en mis redes. Aunque también hay hombres que
requieren del shampoo de romero por su fama para prevenir la caida del cabello, combatir la
caspa, entre otros.

4.- ; Qué gestiones ha realizado para buscar nuevos clientes?

Hace dos afios se empez0 a participar en ferias, mercados, bazares, como por ejemplo

la feria del parque, luego de ese tiempo al crearse Botanita todo se manejo a través de redes
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sociales, exponer los testimonios de los clientes y el boca a boca que ha sido el principal por la

satisfaccion de los clientes.
5.- ¢Cual es la produccion mensual que realiza de shampoo de romero?
La produccién mensual de shampoo romero es de 3.500 unidades.
6.- ¢ Cuales son los proveedores que tiene para la elaboracion de shampoo de romero?
Tenemos proveedores nacionales y también que son obtenidos de importadores de
insumos provenientes de Brasil, Europa, Argentina, entre otros, que se adquieren de la Empresa

Laboratorios Quimicos S.A.

7.- ¢Cuédles son los beneficios, fecha de caducidad e ingredientes que utiliza para la

elaboracion de shampoo de romero?

La fecha de caducidad es de un afio ya que es un producto natural por lo que no se usan
quimicos para extender su tiempo de vida, todos los ingredientes son naturales, siempre y
cuando no se exponga a altas temperaturas. Sus beneficios principales son fortalecer el area
capilar, antibacterial natural, oxigena el cuero cabelludo para estimular el crecimiento del

cabello, combate la caspa, da brillo y contextura.

8.- ¢Cuanto invierte en la produccion mensual del shampoo de romero y que margen de

ingresos tiene con respecto al precio de venta?

El costo unitario de produccion del shampoo es de $ 2,20, y se lo comercializa a un

precio de $ 11,16 incluyendo el IVA.

9.- ¢Como es la cadena de produccidon y comercializacion de shampoo de romero?

Botania realiza toda la cadena de produccion y comercializacion del producto.
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10.- ¢Ha considerado exportar el producto? ¢Qué destinos ha considerado? ¢Estaria
dispuesta a considerar su comercio al mercado de Alemania si cuenta con un plan de

exportacion?

Se ha considerado como destino un pais de Europa por ser un buen mercado, debido a
que tengo conocimiento que se demanda mucho los productos naturales elaborados en los
paises Latinoamericanos. Ingresar al mercado aleman me parece interesante y si el estudio

demuestra la factibilidad del mismo, estaria dispuesta internarlo.

3.4.2. Entrevista realizada a coordinadora de ProEcuador

1.- Desde su punto de vista ¢Considera al mercado aleman como un destino potencial
para la exportacion de productos cosméticos naturales?

Alemania siempre ha sido un buen mercado para los productos ecuatorianos, mas adn
con el acuerdo suscrito actualmente que da mejores oportunidades a los exportadores para
ingresar a dicho mercado. Los productos naturales tienen una alta demanda por sus diferentes

beneficios, por lo que siempre sera un potencial socio comercial.

2.- ¢Qué seguimiento se debe realizar para la exportacion de productos ecuatorianos a

Alemania?

El exportador puede acceder a toda la informacion logistica, técnica y comercial de
Alemania que esta en la base de datos de la pagina PROECUADOR. Ademas es importante
realizar una investigacion de mercado para conocer elementos esenciales en la planeacion de
una exportacién como es la competencia, perfil del consumidor, demanda, precios, entre otros
criterios. También se puede solicitad informacion a las oficinas de PROECUADOR en

Alemania que se encuentran en Hamburgo.

3.- ¢ Qué criterios debe considerar el exportador para acceder al mercado de Alemania?

Todo dependera del tipo de producto que busca el exportador introducir al mercado de

Alemania, pero de forma general es importante que cumpla con rigurosas normas de calidad,
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sanitarias, etiquetado, considerando que dicho pais pertenece a la Union Europea que maneja
una normativa general. Ademas internamente se debe tener una proyeccion de la capacidad de
produccion y comercializacion con el fin de garantizar que se lograra cumplir con las

expectativas del importador.

4.- ¢Qué requisitos y procesos se deben cumplir para la certificacion de productos

naturales?

Los productos naturales deben cumplir con rigurosos controles sanitarios y
fitosanitarios, donde se debe obtener las certificaciones correspondientes como INEN, Normas
ISO, BPM, entre otros, que den fe que estos no son peligrosos para las personas, lo que

permitira su libre comercializacion.

5.- En el caso de los cosméticos naturales elaborados con productos agricolas ¢Se debe

cumplir algun requisito especial?

Todo producto cosmético natural debe cumplir con requerimientos INEN en cuanto al
uso de la materia prima, etiquetado, presentacion, tolerancia, entre otros. Es importante que el
comercializador detalle en el rotulado o etiqueta la informacion que demuestre que el producto

como tal no es nocivo para la salud de las personas.

6.- Seguin su experiencia ¢Los productos elaborados con materia prima agricola tienen

muchas restricciones para ingresar al mercado aleman?

No tengo mucho conocimiento del caso, pero los paises que conforman la Unién
Europea mantienen normas muy estrictas con relacion a productos naturales, por lo que es
evidente que existan ciertas barreras no arancelarias que puedan representar un obstaculo para

generar buenos resultados en poco tiempo.

7.- ¢Qué recomendaciones daria usted para que el producto de shampoo de romero

cumpla con todos los criterios de calidad y técnicos para su exportacion?

Es importante que previamente se haga un estudio sobre el destino tentativo para la

exportacion del producto, conocer los diferentes reglamentos y organismos de control ya sean
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estos a nivel sanitario, aduanero, entre otros, de manera que se tenga la suficiente informacion
que permita corroborar que el producto como tal va a cumplir con los requisitos establecidos

en las diferentes normativas en la UE.

En el caso que alguno de ellos no se cumpla es necesario buscar la via que lleve a
mantener un producto con altos indices de calidad que cumple con todos los criterios que

establece el importador.

3.5. Ficha de Observacion

Tabla 13. Formato de ficha de observacion
No. item Si | No Observacion

1 La empresa dispone de activos | x
para la produccion del shampoo de

romero

2 El shampoo de romero se presenta | X

bajo una marca comercial

3 La empresa cuenta con una pagina X
web
4 Las diferentes areas de la empresa | X

estan debidamente distribuidas

5 Se realizan los controles de calidad | X

del producto

6 Existe organizacion en cuanto a los | x
materiales e insumos para la

produccion

7 Se mantienen controles en el | X

proceso de produccion

8 La empresa tiene disponibilidad de | X

recursos para la produccion

9 Cuenta con personal capacitado X

Fuente: Investigacion
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)
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llustracién 19: Control de calidad
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Se realiz6 una observacion en la empresa Botania para identificar aspectos que son
vitales para reflejar el potencial de exportacion que pueden tener a través del shampoo de
romero. Con relacién a los activos, disponen de suficientes que permiten mantener un nivel
moderado de elaboracidn del producto, pero que no trabaja en un 100% debido a que no ha

generado una demanda amplia.

\E
[lustracion 20: Activos para la produccion del shampoo de romero
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)
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- |
llustracion 21: Proceso de elaboracion del shampoo de romero
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

llustracion 22: Materia prima para la produccién
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

En la empresa mantienen una adecuada organizacion de los insumos y materia prima
para la elaboracién del shampoo de romero, debidamente etiquetados para su féacil
identificacion, esto refleja que a nivel productivo hay una buena coordinacion de las
actividades, lo que representa una ventaja para Botania.
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[lustracion 23: Materia prima para la produccion 2
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

[lustracion 24: Produccion de shampoo de romero
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

El contenido del producto estd debidamente envasado en botellas plasticas de alta
densidad que le dan una mayor proteccion y conservacion del shampoo de romero. Se utilizan
etiquetados adhesivos que contienen toda la informacion del producto desde su marca

comercial hasta los ingredientes.

65



Botania
@botaniaec

Inicio

Tienda

Informacion

Fotos
#' Crear publicacion Shre e s
Opiniones @ e 5 - Basada en la opinion de 33 personas
Videos In
Publicaciones ® Pregunta a Botania
: = . B “¢Hay alguien disponible para
Comunidad 8 Etiquetar a a... ° Registrar visita chalear?” @ Preguntar
Informacion y anuncios aTirLg;::'na pregunta. ;Me puedes © Preguntar
Tienda il

Comunidad Ver todo

- j Escribe una pregunta
= A

[lustracion 25: Redes Sociales

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

La empresa no cuenta con una pagina web para la promocién el producto, se limita en
el uso de las redes sociales como es Facebook donde registra un total de 43.431 seguidores. Al
ser el Unico medio de comunicacién no se logra generar la proyeccion de informacién que
ayude a dar a conocer el shampoo de romero a clientes potenciales y que manejan mayores

formalismos como son los importadores.

Ante la falta de promocidn, es evidente la importancia de la creacion de una pagina web
para que se cambie la imagen de la empresa Botania, innovando y adaptandose a mejores
canales de comunicacion. Mediante esta herramienta se podrd mantener contacto permanente
con importadores en Alemania, asi como proporcionar suficiente informacién del producto que
esté a disposicion del cliente, asi se lograra captar nuevos segmentos y que son importantes

para la comercializacion del shampoo de romero.
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3.6. Discusion de los resultados de la investigacion

Con el desarrollo de las entrevistas a la propietaria de la marca Botania y a la
coordinadora de PROECUADOR en la ciudad de Guayaquil, se logré recopilar informacion
que proporciond una idea que fue necesaria para el disefio del plan de exportacion del shampoo
de romero al mercado de Hamburgo — Alemania. La marca de los productos cosmeéticos
naturales esta en una etapa de crecimiento con dos afios y medio a nivel nacional, ya resulta

factible y necesario buscar la expansion a nuevos mercados a nivel internacional.

Botania tiene una produccion mensual de 3.500 unidades de shampoo de romero, al
buscar la expansion al mercado de Alemania es vital la inversion en maquinaria que ayude a
optimizar la produccién y obtener de esta manera un aumento de las unidades para su
exportacion a Hamburgo. Estos criterios fueron expuestos por los argumentos de la propietaria

quien indicd que en sus planes esta la exportacion del shampoo a Europa.

La produccién del shampoo de romero por unidad no sobrepasa los $ 3,00 y este seguin
los datos obtenidos es comercializado a 11,60 lo que genera un margen de ganancia
significativo, ademas de tener una alta demanda en el mercado nacional le ha dado una posicion
frente a la competencia de productos cosméticos naturales. El desarrollo de la produccion y
comercializacion es realizado directamente por la propietaria y el personal que forman parte de

este emprendimiento que es promocionado netamente con el uso de las redes sociales.

En la entrevista realizada a la Ing. Ana de PROECUADOR especificé que los productos
que pretenden ingresar a Alemania deben cumplir con una serie de normas de calidad, siendo
parte de los rigurosos controles establecidos para garantizar que dichos productos naturales
sean aptos para su consumo Yy no poner en riesgo la integridad fisica, mental, entre otros,

problemas de salud.

La entrevista a la propietaria también puso en evidencia que si el plan de exportacion
cumple con las expectativas con relacion al costo beneficio, tendra el interés de aplicarlo,
siendo parte de sus intereses comercializar el shampoo de romero a Europa por su alto nivel de
aceptacion de los productos naturales. Por lo tanto la propuesta es factible y este se debe acoplar

a la capacidad productiva de la empresa, competencia, precios, entre otros, para que los
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resultados en las proyecciones financieras demuestren un buen momento para que la marca

Botania siga invirtiendo con el fin de alcanzar la expansion.

Botania no tiene una produccidn alta, pero si destaca por la calidad del producto que
elabora que es de forma natural y este no cuenta con ningun tipo de quimico que sirva para
extender su ciclo de vida que so6lo es de un afio aproximadamente. Es importante que se realice
un proceso investigativo de acuerdo con las recomendaciones del entrevistado para que se tenga
toda la informacion necesaria que ayude a tener éxito en la exportacion del producto a

Alemania.
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CAPITULO IV

La propuesta

4.1. Titulo de la propuesta

Disefio de un plan de exportacion de shampoo de romero a Hamburgo — Alemania

4.2. Justificacion de la propuesta

El presente proyecto tiene como fin ser un aporte que permita a la marca Botania
internacionalizar el producto de shampoo de romero como principal producto de
comercializacion a un mercado potencial y atractivo como es Alemania. Considerando que los
alemanes tienen una alta demanda de productos naturales de la cosmética, lo que el romero
como tal cumple ademés de diferentes beneficios para la salud fisica de las personas que

requieren de un mayor cuidado.

La propietaria Marielisa Marques Gutierrez cuenta con los conocimientos y la
trayectoria en el comercio de cosméticos naturales, por lo que se rige de normas de calidad para
que los productos como el shampoo de romero cumplan con todas las condiciones y
requerimientos que permitan su libre comercializacion a nivel nacional. Con la oferta de su
producto estrella a Alemania se dara paso a una expansién de su marca y ademas de los
cosméticos naturales producidos en Ecuador que destacan por el uso de plantas medicinales y

exoticas.

El producto de shampoo de romero se exportard bajo la subpartida arancelaria
3305.10.00.00 de la partida 3305 Champues. Siendo el mercado de destino Alemania, el
producto no se encuentra liberado de aranceles a pesar de que este pais se encuentra en el
blogue de la Union Europea que mantiene un acuerdo comercial vigente con Ecuador. No

obstante se definira un incoterm que beneficie a las partes.
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4.3. Objetivos de la propuesta

4.3.1. Objetivo general

Disefiar un plan de exportacion de shampoo de romero con destino a Hamburgo —

Alemania que cumpla con las necesidades de la empresa Botania del canton Guayaquil.

4.3.2. Objetivos especificos

e Determinar los pardmetros para la exportacion del shampoo de romero al mercado de
Alemania.

e Establecer estrategias de marketing para la comercializacion del shampoo de romero.

e Demostrar la factibilidad financiera de la exportacion de shampoo de romero al

mercado de Alemania.

4.4. Resumen del andlisis del mercado meta

Alemania que forma parte del bloque de la Unidn Europea es el pais europeo en el que
se centra el mayor mercado de la cosmética, siendo la natural la de mayor demanda por sus
ingredientes y procesamiento. Este segmento esta estructurado de tres partes que son:
cosmética natural sin certificacion, certificada y herbaria. Uno de los mayores proveedores de
estos productos es Francia que en el 2017 generd ventas al mercado aleméan de un total de 1.519

millones de euros, Suiza con 621 millones y Polonia con 543 millones. (Santander, 2018)

En cuanto a competitividad se refiere la cosmética natural estd moderadamente
saturada, siendo ocho empresas alemanas las principales importadoras y productoras que
acaparan gran parte del mercado, siendo el caso de Logocos. El consumidor o cliente potencial
para las diferentes marcas siempre son las personas puristas que buscan siempre mantener un
buen estado fisico, estan conscientes del cuidado del medio ambiente y gustan de productos

naturales por sus diferentes propiedades y beneficios. (ICEX, 2018)
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En aspectos macroecondémicos, Alemania es la cuarta economia mundial, teniendo una
participacion del 20% del PIB total de los paises que forman parte de la Union Europea y
ademés es uno de los destinos méas atractivos para las exportaciones provenientes de
Latinoamérica y Caribe. Los consumidores destacan por tener un alto poder adquisitivo debido
al estilo de vida y niveles de ingresos, donde el 60,7% de la poblacion bordean los 25 a 69 afios
de edad, siendo el rango establecido para la determinacion del segmento de mercado potencial

para la comercializacion internacional del shampoo de romero marca Botania.

En el 2017 el gasto mensual por hogar en Alemania tuvo un crecimiento del 1,8% frente
al 1,5% del 2016. Con respecto al gasto de productos naturales estos estan segmentados en la
categoria de la salud que de acuerdo a los gastos totales el consumo es del 4,7% del total de lo
que destinan los alemanes en las compras mensuales de bienes de consumo masivo. (PromPerd,
2018)

A nivel logistico el Puerto de Hamburgo es el principal punto de desembarque de los
contenedores y es el mas grande de Alemania con un alrededor de 43 km de muelles destinados
para los buques, con un aproximado de 1900 trenes de carga, cuatro terminales, entre otras
caracteristicas que reflejan que logisticamente el tiempo estimado para que llegue el buque al

destino es de 22 dias desde el puerto de Guayaquil. (ProEcuador, 2017)

Los productos de cosmética natural en Alemania en un 40% se distribuyen a través de
farmacia y droguerias, el 15% a través de tiendas especializadas y supermercados y el 10% en
tiendas de herboristeria. Ademas, se recalca que deben cumplir con rigurosas normas de control
que estan sujetas por el Reglamento CE No. 1223/2009 que es a nivel general de aplicacion en

la Union Europea.
4.5. Andlisis FODA de la exportacion al mercado de Alemania
4.5.1. Fortalezas
e Laempresa Botania cuenta con experiencia en el sector de la cosmética natural.
e Posee suficientes activos y recursos para una amplia produccion del shampoo de romero

para su venta.
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e Cuenta con un producto de calidad y natural que proporciona multiples beneficios.
e La empresa dispone de diferentes proveedores de los materiales, insumos y materia

prima para la produccion de shampoo de romero para su exportacion.

4.5.2. Oportunidades

e Hamburgo — Alemania es un mercado con una amplia demanda de productos
cosméticos naturales.

e Contar con la asesoria de PROECUADOR para mejorar la calidad de produccion y
comercializacion del shampoo de romero al mercado de Alemania.

e Tener la aceptacion de los consumidores que buscan productos naturales que brinden
diferentes beneficios.

e Introducir un producto natural que no se produce en Alemania.

e Que laempresa Botania tenga el reconocimiento internacional por la exportacion de un

producto de primera calidad.

4.5.3. Debilidades

e La empresa Botania no tiene experiencia en la exportacion y oferta de productos
cosméticos naturales.

e No tiene una amplia produccion de shampoo de romero para suplir una alta demanda
en el mercado alemén.

e Bajos recursos financieros para realizar una inversion.

e Limitada cadena de comercializacidn que se centra s6lo en el mercado nacional.

4.5.4. Amenazas

e Colombia es el principal exportador de shampoo de romero a Alemania, teniendo ya
experiencia en ese mercado.

e Baja disponibilidad de cultivos de romero a nivel nacional y sin estudios técnicos que
permitan determinar exactamente el rendimiento por hectarea.

e Lasdiferencias culturales entre Ecuador y Alemania generan dificultades para negociar.

e Ladistancia entre Ecuador y Alemania demandan altos gastos logisticos.
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A traveés del andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) se
busco obtener informacion que permita realizar un diagndéstico interno y externo de la empresa
Botania, donde el punto de debilidad que se debe prestar mayor atencion es la nula experiencia
en comercio exterior que tienen, lo que demandard mayores gastos para que asi se pueda

generar una negociacion exitosa con un importador en Alemania.

4.6. Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing representan un conjunto de acciones que buscan generar
resultados en el lanzamiento de un producto, con el fin de captar el interés de clientes
potenciales que requieran del mismo, a través de un mensaje que estimule la decision de
compra. (Kotler P. , 2015)

En lo que representa a la exportacion de shampoo de romero, seré de vital importancia
desarrollar estrategias de marketing que tengan bases en las 4P’s. Estos elementos responden
a la busqueda de acciones que sean eficaces y complementarias en la comercializacion del

producto al mercado aleman, haciendo énfasis en: producto, precio, plaza y promocion.

4.6.1. Estrategia de producto

Para el plan de exportacién el producto de cosmética natural que se ofertara es el
shampoo de romero en una presentacién de 500 ml, que cuenta con mdaltiples beneficios para
las personas que requieren de este tipo de productos para mantener un mejor estado de salud
del cuero cabelludo, para estimular el crecimiento del cabello, eliminar la caspa, entre otros,

gue son asociados a las propiedades antioxidantes de esta planta medicinal.

El producto se elabora de forma natural, sin recurrir a ningun tipo de conservante o
quimico que pueda alterar su composicién, por lo que mantiene su aroma caracteristico del
romero. Se hace uso de un envase es de plastico (polietileno de alta densidad) cumple con las

normas de calidad PEAD que son reciclables.
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llustracion 26: Envases para el shampoo de romero
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

La empresa Botania cuenta con una capacidad de produccion mensual de 3.500
unidades que se comercializan a nivel nacional. Cabe destacar que a través de dialogos con la
propietaria indic6 que pueden producir mas del shampoo de romero, siempre y cuando se

capten nuevos clientes, ya que cuentan con los suficientes recursos no financieros para una

mayor produccion.

[lustracion 27: Linea Capilar
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Ademas la empresa cuenta con proveedores en la ciudad de Guayaquil que son los que
comercializan el romero en los principales mercados. Para la exportacion del producto se hara
uso de un contenedor de 20 pies seco 0 estandar que de acuerdo a las dimensiones son de un

largo de 5,9 metros, ancho internos de 2,352 metros y el alto internos de 2,392 metros. También
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se utilizaran pallets americanos de 1200 mm por 1000 mm que deben estar debidamente
fumigados para que cumplan con la normativa NINF15 y que en total se haran uso de 10

unidades para el transporte del producto en cajas.

20 pies estandar (dry cargo) 20'x8'x6’

llustracion 28: Pallet y contenedor para exportacion
Fuente: (Arias, 2013)

Para proteger el producto durante su transporte via maritima se hara uso de cajas de
carton de tipo corrugado que cumplen con las medidas de 380 mm x 330 mm de ancho y 470
mm de alto, teniendo un espesor de 8 mm, con aletas simples bajo el coédigo (1-0201)

correspondientes a las normas ISO.
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1-0201

llustracion 29: Medidas de las cajas
Fuente: (Arias, 2013)

El producto se exportara bajo la marca Botania que cuenta con su registro en el Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI). Pero que al ser el mercado aleman el destino el
etiquetado tendra la traduccion en idioma aleman e inglés para que asi el consumidor pueda

tener conocimiento sobre el origen del shampoo, ingredientes, productor, importador, entre

otros datos.

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)
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SHAMPOO DE ROMERO

llustracién 31: Etiqueta para caja destinada a la exportacion del shampoo de romero
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Para los paises miembros de la Union Europea se rigen en lo que respecta al etiquetado,
rotulado y envase al Reglamento sobre clasificacion, etiquetado y envasado conforme a la
Norma REACH, en el que para que un producto cosmético natural pueda ingresar al mercado
aleman estos deberan detallar claramente toda la informacion, pictogramas, logos, y demas
detalles como medida de seguridad para que los consumidores tengan conocimiento sobre lo

que van a adquirir.

En el caso del tramite del certificado fitosanitario este debera ser gestionado a través de
la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de Calidad del Agro (AGROCALIDAD), con el fin
de pasar por el proceso de inspeccion y revision del producto y toda la documentacion
requerida, lo que determinara si cumple con todos los criterios para su exportacion. Los

requisitos que se deben cumplir son los siguientes:

e Lasolicitud de inspeccion

e Elinforme de inspeccion fitosanitaria

e Copia legible de la factura comercial

e Realizar el pago de la tasa para la extension del CFE

e Resultados de analisis realizado en un laboratorio.
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La empresa debera estar registrada en la pagina de AGROCALIDAD con la actividad
de exportador o productor — exportador, donde se debera realizar el detalle de la informacion
que corresponde al representante de Botania. Para la inscripcion en la plataforma se debera

ingresar a la pagina www.agrocalidad.gob.ec y dar clic izquierdo a la opcion de ingresar al

sistema, como pasos a realizar cuando se esta procediendo a la primera vez.

[lustracion 32: Portal para inscripcion en AGROCALIDAD
Fuente: AGROCALIDAD, 2018

Otro de los requisitos que deberd tener la empresa para la exportacion del shampoo de
romero seré el del certificado de origen del producto, donde se debe realizar el registro en el
portal de la Ventanilla Unica Ecuatoriana (VEUE) en el que se gestionara la Declaracion

Juramentada de Origen (DJO) y el certificado respectivo.

El registro de la informacion para obtener el certificado de origen se deberd realizar a

traves de la pagina web del ECUAPASS en el link www.ecuapass.aduana.gob.ec, en el que se

realizara la gestion respectiva considerando los detalles que corresponden al shampoo de

romero.
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llustracion 33: Ingreso al sistema ECUAPASS
Fuente: Ministerio de Comercio Exterior, 2018

Para la distribucion del producto en el contenedor de 20 pies seco se realiz6 un célculo

para determinar peso, dimensiones y capacidad del contenedor que fue el siguiente:

Dimensiones exteriores (mm) | Dimensiones interiores (mm)
Largo 6.058 Largo 5.883
Ancho 2.438 Ancho 2330
Alto 2.591 Alto 2.355
Puerta (mm) Peso (kg)
Plano de colocacién de 10 palets estandar (1,2 m x 1,0 m)

Ancho 2.342 Tara 1.900

EE} Alto 2.280 Carga Max. 21.800

llustracion 34: Contenedor de 20 pies
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)
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6.2 cm

wo 26}

llustracion 35: Medidas de empaque primario y secundario
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Ancho Caja 40 cm
= =645=6

A = =
ncho Ancho Producto 6,2 cm

L _ LargoCaja  50cm 806 = 8
9% = Largo Producto _ 62cm 0

Total de Productos por caja = 6 x 8 = 48 unidades

PALLETS DE MADERA (120 x 100 cm)

120 em

100 em

llustracion 36: Medidas de los pallets
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)
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Ancho Pallets _ 120 cm _

Ancho = =
neno Ancho Caja 40 cm

Largo Pallets 100 cm

L = = =
argo Largo Caja 50 cm

Cantidad de Cajas por Pallet = 3x2 =6

Alto Container _ 235,50 cm — 14,5 cm Pallet _
Alto Caja 30 cm B

Alto =

7,36 =7

Cantidad de Cajas: Cajas por Pallets x Niveles apilables

Cantidad de Cajas: 6 x 7 = 42 cajas

Peso: 1ml =1.03 gr

Peso Unitario del Producto: 515 gr (500 ml)

Peso por caja: 48 unidades x 515 gr = 24.720 gr

Peso por pallets: 24.720 gr x 42 cajas = 1.038.240 gr = 1.038,24 kg (Peso maximo Pallet:
1500 kg)

Total de Cajas = 10 Pallets x 42 cajas = 420 Cajas

Total de unidades = 420 cajas x 48 unidades = 20.160 unidades

PesoTotal de la carga = 10 Pallets x 1.038,24 kg
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Peso Total de la carga = 10.382,40 kg (Peso maximo Contenedor: 21.800 kg)

Plano de colocacion de 10 palets estandar (1.2 m x 1,0 m)

lustracion 37: Contenedor a usar
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

4.6.2. Estrategia de precio

De acuerdo con los datos proporcionados por la propietaria de Botania el costo de
produccién de una botella de 500 ml de shampoo de romero es de $ 2,22 y su venta comercial
de $ 11,00. En este caso se considerara como parte de las estrategias de precios mantener el
valor del producto pero al que se incrementaran los gastos de exportacién con el fin de
determinar el precio CFR conforme al incoterm determinado para la comercializacion al

mercado aleman.
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Como la empresa va a empezar a exportar, al ser nuevos en este campo deberan
mantener un canal de negociacion donde los pagos se realicen a contado o se pueden establecer
mediante la Carta de Crédito en el que se benefician ambas partes mediante un compromiso
mutuo. También considerar descuentos por temporada en el caso de que se requiera de una
mayor produccion del shampoo de romero, también considerando el rendimiento por hectarea

de la planta medicinal.

4.6.3. Estrategia plaza o distribucion

Para la exportacion se realizara mediante un canal indirecto largo donde se recomienda

realizar negociaciones directas con importadores en Hamburgo — Alemania, en este caso

mediante un analisis en el directorio de la pagina web www.europages.es se selecciond como
cliente a la empresa Neutrale — Produkte NP que es uno de los principales proveedores de

productos de cosmética, cuidado corporal, crema solares, entre otros.

- c @ https://www.neutrale-produkte.de & @
i Aplicaciones Para acceder rapido a una pagina, arrastrala a esta barra de marcadores. Importar marcadores ahora..
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,\\L\\mewe: bang Ne,
St o,
& i %,
Défm $ /7 N\ 2,
TN [%pma & -
=4 '} Vielfdltige Produkte fiir Kérper-, Haushalts- und Waschepflege < BV Neurodermitis -
ohne Duftstoffe  Henoragend g (e Allergiker und Personen e e R
ohne Parfiime mit Uberempfin bonen
ohne Farbstoffe .., uig? Ertarven Sie mere unter
ohne P: 5,25
B (B (B i
B
<]y Deépma
P>

[lustracion 38: Pagina web de la empresa Neutrale — Produkte NP
Fuente: Neutrale Produkte NP, 2018
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La empresa importadora se encuentra en Schnackenburgalle 119b, 22525 Hamburgo —
Alemania. Provee de estos productos a las principales tiendas especializadas y droguerias en la
ciudad, por lo que este podré a estar a disposicion del consumidor que requiera de un producto

como es el shampoo pero en una presentacion natural y elaborada con una planta medicinal.

La exportacion se realizara via maritima desde el Puerto de Guayaquil, siendo el méas
eficiente y cercano para reducir los gastos logisticos. El destino sera el puerto de Hamburgo
que serd contratado el transporte a través de la agencia naviera Maersk Line que de acuerdo
con los datos obtenidos del simulador web de la pagina los dias de transito seran 20.

P*‘f T F 'NMJY'" v}‘,
. . v : - " “ 1

iraq Alghamistian
Pakistan

llustracion 39: Trayecto de la exportacion de Guayaquil hasta Hamburgo
Fuente: (ProEcuador, 2017)

El costo del contenedor de 20 pies seco de acuerdo con los datos obtenidos mediante
una cotizacion en Maerks Line via telefonica, es de USD 2.500,00, en el que para exportar a

Alemania los documentos que seran solicitados son los siguientes:

¢ Documento de embarque

e Factura comercial
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e Lista de empaque

e Declaracién aduanera de exportacion

CANAL INDIRECTO LARGO: DOS O MAS NIVELES

@ @ 5 (415 §

Fabricante Mayorista Detallista Consumidor

[lustracion 40: Canal de distribucion para la exportacion
Fuente: (Bonilla, 2017)

4.6.4. Estrategia de promocion

Como parte de las estrategias que permitan dar a conocer el shampoo de romero al

publico objetivo como primera instancia se considera el disefio de una pagina web que pueda

ser traducida al inglés que de acuerdo con datos de Santander los empresarios alemanes en la

mayor parte del tiempo realizan las negociaciones bajo el idioma inglés. Ademas dicha pagina

deberéa proporcionar toda la informacion del producto para que asi se tenga pleno conocimiento

de las principales caracteristicas.

El disefio de la pagina web debera contener los siguientes elementos para su uso:

e Pégina principal

e Informacién sobre la empresa, trayectoria, mision y vision
e Productos

e Galeria de fotos

e Certificados de los productos

e Opcidn para contactar a la empresa

e Catalogo web

Otra de las estrategias a implementar es la creacién de un catadlogo web sobre el

shampoo de romero que pueda ser proporcionado a los clientes para que tengan acceso a

informacion del producto, correspondiente a sus caracteristicas, presentacion comercial,
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beneficios, usos, instrucciones, entre otros elementos que son vitales para la promocion y
oferta.

También al ser la primera exportacion, es importante captar clientes por lo que la
participacion en ferias de comercio exterior permitira que se promocione el producto de forma
directa en Alemania. Es importante acotar que en dicho pais se llevan a cabo ferias y misiones
comerciales para la oferta de productos cosméticos, donde se realizd un andlisis de fechas

tentativas para proximos eventos y se selecciond el siguiente:

Beauty Forum Munich

Esta feria se realizard en octubre del 2019 donde se dara paso a la exposicion de
productos de belleza, cosmética, salud, moda y fragancias. El lugar del evento serd en Munich
— Alemania, en el International Congress Centre Munich en un total de dos dias, en un fin de

Semana.

B BEAUTY
®
x MUNICH

llustracién 41: Logo de la feria
Fuente: (NFerias, 2018)

El asistir a la feria representa una estrategia que ademas permitira que se tenga un mejor
conocimiento sobre el mercado de los cosméticos en Alemania, conocer las preferencias del
cliente, comportamiento ante el producto, principales vendedores, variedades y demas aspectos
relativos con este sector. También se debe recalcar que permitird mantener contacto con

importadores en Hamburgo para que asi se puedan ejecutar los protocolos de negociacion.
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Por Gltimo, se realizara el envio de muestras del shampoo de romero al importador que
se selecciond como cliente potencial a traves del Exporta Facil dos botellas de 500 ml del

producto para que pueda ser analizado considerando que son parte de las normativas de control

sanitario en Alemania y que estan detallados en los reglamentos de la Unidn Europea.
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llustracion 42: Feria de cosmética en Alemania
Fuente: (NFerias, 2018)

Las muestras serdan enviadas a través del programa Exporta Facil que permite el
transporte de hasta 30 kg, donde se adquirira el servicio certificado, en el que el paquete tendra
un coédigo para su respectivo rastreo y el tiempo de transito hasta Alemania es de
aproximadamente 7 a 9 dias.

Los requisitos para realizar el envio de muestras a través del Exporta Facil son los

siguientes:

e Realizar el registro en la padgina www.exportafacil.gob.ec

e Llenar los datos del exportador
e Llenar los datos del producto
e Realizar el llenado del DAS (Declaracion Aduanera Simplificada)

e Certificado de origen
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& C @ Noesseguro | www.exportafacil.gob.ec b+

INICIO ;COMOFUNCIONA? v ;QUENECESITO? v SERVICIOS v  MASINFORMACION v  AYUDA -

exporta fcil

PRODUCCION ECUATORIANA AL MUNDO

éxpande tu negocio erviando tus
productos al exterior.

Si eres artesano, Mipyme o emprendedor
agplica a nuestro servicio.

Ilustracion 43: Portal web del Exporta Féacil
Fuente: Exporta Féacil, 2018

4.7. Descripcion del proceso de produccion

Para el proceso de produccion del shampoo de romero la empresa cuenta con los

siguientes equipos:

e Dos Hidrodestiladores de 220 L de tipo industrial para aceites esenciales
e pH metro

e Una balanza técnica

e Estufas

e Cémara digital

e Mezcladora industrial

e Una camara de maduracion

e Desecador

e Computadoras

e Centrifuga
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Proceso:
e Se procede a realizar la colocacion de las esencias en la mezcladora para que durante
10 minutos se lleve a cabo esta etapa con el fin de que se obtenga una sustancia espesa.
e Proceder a diluir en agua destilada dentro del recipiente para filtrar con la mezcla que
se realizo previamente por unos 15 minutos.
e Dejar reposar durante un lapso de 24 horas la mezcla para que pase por la etapa de
saponificacion.

e Realizar el proceso de envase del contenido de 500 ml de shampoo de romero.

4.8. INCOTERM CFR

CFR - Cost and Freight El vendedor entrega la mercancia sobre el buque en el
(coste y flete, puerto de embarque convenido, haciéndose cargo del coste
puerto de destino convenido) del transporte principal, pero transfiriendo la responsabilidad

Vendedor H Comprador
Aduanas e Transporte principal
:
‘ O Momento de la entrega Costes vendedor Costes comprador
por parte del vendedor Responsabilidad vendedor Responsabilidad comprador

llustracion 44: Incoterm CFR
Fuente: (Minervini, 2015)

Para la exportacion se definird como Incoterm CFR o Cost and Freight, en el que la
empresa se hara responsable una vez que la carga esté al bordo del buque. Se realizara el pago
del flete internacional como parte de las condiciones de negociacion con el importador en

Hamburgo — Alemania.

Con la determinacion del Incoterm CFR las obligaciones del vendedor y comprador son

los siguientes:
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Vendedor

e Realizar la entrega de todos los documentos de exportacion que sean necesarios para el
importador.

e Cubrir los gastos de embalaje, envase y empaque

e Cubrir gastos correspondientes al transporte interno.

e Realizar el despacho de aduana desde el lugar de origen.

e Pagar todos los gastos para la salida del producto.

e Cubrir los gastos del flete.

Comprador

e Realizar el pago de la mercancia (Shampoo de romero)

e Pagar el seguro de la carga

e Realizar el pago de todos los gastos de llegada de la mercancia
e Cubrir gastos de despacho de aduanas en el puerto de destino.
e Cubrir gastos de transporte interno

e Pagar aranceles.

4.9. Normativa y requisitos

El producto cumple con la normativa y reglamento aplicado para productos de
cosmética naturales y su envase que es el denominado “Kosmetikverordnung 1223/2009, el
que permite que no se presenten restricciones técnicas y sanitarias para el ingreso del shampoo
de romero al mercado de Hamburgo — Alemania. Para que el producto cumpla con la normativa
debe tomar en cuenta los siguientes criterios: Tiene que estar elaborado con materia prima

natural., no debe hacer uso de sustancias aromaticas artificiales, no contar con siliconas.
Se acota que el producto también cumple con las normativas y estandares de calidad

BDIH aplicados en Alemania ya que el shampoo cuenta con recursos naturales y se procesan
bajo estrictas normas de control lo que ayuda a que sea libre de contaminantes y apoye al
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tratamiento capilar y dermatologico de personas con problemas a nivel del cuero cabelludo y

cabello.

4.10. Anélisis financiero de la exportacion

Tabla 14: Diagrama de flujo

DIAGRAMA DE FLUJO

Proceso Exportacion
Destino Alemania
Inicio Pre-embarque Pre - embarque Gerente General

1. Registro de
exportador en
ECUAPASS

2. Ingreso
electrénico de 2. Post-embarque

documentos de
exportacion

\l/ 2. Aprueba pago a

ini 3. Factura comercial proveedores.
Inicio AR

Manifiesto de carga
Lista de empaque

Certificado
fitosanitario N
5. Revision de
documentos
6. Gestion para DAE
definitiva 30 dias
después del embarque
de la carga dirigida a
) Alemania
5. Herramienta >
comercial Carta
Crédito
6. Aprueba y envia a
7. Enviar requisitos recepcion para la
en la etapa de post- ejecucion del pago.
embarque para

finalizar el proceso
de exportacion

-«

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

91



4.10.1. Gastos pre operacionales

Tabla 15. Capital de Trabajo
CAPITAL DE TRABAJO

Descripcion Costo Unitario Meses
Gastos Administrativos $ 4.042,00 4 $ 16.168,00
Gastos Operacionales $ 300,00 4 $ 1.200,00
Gastos de Exportacion $ 4.156,19 4 $ 16.624,76
Sueldos y salarios $ 7.23544 4 $ 28.941,76
TOTAL $ 62.934,52

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

El capital de trabajo que se requiere para el plan de exportacion es de USD 62.934,52
que permitird cubrir los gastos administrativos, operacionales, de exportacion, logisticos y
sueldos y salarios. Se consideran especialmente los rubros para el pago de la exportacion fuera

de los otros que son parte de los gastos que ya cubre Botania.

Tabla 16. Fuente de Financiamiento
FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Valor

Descripcion

Capital Propio $ 2293452 36,44%
Financiamiento (Prestamo Bancario) $  40.000,00 63,56%
TOTAL $ 6293452 | 100,00%

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

La empresa al no contar con los recursos financieros suficientes para cubrir la inversion
para las exportaciones a realizar a Alemania, se considera importante acceder a un préstamo
que cubra el 63,56% del total del capital de trabajo de un valor de USD 40.000,00, teniendo en

cuenta que la propietaria puede aportar con capital propio por un valor de USD 22.934,52.

A continuacion, se detallan los datos sobre la fuente de financiamiento para la

exportacion:
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Tabla 17. Fuente de Financiamiento

DATOS PARA EL FINANCIAMIENTO
Préstamo 40.000,00
Tasa de 10.21% 08508%|  Mensual
Interés
Periodos de
Pago (Anual) 5 60 Mensual
Periodos de 0
Gracia
Pago $10.608,57 $854,02 Mensual

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

La informacion correspondiente al préstamo se realiz6 una revision de diferentes
entidades bancarias, donde se tomd en cuenta el Banco Pichincha que mantiene mayor
flexibilidad para acceder a financiamientos para empresas o emprendimiento con una tasa de
interés del 10,21% que se cancela en un periodo de cinco afios (60 meses) con un pago anual

de $ 10,608,57 y cuotas mensuales de $ 854,02. (VVéase en anexos la tabla de amortizacion)

4.10.2. Costos y gastos

Tabla 18. Costos de Produccion
Costos Unidad

Materia Prima kg

Cantidad Valor Total
805500($ 20855975

§ 20855975

COSTOS DE LOS RECURSOS PARA LA PRODUCCION

DESCRIPCION Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Materia Prima § SU0M0|($  SB%0%|S A9TME0 (S ETBR(S L0402
TOTAL § 834230008 875.95095|8 919.74850($ 965.73592|$ 101402272

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

La empresa Botania produce 3.500 unidades de shampoo de romero para la
comercializacion nacional, en el caso de la exportacion al ser una mayor demanda los costos
de produccion aumentan, requieren un gasto anual en el primer afio de USD 834.239,00, para

elaborar el total de cantidades del producto que se tiene proyectado exportar.
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Tabla 19. Gastos de empaque y etiquetado

GASTOS DE EMPAQUE Y ETIQUETADO CANTIDAD COSTO UNIT. MENSUAL ANUAL
Cajas de carton corrugado 420 $2,33] $ 97860 | $ 3.914,40
Juego de tintas para impresion de etiquetas 25 $55,67] $ 1.391,75 | $ 5.567,00
Cintas FLEX para embalaje 60 $22,60] $ 1.356,00 | $ 5.424,00
Cinta de embalaje 50 $1,20 $ 60,00 | $ 240,00
TOTAL $ 3.786,35 [ $ 15.145,40

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Se requirid del aumento de la produccion de shampoo de romero con el fin de cubrir la

demanda, para esto fue necesario recurrir a la inversién en materiales para el envase y empaque

del producto que de acuerdo a las proyecciones realizadas con las cotizaciones el total al afio

serd de USD 15.145,40.

Tabla 20: Gastos administrativos, operativos y de exportacion

Afo 1
GASTOS ADMINISTRATIVOS MENSUAL ANUAL
Servicio Telefénico $ 75,00 | $ 300,00
Energia Eléctrica $ 190,00 | $ 760,00
Agua Potable $ 120,00 | $ 480,00
Internet $ 72,00 | $ 288,00
Participacion en Feria Internacional $ 1.030,00 | $ 1.030,00
Costo de traslado aereo y hospedaje para Feria $ 1.800,00 | $ 1.800,00
Envio de muestras para Feria $ 55,00 | $ 55,00
Creacion de pagina web $ 500,00 | $ 500,00
Mantenimiento de pagina web $ 200,00 | $ 800,00
TOTAL $ 4.042,00 | $ 6.013,00
Afo 1
GASTOS OPERATIVOS MENSUAL ANUAL
Mantenimiento de Maquinarias $ 300,00 | $ 1.200,00
TOTAL $ 300,00 | $ 1.200,00
Afo 1
GASTOS DE EXPORTACION MENSUAL ANUAL
Certificado Fitosanitario $ 70,00 | $ 280,00
Certificado de Origen $ 40,00 | $ 160,00
Honorarios Agente Aduanero $ 500,00 | $ 2.000,00
Envios de documentos al exterior $ 5735 | $ 229,40
Pallets (120100 cm) $ 100,00 | $ 400,00
Transporte interno $ 250,00 | $ 1.000,00
Gastos de movilizacion $ 100,00 | $ 400,00
Carga y estiba del contenedor $ 63,84 | $ 255,36
Costo Naviero (THC) $ 180,00 | $ 720,00
Costes Portuarios (THC Puerto de Origen) $ 25,00 | $ 100,00
Porteo e inspeccién antinarcoticos $ 130,00 | $ 520,00
Sellos contenedor (Puerto) $ 20,00 | $ 80,00
Gastos Locales $ 120,00 | $ 480,00
Transporte internacional $ 2.500,00 | $ 10.000,00
TOTAL $ 4.156,19 | $ 16.624,76

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)



En lo referente a los gastos de logistica se utilizaran pallets de 120x100 cm tipo
americano fumigado, siendo el tamafio estandar para el transporte de las cajas que contienen
las unidades de shampoo de romero. El transporte interno se lo costeara a través de la operadora
Lobtrans S.A. que tiene un precio de USD 250 para el traslado el contenedor desde la empresa

Botania hasta el Puerto de Guayaquil.
Por cada exportacion que se lleve a cabo en el afio representara un gasto en logistica de
USD 1.128,84 y al afio de USD 4.515,36 correspondiente a los rubros que generaran los costos

respectivos que debe cubrir la empresa Botania como parte de las obligaciones del exportador.

Tabla 21. Tarifas flete internacional

Agencia Naviera Tarifa Dias de transito
MEDITERRANEAN USD 2.700 22
SHIPPING CO.

MAERKS LINE USD 2.500 20
CMA-CGM USD 2.500 25
HAPAG LLOYD USD 2.900 23
EVERGREEN USD 2.600 53

Fuente: Investigacion en paginas de Agencias Navieras
Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

De acuerdo con una investigacion que se realizd de las principales agencias navieras
que realizan fletes internacionales con destino a Hamburgo — Alemania y las tarifas que
manejan de acuerdo con el contenedor de 20 pies (estandar) se puede considerd seleccionar a
la naviera MAERKS LINE cuyas oficinas se encuentran en la ciudad de Guayaquil donde el
precio del flete es de USD 2.500 y de acuerdo con el simulador el tiempo de transito hasta el
puerto de destino serd de 20 dias que es el de menor tiempo en comparacion a las demas

agencias.

Con relacion a tiempo y costos se determind que sea esta naviera la contratada para el
transporte del contenedor de 20 pies seco con el shampoo de romero hasta el puerto de
Hamburgo — Alemania. Respecto al transporte interno se considerd revisando tarifas a la
empresa LOBTRANS con un valor de USD 250 para el traslado del contendor desde la empresa

Botania hasta el Puerto de Guayaquil.
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4.10.3. Precio CFR
Tabla 22. Precio CFR

COSTOS PARA EXPORTACION Costos
Cantidad 20160
Costo Unitario $ 10,91

Margen de utilidad 10,00%

Valor Ex Work Unitario $ 12,00
VALOR EXWORK TOTAL $ 241.920,00
Certificado Fitosanitario $ 70,00
Certificado de Origen $ 40,00
Honorarios Agente Aduanero $ 500,00
Envios de documentos al exterior $ 57,35
Pallets (120x100 cm) $ 100,00
Transporte interno $ 250,00
Gastos de movilizacion $ 100,00
Carga y estiba del contenedor $ 63,84
Costo Naviero (THC) $ 180,00
Costes Portuarios (THC Puerto de Origen) $ 25,00
Porteo e inspeccion antinarcoticos $ 130,00
Sellos contenedor (Puerto) $ 20,00
Gastos Locales $ 120,00
Valor Total $ 243.576,19
Transporte internacional Contenedor 20° $ 2.500,00
Valor CFR Total $ 246.076,19
Valor CFR Unitario $ 12,20

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

El incoterm que se selecciono para la exportacion del shampoo de romero fue CFR, en

este caso la empresa asume el gasto del flete, pero tomando en cuenta que las proyecciones de

ventas son de un total de 20.160 unidades a un costo unitario de USD 10,91, realizando el

calculo con la suma de los gastos de exportacion el valor que debera cancelar es de 12,20 como
el precio CFR del producto por unidad. Mientras que el CFR global es de USD 2.46.076,19.

Para el calculo del precio unitario del producto se procede a la sumatoria de todos los

costos de produccidn, sueldos y salarios, gastos administrativos y operativos; esta cantidad

total se divide para la cantidad de unidades producidas con lo cual se obtiene un costo unitario



de $10,91 que al sumarle un margen de utilidad del 10% se obtiene el valor de venta unitario
que es de $12,00.

En lo referente a los gastos por honorarios de Agente Aduanero, la empresa al carecer
de un departamento de comercio exterior y experiencia del mismo, asume costos por $ 500,00
para cubrir toda la cobertura del servicio profesional, durante toda la etapa de exportacion para

cumplir con los requisitos para el registro de la actividad, tramitologia, entre otros.

Los pallets tienen un costo de $ 10,00, de acuerdo a una cotizacion via telefonica
realizada a la empresa Tropical Pallets ubicada en el norte de la ciudad de Guayaquil, que
demandaré un gasto por envio de contenedor de $ 100,00 para diez pallets que requiere la
empresa de acuerdo a la capacidad del contenedor y cantidad del producto.

Tabla 23. Costo Unitario

Unidades producidas 20160

Costos de produccion | $  208.559,75
Sueldos y Salarios $ 7234
Gastos Administrativos | $  4.042,00
Gastos Operativos $ 300,00
Total Costos y Gastos | $ 220.137,19
Costo Unitario $ 10,91
Margen de Utilidad 10,00%
Precio Unitario $ 12,00

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Determinando las unidades producidas del producto, con relacion a los costos y gastos,
y el margen de utilidad del 10%, el precio unitario del producto para la exportacion sera de $
12,00.
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4.10.4. Proyeccion de ingresos

Tabla 24. Proyeccién de ingresos

Vents Ventas Anuales
Mensuales
Stiampoo de Romero (500 m) 20160 80640
TOTAL 20160 80640

Unidades Valor Unitario Valor Total

0640 | $ 20§ 98380800
80640  § 1220 § 98380800

Shampoo de Romero (500 mi)

INGRESOS

DESCRIPCION Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Shampoo de Romero (500 m) § 983808001§  10%209840(%  L0BAGA82 |  113888074|$ L16824TT
TOTAL § 983808008 103299840 |$ 108464832 | 1.138.880,74 | $ L195.82477

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Los ingresos proyectados en la exportacion de shampoo de romero son de una venta
mensual de 20.160 unidades lo que representard ingresos por los cuatro envios de USD
983.808,00 y hasta el quinto afio bajo un escenario optimista se establece un margen de

crecimiento el 2%.

Las ventas se estimaron con relacion a la cantidad de unidades de shampoo que se van
a comercializar a Alemania, una vez que se estableci6 el precio CFR de USD 12,20
considerando los gastos de exportacion este seré el precio de venta al importador en Hamburgo
que sera un valor competitivo considerando que es un producto natural y con mdltiples

beneficios.

4.10.5. Estado de Pérdidas y Ganancias

Los resultados en la proyeccion del Estado de Pérdidas y Ganancias, fueron los

siguientes:
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Tabla 25. Estado de Pérdidas y Ganancias

Estado de perdidas y ganancias Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS
Exportaciones Netas $ 98380800($ 103299840(8 108464832($ 1138.88074|$ 119582477
Total de Ingresos $ 983.808,00 | $ 1.032.998.40 | § 1.084.648,32 | § 1.138.880,74 | $ 1.195.824,77
COSTOS Y GASTOS
Costos de Produccion § 834200018 8590%5|$ 91974850($ 96573692 ($ 101402272
Costo de Empaque Y Etiquetado § DBABHA|S 1590267 1669780($  1753269($ 1840933
Gastos Administrativos $§ 6013008  631365|%  662933(S  696080(F  7.308%
Sueldos y salarios § B%ULT6|S 0221415  25BH0($  0818($  012AR
Depreciacion § B5007T|§  8H0977|$  8H0977|$ 766985 ($ 766985
Gastos Operativos § 120000  126000{$  L13300(§  1395|$ 1486l
Gastos de Exportacion § 166476 174%600|$  1832880(S 1024524 2020750
(Gastos Financieros §  A0B400(|$  341784|$  268367(S 1874549 982,79
Total de Costos $ 84938440 | § 89185362 |$ 936.446,30 |§ 983.268,62 | § 1.032.432,05
Total de Gastos $ 653732918 66.18939|$ 67.00007|$ 6696146 |$ 67.748,92
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 91475769 | § 958.04301 | § 1.003.446,37 | § 1.050.230,08 | $ 1.100.180,96
UTILIDAD OPERATIVA $ 690503118 74.9539|$ 81201,95|$ 88.650,66 % 95.64381
Participacion de utilidades a empleados | § 1035755 |§  LL24330(§  1218029|$  1320760(S 143465
Utilidad antes de impuestos $ 586927718 6371208|% 69.02166|$ 7535306 (% 81.297.24
Impuesto a la Renta § LLTRH|S L[S 1755M2(8  188%826( 203431
Utilidad Neta § 469542118 50.969,66 % 51.766,25|$ 5651479 |$  60.972,93

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Una vez determinado los costos, gastos e ingresos con la elaboracion del Estado de
Pérdidas y Ganancias se establecen que la utilidad neta en el primer afio una vez realizada la
contabilizacién la empresa percibird ingresos de USD 983.808,00 que hasta el quinto afio con
el incremento del 2% anual serd de USD 1.195,824,77, lo que demuestra que si se cumplen con

las estimaciones de ventas Botania obtendra ingresos favorables.

A través de este Estado Financiero, se puede conocer el rendimiento econémico que
tendra la exportacion de las unidades de shampoo de romero a Alemania, considerando los
ingresos y gastos. De forma ordenada se han clasificado las cuentas para que asi se tenga un
detalle de los resultados que se tendran durante un periodo de cinco afios, conforme el analisis
del PAYBACK.
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4.10.6. Flujo proyectado

Tabla 26. Flujo proyectado

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2
Utilidad / Perdida Neta $ 46.95421 | $ 50.969,66 | $ 51.766,25 | $ 56.514,79 | $ 60.972,93
(+) Depreciacion $ 42549 | $ 42549 | $ 42549 | $ 38349 [ $ 383,49
(-) Prestamo Bancario $ 10.608,57 | $ 10.60857 | $ 10.608,57 | $ 10.608,57 | $ 10.608,57
(+) Recuperacién de Capital de Trabajo $ 62.934,52
(-) Capital de Trabajo $ (62.934,52)
Flujo Final $ 36.771,13[$ 40.786,59 |$ 41.583,17 [$ 46.289,72 | $ 113.682,37

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

El flujo neto en el primer afio sera de un total de USD 36.771.13 una vez que se ha
calculado la utilidad con la depreciacion de los activos, recuperacion el capital de trabajo y la
inversion inicial o gastos que se hayan dado, y que hasta el quinto afio seran de un total de USD
113.682,37.

4.10.7. Indicadores VAN, TIRy TMAR

Tabla 27. Indicadores financieros

TMAR 11,65%
VAN $ 127.908,49

TIR 64%
Payback 5 arios

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Con las proyecciones realizadas en el andlisis financiero se puede apreciar un escenario
positivo para la exportacion del shampoo de romero al mercado de Alemania, en el que la Tasa
Interna de Retorno (TIR) es de 64,06% que demuestra la posibilidad de la empresa Botania de

tener una amplia posicién y rentabilidad si se comercializa dicho producto.

100



Tabla 28. TMAR

CALCULO TMAR INV

Tasa de Inflacion -0.21%

Premio al Riesgo del inversionssta 15,00%

(TIx PR) -0.03%

TMATR 14.76%

TMAR Ponderacion

TMAR Riesgo INV 15,0024 3004 4 50%
TMAR Banco 10,21% 70% 7,15%
TMAR Global 11,65%

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

Tabla 29. Tiempo de recuperacion
TIEMPO DE RECUPERACION DESCONTADO

PERIODO FLUJOS VP FLUJOS ACUMULADO
0 $  (62.93452)|$  (62.93452)| $  (62.93452)
1 $ 36.771,13 $32.935,17 $29.999,35
2 $ 40.786,59 $32.720,75 $2.721,40
3 $ 41.58317 $29.879,71 $32.601,11
4 $ 46.289,72 $29.791,77 $62.392,88
5 $  113.682,37 $65.532,67 $ 127.92555

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

El plazo de recuperacion de la inversion mediante el método descontado serd de cinco
afios, que detalla con el paso del tiempo de las proyecciones de la exportacion, el rendimiento
y efecto en el retorno del dinero utilizado para el plan de exportacion. Por lo tanto, se tiene una

estimacion sobre cuanto tardara la inversion en recuperarse.
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4.10.8. Anélisis Punto de Equilibrio

Tabla 30. Punto de equilibrio

COSTO
UNIDSADE COSTO FIJO | VARIABLE $8‘?‘1A-\? INGRESO TOTAL
TOTAL
0's 23.837,76 | $ - $ 23.837,76 | $ -
92( $ 23.837,76 | $ 24226 | $ 24.080,02 | $ 1.122,40
492| $ 23.837,76 | $ 1.29556 | $ 25.13332 | $ 6.002,40
892| $ 23.837,76 | $ 2.34887 | $ 26.186,63 | $ 10.882,40
1.292| $ 23.837,76 | $ 3.402,17 [ $ 27.23993 | $ 15.762,40
1.692] $ 23.837,76 | $ 445548 | $ 28.29324 | $ 20.642,40
2.092 $ 23.837,76 | $ 5.508,78 | $ 29.34654 | $ 25.522,40
2492|$ 23.837,76 | $ 6.561,38 | $ 30.399,14 [ $ 30.399,14
2.892| $ 23.837,76 | $ 7.61539 | $ 31.453,15 | $ 35.282,40
3.292| $ 23.837,76 | $ 8.668,69 | $ 32.506,45 | $ 40.162,40
3.692| $ 23.837,76 | $ 9.722,00 | $ 33.559,76 | $ 45.042,40
4.092| $ 23.837,76 | $ 10.77530 | $ 34.613,06 | $ 49.922,40
4.492| $ 23.837,76 | $ 11.828,60 | $ 35.666,36 | $ 54.802,40
4.892| $ 23.837,76 | $ 12.88191 | $ 36.71967 | $ 59.682,40
5.292| $ 23.837,76 | $ 13.93521 | $ 37.77297 | $ 64.562,40

Elaboracion: Falcones Hernandez, A; Lainez Villon, L (2018)

De acuerdo con el analisis financiero realizado bajo las estimaciones de las
exportaciones del shampoo de romero a Hamburgo — Alemania la empresa lograra generar
ingresos que le permitirdn cerrar el afio con ganancias que aportaran al crecimiento de la marca

y su reconocimiento en el mercado internacional.

Mediante el analisis del punto de equilibrio, se puede conocer el grado de solvencia que
tendra la empresa a través de la exportacion de las unidades de shampoo de romero a Alemania,
donde el potencial de la rentabilidad se medira conforme a los ingresos que debe obtener
durante el periodo para lograr tener la capacidad para cubrir los costos de produccion,

exportacion, preoperacionales, entre otros.

Ademas, segun los resultados la empresa debera registrar ventas anuales de 30.399,14
para no entrar en pérdidas y empezar a obtener los beneficios econdmicos de la exportacion a
Alemania. Por lo tanto, a través de estos datos financieros, la marca Botania puede tener una
idea sobre a partir de que monto se lograran incrementar los niveles de liquidez y rentabilidad

economica.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

En la presente investigacion se realizé una consulta en las oficinas del SINAGAP sobre
los cultivos de romero en el Ecuador y su rendimiento por hectarea, en el que se obtuvo datos
que revelan que no se han ejecutado estudios técnicos sobre este tipo de cultivos, por lo que a
través de datos aproximados proporcionados en la Universidad Agraria del Ecuador establece
que esta planta medicinal es producida a través de huertos familiares que a nivel nacional
aportan con un total de 454 ha., con un rendimiento de 1.200 kg de hojas por cada ha., que
permite la produccion del shampoo de romero debido no se requieren altas cantidades por su

concentrado de olor y consistencia, lo que hace de esto una materia prima de bajo costo.

De acuerdo con la investigacién se pudo evidenciar que Alemania es uno de los
principales paises de Europa en que la poblacion consume con alta frecuencia productos
cosmeéticos naturales, en el 2017 del gasto mensual el 4,7% esté dirigido a productos para
cuidado personal, siendo el 60,7% de la poblacion de 25 a 69 afios que compran estos bienes
entre ellos el shampoo elaborado con materia prima natural. También se pudo tener
informacién que refleja en un 40% el canal de distribucion aplicado para estos productos a
través de importadoras, farmacias y droguerias, siendo el principal punto de compra para el

ciudadano aleman.

Mediante el andlisis financiero del plan de exportacion se determind el precio CFR del
producto con un valor unitario de $ 12,20 totalizando los costos y gastos de exportacién
conforme a las responsabilidades que tendra la empresa con el importador, que de acuerdo con
una proyeccion de ingresos del 2% anual para el primer afio generaran un total de ingresos de
983.808,00, de los 20.160 unidades de shampoo de romero que se enviaran via transporte
maritimo en un contenedor de 20 pies con un total de cuatro exportaciones al afio a partir del
mes de enero, marzo, mayo Y julio que con el anélisis financiero arroja una Tasa Interna de
Retorno (TIR) del 64,06% con una utilidad neta para el primer afio de USD 46.954,21 que hasta
el quinto afio incrementara en USD 60.972,93. Dichos resultados demuestran la rentabilidad y
factibilidad de la exportacion lo que ayudara a incrementar los ingresos para la empresa

Botania.
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Recomendaciones

Realizar inversiones futuras para ampliar la produccion de shampoo de romero que
pueda ser comercializado a otras ciudades de Alemania, con el fin de que la empresa tenga un
mayor reconocimiento y mejoren sus indices financieros, siendo capaz de generar nuevas
plazas de trabajo, ampliar la cobertura del canal de distribucion establecido por Botania e
incrementar los margenes de rentabilidad. Esto en funcién a la necesidad de optimizar la
propuesta de valor y productividad del producto que pueda estar al alcance del consumidor

final considerando que la poblacion total del pais es de 82,79 millones de habitantes.

Realizar la inversion en estrategias de mercadeo como es la investigacion de mercados
para buscar nuevos segmentos o targets como son las féminas jovenes que deseen adquirir el
shampoo de romero como una opcion para el cuidado capilar, asi como la participacion en
ferias internacionales para captar nuevos clientes potenciales con los que la empresa Botania

pueda negociar para ampliar su presencia en el mercado de Alemania.

Evaluar los impactos financieros generados por los gastos de exportacion, proyecciones
de ventas e indicadores financieros para lograr la recuperacion de la inversion en poco tiempo
siguiendo cada punto establecido en el presente plan de exportacion con el fin de que laempresa
Botania pueda tener mejores resultados que influyan en su crecimiento econémico y

empresarial.

Desarrollar un canal de distribucion directo que permitan reducir la logistica del
producto hasta el consumidor final, para lograr incrementar los niveles de venta, ampliando la
cobertura en el mercado aleman como estrategia que provoque un fortalecimiento de la
capacidad productiva, administrativa y comercial de la empresa exportadora de shampoo de

romero marca Botania.

Crear un departamento de comercio exterior que permita a la empresa Botania realizar
directamente las gestiones de comercializacién y exportacion del shampoo de romero sin
recurrir a intermediarios o empresas de servicios profesionales, generando una optimizacion
de tiempos, ahorro de gastos y un mejor acercamiento con los clientes objetivos en el mercado

de Alemania
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Anexos

Anexo 1. Instrumentos de investigacion

Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil
FACULTAD DE ADMINISTRACION
CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR

Entrevista realizada a una coordinadora de PROECUADOR
Objetivo
Conocer sobre informacion técnica y comercial para el acceso de productos cosméticos

naturales a Alemania.

1.- Desde su punto de vista ¢Considera al mercado aleman como un destino potencial
para la exportacion de productos cosméticos naturales?

2.- ¢Qué seguimiento se debe realizar para la exportacién de productos ecuatorianos a
Alemania?

3.- ¢ Qué criterios debe considerar el exportador para acceder al mercado de Alemania?
4.- ¢Qué requisitos y procesos se deben cumplir para la certificacion de productos
naturales?

5.- En el caso de los cosméticos naturales elaborados con productos agricolas ¢Se debe
cumplir algun requisito especial?

6.- Segun su experiencia ¢Los productos elaborados con materia prima agricola tienen
muchas restricciones para ingresar al mercado aleman?

7.- ¢Qué recomendaciones daria usted para que el producto de shampoo de romero

cumpla con todos los criterios de calidad y técnicos para su exportacion?
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Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil
FACULTAD DE ADMINISTRACION
CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR

Entrevista realizada a la propietaria de Botania

Objetivo
Conocer las oportunidades de exportacion del shampoo de romero a través de una
conversacion con la propietaria de la marca Botania que aporte con informacion sobre la

capacidad de produccion y mercadeo.

1.- ;Qué tiempo lleva Botania en el mercado?

2.- ¢Qué motivo a realizar la comercializacién de shampoo de romero?

3.- ¢ Quiénes son los principales clientes que actualmente tiene Botania?

4.- ¢ Qué gestiones ha realizado para buscar nuevos clientes?

5.- ¢Cual es la produccion mensual que realiza de shampoo de romero?

6.- ¢ Cudles son los proveedores que tiene para la elaboracion de shampoo de romero?
7.- ¢Cuédles son los beneficios, fecha de caducidad e ingredientes que utiliza para la
elaboracion de shampoo de romero?

8.- ¢Cuanto invierte en la produccion mensual del shampoo de romero y que margen de
ingresos tiene con respecto al precio de venta?

9.- ¢Como es la cadena de produccion y comercializacion de shampoo de romero?

10.- ¢Ha considerado exportar el producto? ¢Qué destinos ha considerado? ¢Estaria
dispuesta a considerar su comercio al mercado de Alemania si cuenta con un plan de

exportacion?
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Anexo 2. Amortizacién

ANUAL
SALDO DE CUOTA DE
CAPITAL ANUALIDAD AMORTIZACIO CUOTADE SALDO
T ICIAL . INTERES PENDIENTE
0 $  40.000,00 $  40.000,00
1 $ 40.00000| $10.60857 $652457 | $ 408400| $ 3347543
2 $ 3347543 | $10.60857 $7.19073 | $ 341784| $ 2628471
3 $ 2628471| $10.60857 $7.92490 | $ 268367| $ 18.35981
4 $ 1835981 | $10.60857 $873403 | $ 187454|$ 962578
5 $ 962578| $10.60857 $9.625,78 $  98279]$ ;

Anexo 3: Depreciacion

DEPRECIACIONES INVERSION INICIAL

Descripcion Valor % Ao 1 Aiio 2 Afo 3 Ao 4

MUEBLES Y ENSERES S 543900 1000% |$  54390|S  543%01$ 5390(5 54396 543,90
EQUIPOS DE OFICINA S 289700 1000% |S 289705  289701$ 2897015 2897016 289,70
EQUIPOS DE COMPUTACION S 25000 3333% [  8399[S  8399%2($ 839,925 - IS -
MAQUINARIA $ 1856250 | 1000% |$ 1856255 18%,25|S 185625|S 18%25|S 185625
VEHICULO $ 2490000 [ 2000% |[$ 4980,00|S 4980005 4980,00|S 4980,00|S5  4.980,00
TOTAL $ 5431850 $ 850977|S 850977 |S 850977 S 7.669,85|S  7.669,85

ACUMULADA $ 850977|$ 17.01953 |$ 2552930 | 33.199,15|$ 40.869,00
TOTAL DEPRECIACIONES $ 850977|S 850977 |S 850977 (S 7.669,85|S  7.669,85
TOTAL DEPRECIACIONES ACUMULADAS $ 850977|$ 1701953 |$ 2552930 | 33.199,5|$ 40.869,00
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Anexo 4: Punto de equilibrio (Grafico)

PUNTO DE EQUILIBRIO

92 492 892 1292 1692 2.092 2492 2.892 3292 3692 4092 4492

o COSTO FIJO e COSTO VARIABLE TOTAL COSTO TOTAL = ewsmm=|NGRESO TOTAL

Anexo 5: Producto a exportar (Shampoo de Romero)
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Anexo 6: Insumos
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Vanilla Fragrancca L

FOVANILLAM

Anexo 7: Exteriores de Botania (Tienda)

*.m - R
FABRICA KENN

dne

ATENDEMOS JUEVES!

NN NI
V|$|tanos o solicita envio inmediato
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Anexo 8: Croquis y horarios de atencion

.
S

BORKIS §

mp WS

SAN 3
MARINO S

KENNEDY NORTE. Av. Miguel H. Alcivar y José Alavedra mz. 203 v. 9
(A media cuadra, villa amarilla) Letrero “Marielisa Marques”.

04 2282824 - 04 2282825 - ws 0997009037
Horario: Lunes a Viernes 10am a 5pm
Sdbados 10am a 3pm
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Anexo 9: Evidencias fotogréficas
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