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GLOSARIO DE TERMINOS

Consorcio: Es la asociacion permanente de empresas, cuyo obijetivo
principal es agrupar ofertas de productos o servicios nacionales y
demandas de productos o servicios del exterior (Espejo, Fuentes, & Nufez,
2015, p. 121).

Incoterms: Los incoterms son un grupo de términos comerciales (de tres
letras cada uno) que se utilizan en las transacciones internacionales para
aclarar los costes y determinar las clausulas comerciales incluidas en un
contrato de compraventa. Estos términos fueron creados en 1936 por parte
de la Camara de Comercio Internacional (CCI) bajo el nombre de Incoterms
1936, aunque con el paso del tiempo se han ido adaptando a los diversos
cambios surgidos en las practicas comerciales hasta llegar a los actuales
Incoterms 2010, que entraron en vigor el 1 de enero de 2011. Sin embargo,
esta actualizacion no quiere decir que todos los incoterms pertenecientes a
versiones anteriores hayan dejado de tener uso. Por ello, es necesario
especificar siempre el Incoterm junto al afio de la version correspondiente
para no dar lugar a confusiones (Kanvel Logistics Business Worldwide,
2017).

Intermediario: El intermediario de comercio es aquel individuo que trabaja
por cuenta propia y se encarga de vender y transferir mercancias a un
consumidor. Por lo general, son mayoristas y minoristas que compran y

revenden la mercancia (Nuio, 2017).



Piggyback: En marketing internacional, se utiliza este término anglosajon
para acuerdos que consisten en la utilizacion por parte de una empresa que
quiere introducirse en un mercado exterior de la red de distribucion de otra
que ya esta establecida en él; es decir, se trata de una alianza entre
fabricantes de productos o la prestacion de servicios complementarios, que
comparten el mismo canal de distribucién (Sitio Web Global Negotiator,
2019).

Trader: Es una persona juridica propulsora de negocios y generadora de
oportunidades comerciales, especializada en sectores productivos (Araujo,
20009).

Trading: Sociedad comercial especializada en la actividad del comercio

exterior (Exterior, 2019).



SIGLAS Y ACRONIMOS

BID: Banco Interamericano de Desarrollo;

CEDANARTE: Centro Nacional de Artesanias;

CEIl — RD: Centro de Inversion y Exportacion de la Republica Dominicana.
EEAS: European External Action Service;

FDI Regulatory Restrictiveness Index;

| + D + i: Investigacion, Desarrollo e inversion;

| + D: Investigacion y Desarrollo

ICEX: Instituto de Comercio Exterior de Espafia,

IED: Inversion Extranjera Directa;

OCDE: Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos.
R. D.: Republica Dominicana;

UE: Unién Europea,;
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INTRODUCCION

Las exportaciones son uno de los pilares a nivel de ingresos para la Republica
Dominicana, debido a los tratados de colaboracién comercial internacional y, por
otro lado, al ingreso a ciertos mercados no aprovechados por alguna otra nacion
con las caracteristicas socioculturales y socioeconémicas de la Republica

Dominicana.

Uno de esos renglones es la artesania, el cual ha tenido un auge consistente en el
mercado local en los dltimos afios, precisamente por el apoyo del Estado. La
artesania, como una expresion artistica y cultural, permite conocer las costumbres
y tradiciones de cada pais de forma noble y exquisita. Esta se caracteriza por la
calidad de sus acabados, la belleza de sus formas y la simbologia cultural que

refleja cada pieza atraen a coleccionistas, turistas y nacionales.

La artesania es un sector ya explotado a nivel internacional en cuanto a
exportacion se refiere y los turistas adquieren estos productos en el pais para
llevarlos a todas partes del mundo, entre ellos a Europa. Sin embargo, los

ingresos por exportacion han reducido considerablemente en los ultimos afios,
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considerando que Las exportaciones se redujeron en un 39% al pasar de US$2.1

millones en 2016 a US$1.3 millones en 2017 (Alvarez, 2018).

Debido a este descenso de los ingresos por la exportacion de artesanias, al igual
de los bajos ingresos obtenidos en Europa, surge la idea de crear un plan de
exportacion de artesanias hacia Espafa, fundamentado principalmente en la alta
cantidad de artesania creada en todo el pais y su incidencia cultural a nivel
mundial, digna de ser comercializada en todo el mundo, producida principalmente

por artesanos dominicanos.

La empresa escogida para la produccion de estas obras artesanales es el Centro
Nacional de Artesanias (CEDANARTE). ElI Centro Nacional de Artesania
(CENADARTE) es una institucion que depende del Ministerio de Cultura de la
Republica Dominicana, se dedica a la capacitaciéon de jévenes en las diferentes
areas de la artesania dominicana. Es la unidad responsable de propiciar y
posibilitar el desarrollo socio-econémico y cultural nacional, a partir del desarrollo
del sector de artesanal, mediante la capacitacion, promocion, y mercadeo de la

produccion artesanal dominicana.

En ese sentido, el plan de exportacion se pretende sea dirigido a Espafia en el
2019, utilizando lo aprendido durante la carrera sobre planes de exportacion. El

apoyo del Estado es fundamental para dicha exportacion por igual, por el factor de
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que las instituciones relacionadas promoveran dicho plan, a los fines que en el
futuro se integren otras instituciones a la exportacion, tomando en cuenta el éxito
esperado por el presente plan, el cual busca realzar los ingresos por
exportaciones de artesanias y reforzar el sector, de manera que genere los

ingresos que registraba hace 5 afos.
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo busca elaborar el plan de exportacion de artesanias a través
del Centro Nacional de Artesanias (CEDANARTE) hacia Espafa, al igual que
evaluar la factibilidad del mismo de acuerdo a los resultados esperados y a
indicadores especificos analizados, tanto en el mercado local, las exportaciones

de artesanias generales y el mercado Espafiol.

Como objetivo general se persigue elaborar el plan de exportacién para las
artesanias producidas en el Centro Nacional de Artesanias para Espafia en el

2019. Asimismo, los objetivos especificos de la presente tesis son:

1. Desarrollar los pasos de un plan de exportacion para las artesanias
producidas en el Centro Nacional de Artesanias para Esparfia en el 2019.

2. Analizar los antecedentes de la exportacién de artesanias en la Republica
Dominicana.

3. Determinar los factores que hacen viable a Espafia como pais destino de
exportaciones de artesanias producidas en el Centro Nacional de Artesania
en el 2019.

4. Identificar el target especifico de Espafa para la comercializacion de

artesanias producidas en el Centro Nacional de Artesanias en el 2019.
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5. Elaborar y analizar las proyecciones financieras del plan de exportacion de
artesanias producidas en el Centro Nacional de Artesanias hacia Espafa

en el 2019.

Por otro lado, la presente tesis esta dividida fundamentalmente en cinco capitulos.
En el primer capitulo se desarrollan los fundamentos tedricos del trabajo, a los
fines de tener una idea clara de los conceptos utilizados en el mismo. Asimismo,
en el segundo capitulo, se delimitan las relaciones comerciales actuales entre el
mercado meta de las artesanias y la Republica Dominicana, asi como algunos
detalles importantes a tomar en cuenta en el potencial plan de exportacion como la

poblacion dominicana residente en Espafia.

Més adelante, en el capitulo 3 se desarrollan los detalles del Centro Nacional de
Artesanias (CEDANARTE), institucion a la cual sera dirigida la propuesta de
exportacion de artesanias como oportunidad de generacién de utilidades para el

pais a través de la misma, exportando las artesanias creadas en dicha entidad.

En ese mismo orden, el capitulo nimero cuatro contiene la presentacién y el
analisis de los resultados de la investigacion, en donde se encuentran los

resultados de las encuestas realizadas en CEDANARTE y en el Centro de
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Inversion y Exportacion de la Republica Dominicana (CEl — RD), asi como también

las entrevistas hechas en ambas instituciones.

Por ultimo, el quinto capitulo es dirigido a presentar la propuesta de exportacion de
artesanias producidas en CEDANARTE hacia Espafia y todos los pasos de un
plan de exportacion necesarios para demostrar la factibilidad de la exportacion de
dicho producto hacia territorio espafiol, aprovechando la demanda que tienen las
artesanias en dicho territorio a nivel histdrico y la poblacion dominicana residente

alli.

Luego de este capitulo se presentan las conclusiones, basadas en el logro de los

objetivos, la bibliografia y, posteriormente, los anexos.
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CAPITULO 1

PRINCIPALES CONCEPTOS



1.1. Concepto de exportacion

Las exportaciones son una parte fundamental de la internacionalizacién
empresarial de las compafiias, ya que les permite llevar sus productos a cualquier

parte del mundo (Garcia, 2018).

Por otra parte, Galindo y Rios (2015) definen las exportaciones como la venta,
trueque o donacién de bienes y servicios de los residentes de un pais a no
residentes, es decir, es una transferencia de propiedad entre habitantes de
diferentes paises. Asimismo, jerarquicamente, el vendedor es llamado exportador

y el comprador importador.

Sin embargo, retomando a Garcia (2018), econdmicamente hablando, exportar
hace referencia al envio de un producto o servicio a un pais extranjero con fines
comerciales, ya sea por via terrestre, maritima o aérea. Cabe destacar que, dichas
operaciones estan reguladas por una serie de controles impositivos y
disposiciones legales que actian como marco contextual de las relaciones

comerciales entre territorios.

Continuando con la nocién de exportacion en el &mbito de la economia, Galindo y

Rios (2015), en referencia al calculo total de las exportaciones, estos afirman que
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las exportaciones se contabilizan a través de la venta de bienes producidos en el
pais residente mas la venta de bienes que formaron parte de algin proceso
productivo realizado por residentes, asi como los servicios de transporte y seguros

gue realizan los residentes dentro de las transacciones de importacion.

1.2. Tipos de exportacion

En primer lugar, a nivel global, exportar es el acto de comercializar articulos hacia
otras fronteras. Sin embargo, esta actividad posee varios tipos de acuerdo con la
forma mas viable de exportar productos por parte de los llamados residentes. En
ese orden, segun el Grupo Gedesco (2016), las exportaciones, dependiendo la
forma en que llegan los productos y servicios a otros territorios, se dividen en los

siguientes tipos: indirecta, directa y concentrada.

1.2.1. Exportacion indirecta

La exportacion indirecta esta basada en la utilizacion de tradings o intermediarios
gue se encargaran de distribuir el producto en el mercado objetivo, es decir, la
empresa se encargard de vender productos a la corporacion de trading, que los

revendera en destino (Gedesco, 2016).



Esta modalidad aporta la ventaja de que no es necesario contar con grandes
recursos logisticos para comenzar a exportar, considerando el hecho de que todos
los costes y esfuerzos asociados a la internacionalizacion quedan en manos del

trader (Gedesco, 2016).

Sin embargo, entre sus desventajas se encuentra el hecho de que se pierde todo
el control sobre cémo y a quién se comercializa el producto. Por consiguiente, no
se recogen datos, conocimientos ni experiencias que permitan continuar
mejorando la produccion dirigida a la venta exterior. Asimismo, el trader puede
venderse al mejor postor, y, por ende, no suele mantener relaciones duraderas
con los colabores internacionales con los que trabaja, tomando en cuenta que, si
un competidor es capaz de ofrecerle un producto de similares caracteristicas, pero

a un menor costo, probablemente se vaya con él (Gedesco, 2016).

Al final, en este tipo de exportacién resulta dificil establecer relaciones de
confianza y a largo plazo, por el hecho de que las ventas pueden ser muy

variables.



1.2.2. Exportacion directa

En esta modalidad, es el fabricante quien dirige de principio a fin la actividad
exportadora, encargandose también del contacto, negociacion, comercializacion y
distribucion en el mercado destino. Su principal desventaja es la necesidad de una

inversibn mucho més fuerte que en la exportacion indirecta (Gedesco, 2016).

Sin embargo, se asume un mayor control y una posiciéon de poder a la hora de
negociar con posibles colaboradores y distribuidores locales. Ademas, este tipo de
exportacion presenta la oportunidad de tener un canal de comunicacion directo
con ellos, manteniendo en todo momento un control sobre el producto y, consigo,

de sus ventas (Gedesco, 2016).

En ese orden, dentro de la exportaciéon directa, intervienen dos tipos de figuras
que pueden convertir esta modalidad: 1) representante de la sociedad y 2)
distribuidor, que pasa a ser un cliente de la empresa exportadora (Gedesco,

2016).



1.2.3. Exportacién concertada

La exportacion concertada se basa en colaboraciones con otras empresas
fabricantes que tienen un destino de interés comun. Por lo tanto, la actividad
internacional no es plena, sino que se cede parte de la misma a los socios

(Gedesco, 2016).

Las dos formulas mas conocidas de exportacion concertada son el piggyback y los
consorcios de exportacion. En el primer caso, se utiliza la red de ventas de otra
empresa, que actia como canalizador de los productos a través del pago de una
comision por venta, mientras que, en los consorcios, tendencia que también se
conoce como cointernacionalizacién, se crea una nueva sociedad independiente,
que nace de la actividad de dos o mas empresas que tienen productos

complementarios y compatibles para la exportacion conjunta (Gedesco, 2016).

En definitiva, cada tipo mencionado sera seleccionado por la empresa de acuerdo
a sus recursos y a su conocimiento sobre el mercado en el que se quieren
establecer, tomando en cuenta que el conocimiento cuenta con un papel
determinante a la hora de exportar productos de un pais a otro pues, sin una
buena asesoria o estudios de mercado, una gran inversion podria no significar
nada y podria fracasar el intento de llevar productos o servicios a mercados

extranjeros.



1.3. Pasos de un plan de exportacion

Un plan de exportacion es una herramienta imprescindible para cualquier empresa
que quiera iniciar o consolidar su posicion en mercados exteriores. Tal plan debe
estructurarse en etapas que sigan el orden secuencial de las operaciones de
comercio internacional y analicen cada uno de los aspectos clave de la estrategia

de la empresa en relacion a los mercados internacionales (Llamazares, 2014).

Segun el Banco Interamericano de Desarrollo (2017), la estructura del plan de

exportacion es la siguiente:

1. Descripcion del negocio

Es importante exponer informacion detallada acerca de la empresa, en especial
una descripcion de su capacidad, experiencia y habilidades para poner en practica

el proyecto.

Asimismo, definir las fortalezas y debilidades de la empresa también es
recomendable. Ademas, en la descripcion se deben incluir los objetivos a largo y
corto plazo, antecedentes, la estrategia de insercion al mercado meta, y la

descripcion del producto o servicio.



Por consiguiente, este ultimo punto debe abarcar desde las clasificaciones
arancelarias, descripcion del consumo y segmentos de mercado, principales
productos competidores, tecnologias, normas de calidad, adaptaciones del
producto, costos y precios para el cliente hasta investigaciones y desarrollo de

nuevos prod uctos.

2. Analisis de mercado

Todo plan de exportacion debe incluir a dénde se quiere exportar y las
caracteristicas de dicho mercado. Esto incluye aspectos politicos, legales,

econdémicos y socioculturales.

3. Recursos humanos

Este paso consiste en exponer el capital humano con los que cuenta la empresa
para enfrentar el proyecto de exportacion. Cualquier informacion relacionada a la
experiencia y competitividad en los diferentes aspectos del comercio internacional,
la estructura organizacional de la empresa y del area internacional es beneficioso.
Ademas, es importante detallar si la empresa cuenta con asesores externos en el

area de comercio internacional como asi también las alianzas estratégicas.



4. Operaciones

En esta seccion se define una estrategia de penetracion al mercado meta
compatible con los objetivos de largo plazo que tenga la empresa. Primeramente,
se debe exponer que es factible de llevar a cabo la operacion desde el punto de

vista administrativo, técnico, financiero, y comercial.

En este ultimo paso es necesario incluir todo aquello relacionado a los aspectos
internacionales de las operaciones como también de la produccion. A
continuacion, siguiendo con los datos del Banco Interamericano de Desarrollo
(2017), sobre los elementos de un plan de exportacion, los siguientes elementos
son los que deben contener las operaciones y produccion de la empresa al
momento de elegir exportar. En cuanto a aspectos operacionales internacionales,

se debe tener en cuenta:

Precio de exportacion;

e Logistica internacional,

e Requisitos formales para exportar/importar;
e Barreras arancelarias y no arancelarias;

e Cotizaciones (Incoterms);

e Contratos, formas de pago, negociaciones;
o Envase/embalaje;

e Seguros;



e Promocion;
e Distribucion;
e Actividades de desarrollo del mercado;

e Contactos en el extranjero.

Asimismo, los aspectos de produccion a considerar, se incluyen los siguientes:

e Materias primas
e Calidad y normas
e Capacidad

¢ Instalaciones

e Localizacion

e Mano de obra

e Subcontratacion
e Proveedores

e Tecnologia

e Inventarios

5. Evaluacién de riesgos



La evaluacion de riesgos consiste en la Identificacion de los problemas potenciales
gue puedan tener un efecto negativo en el proyecto. Ademas, se deben detallar

los planes de contingencia para contrarrestarlos.

En ese caso, una de las formas mas faciles de mitigar los riesgos que pueda llegar
a tener la operacion contratando un seguro de crédito a la exportacion. Este
seguro otorga cobertura a las ventas a crédito realizadas en el mercado

internacional.

6. Proyecciones financieras

Con respecto a las finanzas, el empresario debe exponer: con qué recursos
cuenta para llegar a cabo el proyecto de exportacion, informacién financiera
histdrica, flujo efectivo, estados financieros, principales razones financieras de

liquidez, de actividad y de rentabilidad.

7. Sumario

Este segmento contiene ni mas ni menos que un resumen del plan de exportacion.

Su propésito es presentar en una manera concisa la situacion actual de la
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empresa y los planes para la nueva operativa. Este debe incluir el perfil de la
empresa, una descripcion precisa de qué consiste el negocio, descripcion del
producto o servicio que se ofrece, ventajas competitivas, y requerimientos

financieros.

1.4. Concepto de artesania

La artesania consiste en una forma de arte utilizando diversos materiales, pero
dichas creaciones artisticas se hacen manualmente. Segin Roncancio (2018), la
artesania es el resultado de la creatividad y la imaginacion, plasmado en un
producto en cuya elaboracion se ha transformado racionalmente materiales de
origen natural, generalmente con procesos y técnicas manuales. Una de sus
caracteristicas es que los objetos artesanales van cargados de un alto valor

cultural y debido a su proceso son piezas Unicas (Roncancio, 2018).

Es importante denominar la artesania como producto, puesto que el artesano de
oficio realiza la artesania para su sustento, para ser comercializada, para vivir de
la elaboracion de sus productos, igualmente muchos artesanos elaboran sus
productos como complemento a otra actividad econdémica, es decir siempre se
trata de un producto hecho a mano para ser comercializado, los artesanos buscan

siempre elaborar productos que piden los clientes, no elaboran objetos para
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expresar sus sentimientos, a cambio si expresan elementos culturales de su

comunidad (Roncancio, 2018).

12



CAPITULO 2

LAS NEGOCIACIONES ENTRE REPUBLICA DOMINICANA

Y ESPANA



2.1. Historia de las negociaciones entre R. D. y Europa

Las relaciones comerciales entre la UE y la Republica Dominicana se han
afianzado en la ultima década, en parte gracias al Acuerdo de Asociacion
Economica UE -CARIFORUM (EEAS, 2016). La UE es el segundo socio comercial
de la Republica Dominicana, y representa aproximadamente el 10% del valor del

comercio exterior del pais en 2015. Estas son algunas cifras:

e En 2015, el intercambio comercial entre la UE y la Republica Dominicana
alcanzo los 2.459 millones de euros, cerca del doble que una década atras;

e Ese afio, la Republica Dominicana export6 bienes a la UE por valor de 834
millones de euros, un 75% mas que en 2005;

e Asimismo, la Republica Dominicana ocupa el puesto 80 entre los socios
comerciales de la UE;

e El 62,4% de las exportaciones a la UE son de alimentos y el 28,2%
productos manufacturados como medicamentos e instrumentos médicos;

e La UE exporté a la Republica Dominicana bienes por valor de 1.626

millones de euros, principalmente maquinaria y alimentos.

En ese orden, la Republica Dominicana tiene una estrecha relacion con la Union
Europea, lo cual es un factor positivo para el plan, pues admite las exportaciones
hacia dicho grupo de paises.
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2.2. Comercio entre Republica Dominicana y Espafia

En Republica Dominicana hay inscritas 26.000 personas con pasaporte espafol,
un buen nimero de empresarios de ascendencia espafiola que dominan campos
como ferreteria, alimentacioén, restauracién, y distribucién variada. La Camara de
Comercio Oficial Espafiola cuenta con 400 empresas afiliadas. EI numero de

dominicanos en Espafia se estima en 250,000.

Los intercambios de mercancias son sustanciales, como también las remesas que
se envian desde Espafia a las familias (ICEX, 2019). Ademas, el stock de
inversion extranjera directa controlado por firmas espafiolas es el tercero en el
ranking, destacando complejos hoteleros, cementeras, inmuebles turisticos,
generacion eléctrica, seguros, servicios hospitalarios, casinos y servicios a

empresas.

Lo que antecede, unido a los frecuentes viajes oficiales, conforma unas relaciones
bien consolidadas, que van mas alla de lo estrictamente econémico y que no se
ven empafadas por la existencia de contenciosos empresariales en alto nimero y

cuantia, con entidades publicas esencialmente (ICEX, 2019).
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CAPITULO 3

ASPECTOS GENERALES DEL CENTRO NACIONAL DE

ARTESANIAS (CEDANARTE)



3.1. Historia y generalidades de la empresa

llustracion 1. Logo CEDANARTE

CENADARTE
Centro Nacional de Artesania

Fuente: Sitio Web Centro Nacional de Artesanias (2018)

Centro Nacional de Artesania (CENADARTE) es una institucién que depende del
Ministerio de Cultura de la Republica Dominicana, se dedica a la capacitacion de
jovenes en las diferentes areas de la artesania dominicana (Sitio Web
CEDANARTE, 2018). Es la unidad responsable de propiciar y posibilitar el
desarrollo socioeconémico y cultural nacional, a partir del desarrollo del sector
artesanal, mediante la capacitacion, promocion, y mercadeo de la produccién

artesanal dominicana.

El Centro Nacional de Artesania (CENADARTE) tiene las siguientes atribuciones y

funciones, segun su sitio web (2018):
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Proponer e implementar las politicas para propiciar el desarrollo de la
artesania dominicana.

Coordinar y regular la actividad nacional para el desarrollo, fomento y
proteccion de la artesania.

Coordinar con los organismos e instituciones que sean necesarios, el
desarrollo de un plan sostenido y permanente de promocion de nuestra
artesania.

Desarrollar politicas de capacitacion, y coordinar con los organismos
existentes, la implementacion de programas permanentes de formacion y
capacitacion de los artesanos, y promover e incentivar a nuevos artesanos,
para lo que podra crear, promover y desarrollar talleres, escuelas y aldeas
artesanales, con el objetivo de mejorar la calidad de la produccion artesanal
en base a elementos técnicos y artisticos, que contribuyan a mejorar la
calidad del artesano dominicano, y lograr que nuestra artesania tenga un
caracter autéctono y distintivo de la dominicanidad.

Disefar estrategias de mercadeo y promocion, para ampliar la cobertura de
mercado del sector artesanal nacional e internacionalmente.

Propiciar cuantos estudios sean necesarios para determinar la produccion,
mercado y estadisticas del sector.

Formular, coordinar y supervisar proyectos artesanales en las diversas
comunidades del pais, con énfasis en aquellas que tienen tradicion

artesanal.
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e Realizar investigaciones de campo para determinar los tipos de produccion
artesanal, y dar capacitacion y apoyo logistico a los mismos.

e Crear fondos especiales para ser destinados a la concesion de becas, tanto
en el pais como en el exterior, con fines de entrenar y capacitar el recurso
humano necesario para el mejor desarrollo de la industria artesanal.

e Gestionar la obtencion de becas de otras entidades, nacionales y

extranjeras, con los mismos fines.

La investigacién serd desarrollada en la Republica Dominicana, agotando las

etapas del plan de exportacion de CEDANARTE hacia Espafia en 2019.
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CAPITULO 4

PRESENTACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS



4.1. Disefio apropiado de investigacion

4.1.1. Diseflo

El presente estudio es no experimental. Este tipo de disefio se basa
fundamentalmente en la observacion de fenbmenos tal y como se dan en su

contexto natural para analizarlos con posterioridad (Dzul, 2010).

4.1.2. Enfoque

La investigacion tiene un enfoque cualitativo, debido a que se pretende utilizar la
recoleccion de datos sin medicidbn numérica para descubrir o afinar preguntas de
investigacion y puede o no probar hipétesis en su proceso de interpretacion, como
también el cuantitativo, pues se realizara una recoleccion de datos para probar
dicha hipoétesis, en caso de que haya, con base en la medicion numérica y el
analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y probar teorias,
en este caso, la factibilidad de exportacion de artesanias desde Republica

Dominicana hacia Espafia.
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4.1.3. Secuencia

La presente investigacion sigue una secuencia transversal debido a que el estudio
pretende medir la prevalencia de una exposicion y/o resultado en una poblacion

definida y en un punto especifico de tiempo.

4.2. Metodologia

4.2.1. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion es exploratorio. El propésito de la investigacion
exploratoria trata de una exploracion inicial en un momento especifico. Por lo
general, se aplican a problemas de investigacibn nuevos 0 poco conocidos;

ademas, constituyen el preambulo de otros disefios (Hernandez, 2014).

4.2.2. Métodos a utilizar

Método Inductivo: Se utilizé6 el método inductivo considerando que se obtendran
conclusiones generales a partir de premisas particulares, en cuanto a la

posibilidad de exportar el producto.
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Método Analitico: Considerando que se analizan antecedentes y se extraen
elementos particulares para la elaboracion del plan. En este caso, se analizan

posibles tendencias de la exportacion de artesanias en los ultimos afos.

Método de Sintesis: Debido a que se extraeran informaciones en la investigacion
de campo para luego resumir los resultados y, en fin, en base a dichos datos,

crear el plan de exportacion.

Método Estadistico: Considerando el hecho de que se recogeran datos para
comprobar la viabilidad del plan y se mostraran mediante tablas y graficos

estadisticos.

4.2.3. Técnicas de recopilacién de informacion

e Revisidbn documental
e Entrevistas

e Encuestas
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4.2.4. Fuentes de informacion: primarias y secundarias

Primarias: Ejecutivos del Centro de Exportacion e Inversion de la Republica

Dominicana y miembros del Centro Nacional de Artesanias (CEDANARTE).

Secundarias: Sitios web estatales, sitios web generales, libros y revistas

especializadas.

4.3. Determinar las variables que se van a medir

Factibilidad de exportacion de artesanias: Se identificara a factibilidad de

exportacion de artesanias a Espafa.

Produccion actual de artesanias: Se investigara la produccién actual de artesanias

de CEDANARTE.

Identificacion del target en Espafia: Se investigaran posibles perfiles de clientes en

Espafia.
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Identificacion del tipo de exportacion mas viable para el pais: De los tipos

expuestos en el marco tedrico, se elegird uno que sea viable para el éxito del plan.

Tendencias en el mercado de artesanias de R. D. y Espafia: Se analizaran las

tendencias del mercado de artesanias de ambas naciones.

4.4. Seleccion de la muestra

4.4.1. Determinacion del universo

El universo lo componen los miembros del CElI — RD y de CEDANARTE, como

personas con conocimiento sobre exportacion y produccion de artesanias.

4.4.2. Extraer o calcular la muestra

Considerando el numero promedio de empleados de ambas entidades, la muestra
se reduce a 50 personas, a quienes se les aplicara un cuestionario y a los altos

ejecutivos una entrevista.
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4.4.3. Distribuir la muestra

45 colaboradores: 15 del CEl — RD y 30 de CEDANARTE.

5 ejecutivos: 2 del CEI - RD y 3 de CEDANARTE.

4.5. Encuesta

Para determinar la factibilidad y viabilidad de un plan de exportacion de artesanias
indigenas elaboradas en el Centro Nacional de Artesanias (CEDANARTE) hacia
Espafia en el afio 2019, se llevd a cabo una encuesta en las instituciones
involucradas en el plan, es decir, CEDANARTE y el Centro de Exportacién e
Inversién de la Republica Dominicana (CEl — RD), como instrumento de medicion

para el logro de los objetivos y la solidez del analisis y la propuesta a elaborar.

La encuesta tiene un total de 9 items para los colaboradores del CElI — RD, asi
como 10 items para los empleados de CEDANARTE, todos cerrados, que
analizan, en sentido general, la situacién actual de la exportacién de artesanias y
la factibilidad de que se pueda potencializar mas este mercado, enfocandolo hacia

Espafia.
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4.5.1. Poblacion

La poblaciéon consiste en el conjunto de personas u objetos de los que se desea
conocer algo en una investigacion (Lopez, 2004, p. 69). Una vez que se ha
definido cual sera la unidad de muestreo/andlisis, se procede a delimitar la
poblacion que va a ser estudiada y sobre la cual se pretende generalizar los
resultados. Asi, una poblacion es el conjunto de todos los casos que concuerdan
con una serie de especificaciones (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014, p.
174). Sin embargo, todo depende del tema de la investigacién y los objetivos de la

misma.

En este caso, la poblacion se basa en colaboradores de las entidades
concernientes a la fabricacion y exportacion de artesanias, es decir, CEDANARTE
y el CEl — RD, pues ambas entidades manejan datos sobre el comercio interno y
externo de las artesanias. En ese sentido, dependiendo de las respuestas, se
puede tener una idea preliminar de la factibilidad de un plan de exportacion de las

artesanias indigenas, enfocado en desarrollar el mercado espafol.

En ese sentido, tomando en cuenta la poca cantidad de colaboradores de las
areas de estudio de ambas entidades (50 — 100 colaboradores), se tomaron

cantidades especificas para realizar la encuesta.
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45.2. Muestra de estudio

Tomando en cuenta lo anterior, se escogié una muestra de cada una de las
entidades, basada en un porciento de los colaboradores. Es un subconjunto o
parte del universo o poblacion en que se llevara a cabo la investigacion. Hay
procedimientos para obtener la cantidad de los componentes de la muestra como
férmulas, légica y otros. En ese orden, la muestra es una parte representativa de

la poblacion (Lépez, 2004, p. 69).

En este caso, se utilizé la formula para extraer una muestra de una poblacién finita

conocida, la cual se ilustra de la siguiente manera:

= Z*(p)(g)(N)
TTEEN—D + 25 ()

En donde:

Z: Nivel de confianza

P: Probabilidad éxito

Q: Probabilidad de fracaso

N: Tamafio de la poblacion

D: Error porcentual maximo admisible
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4 .5.3. Calculo de la muestra

Para el célculo de la muestra se tomaron los siguientes datos:

CEDANARTE
N: 50 personas
Z:1.64
P:0.5
Q: 0.5
D: 5%
CElI-RD

N: 40 personas

Z:1.64

D: 5%
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4.5.4. Tipo de muestreo

El muestreo utilizado en esta investigacion fue el probabilistico aleatorio simple.
Muestreo probabilistico aleatorio simple Este método es uno de los méas sencillos
de aplicar, se caracteriza porque cada unidad que compone la poblacion tiene la
misma posibilidad de ser seleccionado. Este método también se lo conoce como
sorteo, rifa o la tdmbola (L6pez, 2004, p. 70). Para proceder con la seleccién de

los componentes de la muestra se siguen los siguientes pasos:

1. Identificar y definir la poblaciéon

2. Realizar el listado de cada una de las unidades de la poblacion.

3. Proceder a calcular la muestra.

4. Asignar un numero a cada uno de los componentes de la poblacion
anotando en una ficha, cartén o bolillo; luego coléquelos en una bolsa o
cajon.

5. Extraiga una por una las unidades correspondientes de acuerdo a la
cantidad total del tamafio de la muestra. Cada ficha, carton o bolillo extraido
sera componente de la muestra.

6. Siga con el mismo procedimiento hasta completar la cantidad que se

selecciond en la muestra.
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Una desventaja de este procedimiento es que no puede ser utilizado en una
poblacién grande, solo es aplicable cuando la poblacion es pequefia, lo cual lo

hace viable para la investigacion y la aplicacion de la encuesta.

4.5.5. Resultados de la encuesta en el Centro de Exportacién e Inversion de

la Republica Dominicana (CEI — RD)

4.55.1. item 1. Edad de los encuestados

Grafica 1.Edad de los encuestados

Edad

m18-25

26-33
H34-41
W42 +

Fuente: Tabla 1

Segun la informacién obtenida en la encuesta, un 40% de los encuestados tiene
entre 18 y 25 afios de edad, mientras que otro 40% entre 26 y 33. Asimismo, un

13% posee de 34 — 41 afios y un 7% mas de 42 afios de edad.
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4.55.2. item 2. Sexo de los encuestados

Gréafica 2. Sexo de los encuestados

r \

M

BF

y

L

Fuente: Tabla 2

Segun los resultados, un 80% de los encuestados es de sexo masculino, mientras

que un 20% pertenece al género femenino.
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4.5.5.3. item 3. Nivel organizacional al que pertenece

Gréfica 3. Nivel organizacional

Nivel organizacional

mil

m3

Fuente: Tabla 3

Segun la encuesta, un 67% de los encuestados pertenece al nivel organizacional
1, correspondiente a auxiliar o técnico y afines. Asimismo, un 20% esté en el nivel
2, es decir, supervisor o encargado de personal y, un 13% que se califica en el

nivel 3, perteneciente al cargo de ejecutivo, es decir, gerente o director.
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4.5.5.4. item 4. Conocimiento sobre el mercado de artesanias

Grafica 4. Conocimiento sobre el mercado de artesanias

Conocimiento sobre el mercado de
artesanias

mSi

No

Fuente: Tabla 4

Segun los resultados de la encuesta, un 100% de los encuestados conoce el

mercado de artesanias.
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4.5.5.5. tem 5. Causas de la demanda de artesanias

Grafica 5. Causas de la demanda de artesanias

Causa de la demanda de artesanias
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Fuente: Tabla 5

Segun los encuestados, un 15% de estos afirma que la demanda de las artesanias
se debe a su alta calidad y el mismo porcentaje a su variedad de estilos.
Asimismo, un 14% de los encuestados sefiala que el material es lo que llama a su
compra mientras, que otro 15% sefiala que su demanda se debe a la expresién

artistica que representa.
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4.5.5.6. item 6. Opinidn sobre demanda internacional de estos productos

Gréfica 6. Opinion sobre demanda internacional del producto

Opinidn sobre demanda internacional

mSi
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Fuente: Tabla 6

Considerando los resultados de la encuesta, todos los encuestados reconocen el

potencial comercial internacional de las artesanias indigenas.
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4.5.5.7. item 7. Origenes de los clientes de este mercado

Gréfica 7. Origen de los clientes de este mercado

Origenes de los clientes de este mercado

M Estados Unidos

Europa

Fuente: Tabla 7

Los resultados arrojaron que los mercados de mayor consumo de artesanias son
los Estados Unidos y Europa, sefialados por todos los encuestados. Asimismo, un
2% de los encuestados sefiala que en Asia las artesanias dominicanas tienen alta
demanda, asi como un 1% indica que en otros paises de América también tiene

demanda el producto.
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4.5.5.8. item 8. Conocimiento de existencia de CEDANARTE

Gréfica 8. Conocimiento de la existencia de CEDANARTE

Conocimiento de existencia de CEDANARTE

Fuente: Tabla 8

Un 27% de los encuestados indica que conoce el Centro Nacional de Artesanias,

mientras que un 73% niega conocerlo.
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4.5.5.9. item 9. Conocimiento de iniciativas de exportacion de productos a

otros paises
Gréafica 9. Conocimiento de iniciativas de exportacién de productos a otros

paises

Conocimiento sobre iniciativas de exportacion
del producto a otros paises
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Fuente: Tabla 9

Todos los encuestados conocen iniciativas estatales para la exportacion de

productos a otros paises.
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4.5.5.10. item 10. Calificacion de la idea de exportar artesanias fabricadas en

CEDANARTE hacia Espafia

Gréfica 10. Calificacion de la idea de exportar artesanias fabricadas en

CEDANARTE hacia Espafia

Calificacion de la idea de exportar desde
CEDANARTE hacia Espaia
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Buena
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H Muy mala

Fuente: Tabla 10

Todos los encuestados afirman que la idea de la exportacion es excelente.
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4.5.5.11. item 11. Recomendacion de incentivo estatal para la exportacion de

artesanias

Gréfica 11. Recomendacion de incentivo estatal para la exportacion de

artesanias

Recomendacion de incentivo estatal para la
exportacion de artesanias
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Fuente: Tabla 11

Segun la encuesta, todos los encuestados recomiendan un incentivo para la

exportacion de artesanias.
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4.5.5.12. item 12. Método de exportacion recomendado

Gréfica 12. Método de exportacion recomendado

Método de exportacion recomendado

Alianzas con empresas ya Constitucion de empresas Exportacion directa Comercio electrénico
existentes en suelo extranjero

Fuente: Tabla 12

Segun la encuesta, un 12% de los encuestados recomienda la realizacién de
alianzas con empresas ya existentes, mientras que un 6% indica que lo mejor es
constituir una empresa de comercializacion de artesanias en suelo extranjero. Por
otro lado, un 2% sefiala que lo ideal es exportar directamente (por pedido),

mientas un 1% dice que el comercio electronico es lo ideal.
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45.6. Resultados de la encuesta en el Centro Nacional de Artesanias

(CEDANARTE)

4.5.6.1. item 1. Edad de los encuestados

Grafica 13. Edad de los encuestados
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Fuente: Tabla 13

Segun la informacién obtenida en la encuesta, un 7% de los encuestados tiene
entre 18 y 25 afios de edad, mientras que otro 10% entre 26 y 33. Asimismo, un

30% posee de 34 — 41 afios y un 53% mas de 42 afios de edad.
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4.5.6.2. item 2. Sexo de los encuestados

Gréfica 14. Sexo de los encuestados

' Sexo

M

Fuente: Tabla 14

Segun los resultados, un 100% de los encuestados es de sexo masculino.
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4.5.6.3. item 13. Nivel organizacional al que pertenece

Grafica 15. Nivel organizacional

Nivel Organizacional
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Fuente: Tabla 15

Segun la encuesta, un 83% de los encuestados pertenece al nivel organizacional
1, correspondiente a auxiliar, artesano, técnico y afines. Asimismo, un 10% esta
en el nivel 2, es decir, supervisor, profesor o encargado de personal y, un 7% que
se califica en el nivel 3, perteneciente al cargo de ejecutivo, es decir, gerente o

director.
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4.5.6.4. item 4. Opinioén sobre la creacién de CEDANARTE

Gréfica 16. Opinion sobre la creacion de CEDANARTE

Opinion sobre la creacion de CEDANARTE

M Excelente

Fuente: Tabla 16

Segun los resultados de la encuesta, un 100% de los encuestados califica de

excelente la creacion de CEDANARTE.
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4.5.6.5. item 5. Opinién sobre la idea de creacion de CEDANARTE como

apoyo al artesano

Gréfica 17. Opinién sobre la idea de creacion de CEDANARTE como apoyo al

artesano

Creacion de CEDANARTE como apoyo al
artesano

mSi

Fuente: Tabla 17

Segun los encuestados, todos reconocen que la entidad fue creada para apoyar al

artesano.
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4.5.6.6. Item 6. Causas de la demanda de artesanias

Gréfica 18. Causa de la demanda de artesanias

Causas de la demanda de artesanias

VARIEDAD EXPRESION ARTISTICA MATERIAL CALIDAD PRECIO

Fuente: Tabla 18

Segun los resultados de la encuesta, todos los miembros de la muestra estan de
acuerdo en que la demanda del producto viene por su variedad y el significado
artistico que tiene. Asimismo, un 10% de los encuestados sefiala que su demanda
proviene por el material del que estan hechas, y un 5% de su calidad. Por ultimo,

un 2% indica que su precio es la causa de su demanda.
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4.5.6.7. item 7. Opinién sobre demanda internacional de estos productos

Grafica 19. Opinion sobre demanda internacional del producto

Opinion sobre demanda internacional
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Fuente: Tabla 18

Considerando los resultados de la encuesta, todos los encuestados de
CEDANARTE reconocen el potencial comercial internacional de las artesanias

indigenas.
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4.5.6.8. item 8. Origenes de los clientes de este mercado

Grafica 20. Origen de los clientes de este mercado

Origenes de los clientes de este mercado

Europa Asia Estados Unidos América (Central, Sur,
Norte)

Fuente: Tabla 20

Los resultados arrojaron que los mercados de mayor consumo de artesanias son
los Estados Unidos, Europa y Asia, sefalados por todos los encuestados.
Asimismo, un 5% sefiala que en otras partes de América, las artesanias tienen

demanda.
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4.5.6.9. item 9. Conocimiento de iniciativas de exportacion de productos a

otros paises
Gréfica 21. Conocimiento de iniciativas de exportacion de productos a otros

paises

Conocimiento sobre iniciativas de exportacion
del producto a otros paises
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Fuente: Tabla 21

Un 33% de los encuestados indica que si conoce iniciativas de exportacion de

productos hacia otros paises, mientras un 20% niega saber sobre estos planes.
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4.5.6.10. item 10. Recomendacion de incentivo estatal para la exportacion de

artesanias

Gréfica 22. Recomendacion de incentivo estatal para la exportacion de

artesanias

Recomendacidn de incentivo estatal para la
exportacion de artesanias

mSi

Fuente: Tabla 22

Segun la encuesta, todos los encuestados recomiendan un incentivo para la

exportacion de artesanias.
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4.5.6.11. item 11. Método de exportacion recomendado

Gréfica 23. Método de exportacion recomendado

Medio de exportacién recomendado

Constitucién de empresas Exportacién directa Alianzas con empresas ya Comercio electrénico
en suelo extranjero existentes

Fuente: Tabla 23

Segun la encuesta, toda la muestra afirma que la constitucion de empresas y la
exportacion directa son los métodos mas factibles para la exportacion del
producto. Asimismo, un 17% de los encuestados recomienda la realizacion de
alianzas con empresas ya existentes, mientras que un 5% dice que el comercio

electrénico es lo idoneo.
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4.5.6.12. item 12. Aspectos faltantes de CEDANARTE

Gréfica 24. Aspectos faltantes de CEDANARTE

Aspectos faltantes de CEDANARTE

Capacitacion Incentivos estatales Incentivos financieros

Fuente: Tabla 24

Segun todos los encuestados, la institucibn demanda mas capacitacion, mas

incentivos estatales y financieros.
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4.5.6.13. item 13. Calificacion de la idea de exportar desde CEDANARTE

hacia Espafa
Gréfica 25. Calificacion de laidea de exportar artesanias fabricadas en

CEDANARTE hacia Espafia

Calificacion de la idea de exportar desde
CEDANARTE hacia Espaia

Excelente Buena

Fuente: Tabla 25

Un 67% de los encuestados sefalan que la idea es excelente, mientras que un

33% indica que la idea es buena.
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4.6. Analisis de las encuesta

4.6.1. Analisis de la encuesta CEl - RD

La encuesta fue realizada en el CElI — RD para evaluar la factibilidad de la
exportacion de artesanias a 15 de sus colaboradores. En sentido general, la
empleomania de esta institucién tiende a ser joven, tomando en cuenta que el
80% de los encuestados tiene entre 18 — 33 afios de edad, lo cual es un aspecto
positivo pues brinda el aprendizaje sobre las exportaciones dominicanas en

general. En cuanto al sexo predomina el género masculino con un 80%.

En cuanto al nivel organizacional, predomina un 67% de los encuestados
pertenece al nivel organizacional 1, que corresponde a técnicos, auxiliares y otros
empleados de apoyo, quienes por lo regular tienen a cargo la recepcion y el

manejo de solicitudes de todo tipo.

Por otra parte, un 100% de los encuestados tiene conocimiento sobre la
exportacion de artesanias, lo cual hace que el mercado sea reconocido a nivel

nacional. Asimismo, todos los encuestados estan de acuerdo en que la calidad de
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las artesanias, la variedad de disefios y el significado artistico que poseen las

artesanias son los aspectos que sustentan la demanda de estos productos.

Por consiguiente, los encuestados reconocen que el producto tiene demanda a
nivel internacional. Entre los paises que mas reciben las exportaciones de estos

productos son Estados Unidos y Europa.

Sin embargo, solo un 27% tiene conocimiento sobre la existencia de
CEDANARTE, lo cual indica que la entidad no se ha promovido correctamente
como exportadora. A todo esto, los encuestados estan de acuerdo en que el
estado debe de crear iniciativas para promover las exportaciones de esta
institucion tomando en cuenta que conocen que el estado ha incentivado otros
productos. Asimismo, todos estan de acuerdo en que exportar las artesanias

creadas en CEDANARTE es una excelente idea.

Por dltimo, todos los encuestados corroboran en el hecho de que Espafia es un
excelente mercado para la exportacion de las mercancias de CEDANARTE, lo
cual ayudaria mucho al crecimiento de la institucién. El método de exportaciéon
recomendado es la alianza con empresas ya existentes de Espafa, con un 12%

de seleccion o la constitucion de sucursales en suelo espafiol.
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4.6.2. Analisis de la encuesta CEDANARTE

La presente encuesta fue llevada a cabo en CEDANARTE para conocer la
disposicion y la viabilidad de la produccion de la entidad para exportar hacia
Espafia. En dicha entidad predomina la poblacion adulta, considerando que un
53% de los encuestados tiene mas de 42 afios de edad y un 30% de los mismos

entre 34y 41.

En relacién al sexo, todos los encuestados pertenecen al sexo masculino. Esto no
quiere decir que alli no laboren damas, pero al momento de la visita se hizo mas
facil conectar con los colaboradores y estudiantes del centro del género
masculino. En otro sentido, un 83% de los encuestados pertenecian al primer nivel
organizacional, es decir, eran artesanos, auxiliares, técnicos y profesores del

centro.

En su opinidn personal, los encuestados afirman que la creacion de CEDANARTE
fue excelente, pues tiene como fin el apoyo total al artesano y el incentivo a la

artesania dominicana en general. A nivel producto, la empresa reconoce que la
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calidad y la variedad son los factores que han afianzado la demanda de los

productos a nivel global.

En ese sentido, todos los encuestados estan de acuerdo en el factor de que estos
productos tienen demanda internacional. Por otra parte, estos consideran que
Estados Unidos, Europa y Asia son los principales mercados de exportacion actual

de las artesanias dominicanas.

Sin embargo, un 67% desconoce las iniciativas estatales para el incentivo de la
exportacion de artesanias a otro pais, lo que indica que desde la fundacion del
centro no se han realizado innovaciones en cuanto a este sector. Por lo tanto,
todos los encuestados recomiendan la creacion de un incentivo para la

exportacion del producto.

Asimismo, todos los encuestados estan de acuerdo en el hecho de que establecer
alianzas con empresas ya existentes o constituir sucursales de CEDANARTE en
suelo espafiol seria lo correcto para incrementar los ingresos por exportacion de
este tipo de productos. Asimismo, un 67% de los encuestados califica de

excelente a idea de exportar artesanias hacia Espafia.
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A todo esto, los colaboradores reconocen que la entidad le hace falta capacitacion,

incentivos estatales y financieros para el crecimiento integral de la misma.

4.7. Entrevistas

4.7.1. Entrevistas CEl - RD

4.7.1.1. Entrevista a especialista 1 del CEI - RD

En esta entrevista se comprueba que el mercado espafiol es definitivamente
conveniente para la exportacion, considerando que, histéricamente, el mercado
europeo ha sido uno de los mas dinamicos a nivel de exportacion de artesanias de

todos los tiempos.

Asimismo, segun el entrevistado el pais genera mas de US$10,000,000.00
anualmente por exportaciones de artesanias y representa el 1.8% de las
exportaciones en el 2018. Sin embargo, actualmente no hay planes de incentivos
a la exportacion de artesanias pero, este considera conveniente el factor de que
exista un plan estratégico para incentivar al CEDANARTE como institucion oficial

de exportacion de artesanias hacia Espafia.
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4.7.1.2. Entrevista a especialista 2 del CEl - RD

Al igual que el otro especialista, este afirma que el pais genera buenos ingresos
anuales por exportacion y que actualmente si se tienen planes para incentivar a
los artesanos, a través del CEDANARTE y de cualquier otra institucion relacionada

a las artesanias.

4.7.2. Entrevistas CEDANARTE

4.7.2.1. Entrevista a Maestro de Artesania

En cuanto a la cantidad de artesanos que posee actualmente la entidad, esta
maneja actualmente una cantidad de 10 artesanos y 100 estudiantes activos y
listos para empezar a crear las artesanias. En otro orden, este sefiala que las
artesanias siempre han tenido su demanda, a un nivel que se coleccionan,

inclusive.

Espafia es un excelente destino para la exportacién de acuerdo a la historia de las
exportaciones dominicanas. Asimismo, un factor beneficioso es que el centro
pretende formalizar del todo al sector de artesanias a nivel mundial. En otro orden,
la institucién labora en conjunto con el Ministerio de Cultura, Industria y Comercio

y el Ministerio de Turismo.
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4.7.2.2. Entrevista a Director de Escuela de Alfareria

Primeramente, este ejecutivo sefiala que el mercado de las artesanias es factible
del todo, considerando que a nivel historico siempre ha existido mercado exterior
para dichos productos. Asimismo, este sefala que Espafia siempre ha sido un

destino interesado en las artesanias dominicanas

Por otro lado, segun el Director, se esta trabajando para la inclusion de mas
artesanos y la participacion y creacion de mas ferias a nivel nacional e

internacional.

4.7.2.3. Entrevista a subdirector de CEDANARTE

Segun este alto ejecutivo, la institucion posee personal fijo y en proceso de ser
fijados y estos tienen la posibilidad de comercializar las obras hechas en el centro
como parte de las tareas diarias. Asimismo, el ejecutivo sefiala que Espafia es un
excelente mercado para las exportaciones y, mediante las ferias, se han podido
comercializar artesanias de todo tipo a clientes extranjeros. Su mayor deseo es
que crezca la poblacibn de artesanos y de entidades de produccion vy

comercializacion de artesanias dominicana.
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CAPITULO 5

ANALISIS DE FACTIBILIDAD DE UN PLAN DE
EXPORTACION DE ARTESANIAS INDIGENAS HACIA
ESPANA, ANO 2019. CASO: CENTRO NACIONAL DE

ARTESANIAS (CEDANARTE)



5.1. Preambulo del analisis de factibilidad

El presente capitulo determina, en primer lugar, un posible escenario de
exportacion de las artesanias dominicanas producidas en CEDANARTE hacia
Espafia, a especificar el lugar en el transcurso de este capitulo. Por otro lado,
comprueba y valida la factibilidad de dicho plan, de acuerdo a los recursos
nacionales, considerando que la entidad pertenece al Ministerio de Cultura de la

Republica Dominicana.

En primer lugar, hay que definir exactamente lo que es comercialmente factible, de
acuerdo al contexto del comercio y la economia. El termino factibilidad, se refiere a
la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a cabo los objetivos o
metas sefialados y, generalmente, este término se pone de manifiesto sobre un

proyecto (Diccionario Alegsa, 2018).

Asimismo, un plan de exportacion sirve para determinar, antes de iniciarse en la
exportacion, con qué riesgos puede llegar a contar y constituir un plan de
contingencia para ellos y cobertura del riesgo mediante un exhaustivo analisis

(Consultora MyTripleA, 2018).
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Un plan de exportacion tiene, practicamente, los mismos pasos de un plan de
marketing y un plan de negocios. En primer lugar, segun Espinosa (2014), los

pasos para elaborar un plan de marketing son los siguientes:

1. Descripcion de la situacion de la empresa: Aqui se debe de describir tanto
la situacién actual externa como interna. En la descripcion de la situacion
actual externa se describen aquellos factores que son externos y por tanto
incontrolables por la empresa pero que afectan directamente a su
desarrollo. En este punto hemos de describir: entorno general, sectorial,
entorno competitivo y mercado. Por otro lado, en la descripcién de la
situacion actual interna hemos de detallar informacion relevante sobre:
produccion, finanzas, marketing, clientes y recursos humanos de nuestra
empresa.

2. Andlisis de la situacion: El objetivo de la etapa del analisis de la situacion es
dar a conocer la situacion actual en la que se encuentra la empresa. Para
ello es recomendable utilizar el analisis FODA, en combinacion con las
informaciones del paso 1.

3. Fijacion de objetivos: Para fijar correctamente los objetivos en nuestro plan
de marketing, se deben de seguir las siguientes pautas: 1) Los objetivos
tienen que ser adecuados y coherentes; 2) los objetivos tienen que estar
definidos claramente y de una forma concreta, es decir, por unidades de
negocio, zonas geograficas, productos, etc...; 3) es necesario marcar plazos

para su consecucion, esto ayudara a motivar su cumplimiento.
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4. Estrategias de marketing: Las estrategias en el plan de marketing definen
como se van a conseguir los objetivos que hemos planteado en la etapa
anterior.

5. El plan de accion: En esta parte tactica del plan se llevan a cabo las
estrategias de marketing para cumplir con los objetivos fijados.

6. Supervision y control: Las reuniones periodicas, el cuadro de mando y los

KPI’'s suelen ser las medidas mas utilizadas para la supervision.

Por otro lado, segun Chauvin (2009), los pasos de un plan de negocio son los

siguientes:

1. Descripcion del negocio. Es la informacion basica de la empresa y debe
incluir su visién corporativa, quién es, qué ofrecera, qué necesidades de
mercado intenta satisfacer y por qué es viable la idea comercial.

2. Nichos de mercado deseados: Es una de las partes mas importantes y
debe tomar en cuenta el tamafio actual y las tendencias del mercado. Una
vez que el nicho esté definido, hay que describirlo mediante la geografia, la
dimensién de la empresa, la organizacion del negocio, el estilo de vida, el
género, la edad, la ocupacion y demas caracteristicas necesarias para
retratar a las empresas o consumidores que probablemente compren el

producto o utilicen el servicio.
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3. Posicionamiento del negocio: Esto constituye la identidad de la empresa en
el mercado, es decir, es la forma en que se desea que el mercado y la
competencia perciban el producto o servicio.

4. Nivel de competitividad: Esta indica si los productos y servicios son
adecuados para el entorno competitivo. Para ello hay que evaluar por
completo las empresas que conforman el entorno.

5. Costo de produccion y desarrollo: En esta parte el presupuesto entra en
accion. Deberd incluir el costo del disefio del prototipo y los gastos de su
produccion en el caso de productos. En cuanto a servicios, debe llevar los
gastos de consultoria, capacitacion, preparacion de material, etc.

6. Ventas y marketing: Describe tanto la estrategia como las tacticas que se
emplearan para lograr que los clientes compren los productos o servicios.
Las ventas y la comercializacion son los eslabones débiles de muchos
planes de negocios, de modo que es importante que se le dedique todo el
tiempo que sea necesario.

7. Fortalezas gerenciales: Este apartado del plan de negocios se refiere a la
direccién de la empresa que debe mostrar claramente que el equipo que se
forma es un equipo ganador. Es esencial que cada integrante tenga el

talento y la experiencia pertinentes al negocio.

Sin embargo, para el desarrollo del plan, se utilizaran los pasos expuestos en el
Capitulo 2 del presente documento, combinados ligeramente con los pasos de los

planes de marketing y de negocios, a los fines de abarcar todo lo concerniente a
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un plan y a la correcta evaluacion de su factibilidad. Asimismo, para las decisiones
se tomaran en cuenta los resultados obtenidos en las encuestas y en las

entrevistas a colaboradores de CEDANARTE y del CEI — RD.

De antemano se afirma, que la exportacion de estos productos es del todo factible,
tomando en cuenta el éxito de la participacion dominicana en las ferias
dominicanas en Espafia y Alemania en 2018, en donde instituciones no
gubernamentales, dedicadas a la artesania, expusieron sus obras a los fines de

abrir mercado en esos paises (Mejia, 2019).

5.2. Andlisis del Ministerio de Culturay CEDANARTE

En el presente apartado, se delimita el analisis FODA tanto del Ministerio de
Cultura de la Republica Dominicana, como de CEDANARTE. El analisis FODA
consiste en realizar una evaluacién de los factores fuertes y débiles que en su
conjunto diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi como su
evaluacion externa; es decir, las oportunidades y amenazas. También es una
herramienta que puede considerarse sencilla y permite obtener una perspectiva

general de la situacion estratégica de una organizacion determinada (Ponce, 2006,

p. 2).
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En primer lugar, se analiza la situacion interna y externa del Ministerio de Cultura

como instituciéon matriz de CEDANARTE, asi como, en segundo lugar, se pone de

manifiesto dicha informacion de la entidad.

Tabla 1. Analisis FODA Ministerio de Cultura de la Republica Dominicana

Presupuesto amplio

Gran cantidad de personal

Ejecutivos capacitados en cultura

Apoyo financiero y administrativo de

la presidencia

Alto enfoque en sus proyectos

anuales

Existencia de subdirecciones para su

mejor administracion

Existencia de pocos proyectos

Escasez de planes de capacitacién

para sus colaboradores
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Desarrollo de nuevos proyectos a
favor del cine y la artesania

dominicana

Integracion de nuevos profesionales
de areas culturales egresados de
entidades académicas locales y

extranjeras

Creacién de empleos para artesanos

Denuncias de corrupcion

administrativa



Alta dependencia de otros

ministerios
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 2. Anélisis FODA de CEDANARTE

Fortalezas Oportunidades

Gran cantidad de artesanos
Exportaciones al extranjero
capacitados

Participacion en eventos
Buena asistencia de interesados en

internacionales
convertirse en artesanos

Poco apoyo financiero del Estado
Reduccién de la asistencia de

Poca incidencia en el eventos . .
estudiantes de artesania

internacionales de artesanias

Fuente: Elaboracion propia
5.3. Objetivos del plan

Un objetivo consiste en aquello que se persigue con la elaboracion de un plan. Los
objetivos deben expresarse con claridad y ser especificos, medibles, apropiados y
realistas, es decir, susceptibles de alcanzarse. Asimismo, son las guias del estudio

o plan y hay que tenerlos presentes durante todo su desarrollo. Al redactarlos, es
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(i 113 ) ““

habitual utilizar verbos y derivados del tipo: “describir’, “determinar”, “demostrar”,
“‘examinar”, “especificar’, “indicar’, “analizar”, “estimar”, “comparar”, “valorar” y
“relacionar” respecto de los conceptos o variables incluidas (Hernandez, 2014, p.

37).

En ese orden, los objetivos del plan son los siguientes:

Objetivo general: Exportar artesanias creadas en CEDANARTE hacia Espafia.

Objetivos especificos:

Determinar las razones por la que el mercado espafiol es viable;
e Delimitar el plan de marketing para el producto;

e Describir el mercado meta;

¢ Identificar la mejor via para la exportacién del producto;

e Desarrollar el presupuesto;

e Demostrar la viabilidad del plan para con la empresa.

5.4. Analisis del mercado Espafol

Espafia es uno de los paises mas econdmicamente influyentes de la Unién
Europea, incluso desde antes de la formacién de la misma. Asimismo, es uno de

los paises de mayor presencia en acuerdos comerciales a nivel global.
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Asimismo, esta nacién ocupa una posicion destacada en todo el mundo por la
importancia de su economia. Es la decimocuarta economia mas grande del mundo
y ofrece uno de los mercados domésticos mas atractivos de Europa, siendo la
quinta economia de la UE. Con un PIB de 1,2 billones de USD, cuenta con 46
millones de consumidores, ademas de los 75 millones de turistas que visitan
Espafia cada afio (ICEX, 2018). En ese mismo orden, en términos de poder
adquisitivo, el ingreso per capita de Espafia es significativamente superior al de

algunas economias mas grandes.

En cuanto a sus caracteristicas, Espafia tiene una economia moderna basada en
el conocimiento, en la que los servicios representan el 75% de su actividad
empresarial. Por consiguiente, es un foco internacional de innovacién que se
beneficia de una poblacién joven, altamente cualificada, motivada, y con costes
muy competitivos en el contexto de Europa Occidental, especialmente en lo que

se refiere a los profesionales titulados de grado y postgrado (ICEX, 2018).

Otra ventaja a nivel econémico y comercial, es que Espafia es miembro de la
Union Europea, lo que le confiere acceso al mercado mas grande del mundo: la
Union Europea, con 500 millones de personas y un ingreso per capita de 35.990

USD (ICEX, 2018). Esto significa que los inversores potenciales pueden
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beneficiarse de:

e Libre circulacién de bienes y servicios, capital y personas;
e Comercio sin aranceles intracomunitarios;
e Una moneda Unica;

e Programas y fondos europeos.

Por otro lado, Espafia se ha esforzado en las ultimas décadas para dotarse de
infraestructuras de vanguardia, capaces de fomentar el crecimiento futuro.
Ademas, las empresas pueden acceder no so6lo al mercado nacional espafiol, sino
también, con ventaja, a los mercados de la region EMEA (Europa, Oriente Medio y
Africa del Norte), asi como a América Latina, dada su posicion geoestratégica

privilegiada, prestigio y fuerte presencia en estas regiones (ICEX, 2019).

En cuanto a su apertura en el comercio internacional, segin el indice de la
Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdémicos (OCDE)
llamado FDI Regulatory Restrictiveness Index, Espafia es el noveno pais del

mundo con una regulacion mas abierta a la inversion internacional.

Asimismo, el perfil altamente internacionalizado de la economia espafiola le ha

permitido convertirse en una plataforma clave para los negocios internacionales.
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Por consiguiente, Espafia es el 13° pais con mayor recepciéon de inversiones
extranjeras en el mundo, lo que pone de relieve el importante papel que

desempeinia la inversion extranjera en su economia (ICEX, 2018).

En definitiva, Espafia ofrece oportunidades de negocio para las empresas en
sectores y actividades de alto valor afiadido, lo que es sumamente atractivo para
los inversores internacionales, debido a su fuerte potencial de crecimiento. Por
ejemplo, segun estadisticas del Instituto del Comercio Exterior de Espafia (ICEX),
en los ultimos 5 afios, uno de cada tres proyectos recibidos se ha encuadrado en
sectores de alto valor tecnolégico y con importante aportacién de | + D + i, como
en el de las TIC, la industria automovilistica, el de farmacia, biotecnologia y
ciencias de la salud, ciudades inteligentes, medio ambiente, aeronautica y

aeroespacial, turismo y servicios empresariales, entre otros (ICEX, 2018).

Asimismo, en Espafia existen mas de 12,300 empresas extranjeras
representantes de todos los sectores econémicos, es decir, industrial, tecnolégicos
y de servicios. Cabe destacar también que, 70 de las 100 principales empresas
mundiales, segun FORBES, tienen inversiones en Espafia y 90 de las 100
principales empresas del campo de la [+D poseen una filial en Espafia,

segun Thomson Reuters (ICEX, 2018).
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Espafia también cuenta con un sector empresarial muy desarrollado con un alto
grado de internacionalizacibny que ofrece oportunidades excelentes para
colaborar en terceros mercados. Muchas empresas espafolas operan en los cinco
continentes y son conocidas en todo el mundo. De hecho, Espafia es el
decimosegundo inversor mas importante del mundo en términos de stock de
inversion realizada en otros paises y el segundo mayor inversor en América
Latina. 23 de las mayores empresas espafiolas forman parte del indice Forbes

Global de las 500 empresas mas importantes del mundo (ICEX, 2018).

Por otro lado, Espafia constituye también un espacio estratégico 6ptimo para el
acceso privilegiado a toda la zona mediterranea, al norte de Africa, a Oriente
Medio y, por supuesto, a América Latina, regiones con las que existen profundos

vinculos econdmicos, empresariales, institucionales y culturales (ICEX, 2018).

También, en Espafia, los inversores extranjeros tienen exactamente el mismo
tratamiento que los inversores espafioles, sin discriminacion en cuanto al tipo o
tamafio de la inversion. Por consiguiente, las inversiones extranjeras en Espafia
no requieren, como principio general, ninguna autorizacién previa, ni requieren
ningun tipo de verificacion administrativa. Solo, una vez que se hayan realizado
libremente las inversiones, deberan ser declaradas al Registro de Inversiones
Extranjeras del Ministerio de Economia, Industria y Competitividad, con fines

puramente estadisticos (ICEX, 2018).
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Por altimo, en sentido general, el proceso de creacion de una empresa en Espafia
es muy sencillo. La tipologia de entidades empresariales posibles esta en linea
con las existentes en otros paises de la OCDE vy, por supuesto, en los paises mas
avanzados de la UE. También existe una amplia gama de posibilidades para
adaptarse a las necesidades de los diferentes tipos de inversores que deseen
invertir en o desde Espafia, pues un inversor internacional es libre de elegir entre
las numerosas alternativas y posibilidades que ofrece la Ley Espafiola para la

creacion de empresas.

Las mas frecuentemente utilizadas para establecer una nueva empresa, son la
creacion de una sucursal o una filial (las principales formas societarias mercantiles
reconocidas en Espafia son la Sociedad An6nima y la Sociedad de
Responsabilidad Limitada) como a través de una empresa conjunta con otras
entidades ya establecidas en Espafia. Existen ademas otros instrumentos legales

que también pueden ser considerados por los inversores (ICEX, 2018).
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5.5. Propuesta modelo de plan de exportacién de artesanias

indigenas fabricadas en CEDANARTE hacia Espafia

5.5.1. Descripcién del negocio

El negocio se basa en el establecimiento de una alianza con una empresa en
Espafia, la cual serd encargada de distribuir las artesanias hechas en
CEDANARTE, tomando en cuenta que dicha respuesta en la encuesta obtuvo
mayor seleccion que el establecimiento de un punto comercial, de acuerdo a la
encuestas y entrevistas realizadas a expertos en exportacion y mercado exterior
del CEI — RD, quienes preferirian que fuera mediante las alianzas con empresas
ya existentes a los fines de abaratar costos de operacion (Ver gréfica 12), a
diferencia de la eleccién de los miembros de CEDANARTE, establecer un punto
de venta en suelo espafol y exportar de forma directa. Se toma en cuenta la
opinion del CEl — RD por encima pues se asume que los artesanos no tienen ese

gran conocimiento de los costos y procesos de exportacion.

En ese sentido, con el objetivo de incrementar los ingresos nacionales, los
productos serian exportados a dicho establecimiento, que, fundamentalmente
serian exportados a los lugares con presencia considerable de dominicanos y con

mayores tasas de adquisicion de artesania de toda Espafia.
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Los datos oficiales indican que en territorio espafiol viven de manera legal 168,000
dominicanos, y cerca de 90,000 tiene la nacionalidad espafiola (Reyes, 2018). La
comunidad dominicana en estas tierras es muy diversa en oficios y se concentra
en ciudades como Madrid y Barcelona, por lo que establecer el negocio en una de

esas ciudades seria mas beneficioso para el pais.

5.5.2. Andlisis del mercado espaifiol

En Espafia, en los ultimos afos, el sector de la artesania ha conocido un
importante proceso de transformacion como consecuencia, por una parte, de su
adaptacion a una coyuntura econdmica desfavorable, y por otra, de la irrupcién y
consolidacion de las nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacion y de

la globalizacion de la oferta y de la demanda (Lizarralde, 2015, p. 6).

Ademas de su consideracion tradicional como un elemento de identidad colectiva
y de conservacion del patrimonio cultural y etnografico, en la actualidad se valora
también muy positivamente su aportacion a la economia. Sin embargo, un
elemento que dificulta la visibilizacion de la artesania espafiola es la falta de cifras

economicas (Lizarralde, 2015, p. 6).
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En ese sentido, tanto la dispersion de las actividades artesanas por distintas
ramas de actividad, como la dificultad para diferenciar la produccion artesana de la
industrial, en las estadisticas oficiales de la nacidén en cuestion constituyen dos

importantes obstaculos para obtener la dimension econdémica del sector.

Sin embargo el estudio de Lizarralde (2015, p. 12 - 14) para la Escuela de
Organizacion Industrial, entidad educativa adscrita al Ministerio de Industria y
Comercio del Gobierno de Espafia, posee algunas estimaciones econdmicas del
sector, referidas al tercer trimestre del afno 2014, de la cual, los principales

resultados del sector artesano se resumen en los puntos siguientes:

1. Para el 2014, el sector artesano espafiol cuenta con unas 38,577 empresas
que ejercen su actividad econémica como personas fisicas o como
personas juridicas, bajo distintas formas societarias;

2. Asimismo, el 69.7% de las empresas (26,876) son personas fisicas, es
decir, ejercen su actividad como autbnomos/as mientras que el otro 30.3%
son sociedades (mercantiles, cooperativas, de bienes,...) y entidades no
lucrativas, basicamente asociaciones;

3. El 97.4% de estas empresas son microempresas, es decir, tienen menos de
10 personas empleadas;

4. Solo el 2.6% de las empresas artesanas cuenta con 10 0 mas personas

empleadas.
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El empleo en las empresas artesanas asciende a 104,791 personas, de las
cuales el 75.8% de ellas trabaja en microempresas y otras 20,188 personas
desempefian ocupaciones artesanas, como asalariados/as, en empresas
industriales. Es decir, estan empleadas en empresas cuya produccion es
mayoritariamente industrial pero que incorporan artesanos/as en distintas
fases de su proceso productivo, aunque mayoritariamente se ubican en las
fases de pre-produccion, (en tareas de disefio y ejecucion de muestras y
modelos de distintos productos) y acabado de productos de alta gama;

El empleo directo de las empresas artesanas, atendiendo a las
estimaciones anteriores, representa el 4.3% del total del empleo industrial y
el 0,6% del empleo del conjunto de la economia. Si se consideran también
los artesanos que trabajan en empresas industriales, los porcentajes se
elevan hasta el 5.1% y el 0.7%.

El porcentaje de empleados del sector artesano que trabaja por cuenta
propia asciende al 35.5% (unas 44,427 personas) y el 64.5% restante esta
empleado por cuenta ajena (como asalariado/a).

El PIB del sector artesano en el afio 2014 asciende a unos 4,042 millones
de euros, lo que representa en torno al 2.4% del PIB industrial y un 0,4%
del PIB total.

La productividad aparente del trabajo, es decir, la productividad por persona
ocupada en el sector se situaria en torno a los €32,341. La mayor
productividad de los/as trabajadores/as artesanos/as que desempefan sus

tareas en empresas industriales hace que éstos/as representen en torno al
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22,1% del PIB vinculado a la artesania, aunque su peso en el empleo

artesano total es sélo del 16,2%.

Asimismo, la contribucidn econdmica de los distintos subsectores artesanos es

muy desigual, tal como se sefiala en los puntos siguientes:

1. Muebles de madera es el subsector artesano mas importante, en términos
econdémicos, en Espafia: el 41.0% de las empresas artesanas y el 37.6%
del empleo artesano pertenece a este sector; A continuacion, con valores
muy inferiores, se encuentran el textil, la joyeria, bisuteria y varios. Los
cuatro subsectores anteriores representan conjuntamente tres cuartas
partes del sector artesano espafiol (el 75.7% de las empresas artesanas y
el 74% del empleo artesano), lo que indica una significativa concentracion
sectorial del mismo;

2. Un segundo grupo de subsectores, con un tamafo intermedio, estaria
integrado por ceramica, piel y cuero, metal y vidrio.

3. Por ultimo, los subsectores mas pequefios son fibras vegetales, metal,
marmol, piedra y escayola e Instrumentos musicales. Todos ellos presentan
participaciones en el nimero de empresas y en el empleo artesano

inferiores al 3%.
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Asimismo, continuando con el informe de Lizarralde (2015, p.16 — 17), Andalucia,
Catalufia, la Comunidad Valenciana y Madrid son las comunidades autonomas
donde el sector artesano tiene un mayor desarrollo en términos econémicos. En
ellas el nimero de empresas artesanas oscila entre las 4,139 de la Comunidad de
Madrid y las casi 7,000 de Andalucia. Asimismo, el nUmero de empleos directos
del sector entre los casi 19,700 de Andalucia y los 16,610 de la Comunidad de

Madrid y los 16,683 de Catalufia (p. 16).

Un segundo grupo de comunidades autbnomas, caracterizado por tener también
sectores artesanos de un tamafio significativo, estaria integrado por Galicia,
Castilla y Leon, Castilla - La Mancha, Murcia, Baleares y Aragon. En este grupo el
namero de empresas artesanas oscila entre las 2,853 de Galicia y las 1,113 de
Aragon y el empleo del sector entre las 7,853 personas de Galicia y las 2,005 de
Aragén (Lizarralde, 2015, p. 17). También, en el resto de comunidades
autébnomas, el sector artesano muestra un tamafio mas reducido en términos
absolutos, normalmente en concordancia con el menor tamafio de estas

comunidades (p. 17).

En definitiva, el sector artesano en Espafia en sentido general redne los siguientes

indicadores (Lizarralde, 2015, p. 106):

e 38,577 empresas;
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97.4% de ellas son microempresas;

Emplea a 104,791 personas;

20,188 trabajan en empresas industriales, pero desempefas tareas
artesanas;

Supone el 5.1% del total del empleo industrial y el 0.7% del empleo del
conjunto de la economia;

La produccion de piezas Unicas es el proceso mas frecuente (87.1%);

El 24.6 % vende sus productos en los mercados extranjeros;

Mayor concentracion en Catalufia (23.9%), Comunidad Valenciana (14.8%),
Andalucia (14.1%) y Comunidad de Madrid (12%).

Los subsectores mas importantes son muebles de madera (37.9%)
productos de metal (15.5%), textil (13.8%) y joyeria y bisuteria (10.8%).
Atendiendo a la facturacion, en la actualidad, el tamafio medio de la
empresa artesana es muy pequefio e inferior al de afios anteriores: el
92.6% factura menos de 200,000 euros anuales y un 4% adicional entre
200,000 y 300,000 euros. Asimismo, sélo el 2.6% de las empresas
artesanas factura mas de €300,000.

El canal de comercializacion mas frecuente y tradicional en las empresas
artesanas es la venta directa a clientes concretos (venta por encargo), ya
que es utilizado por el 94.4% del sector. Le siguen, en importancia, la venta
directa en el taller (64.7%), la venta a minoristas especializados (51.7%) y
la venta en tienda propia (31.4%). Estos tres ultimos han incrementado su

importancia en los ultimos cuatro afios. Otros canales cada vez mas
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utilizados por el sector y con una importancia significativa son la venta a
través de pagina web propia (29.3%) que supera ligeramente a la venta a
mayoristas especializados (22.4%) y a la venta en ferias de artesania
(21.2%). El resto de canales tiene una presencia mas reducida;

e La venta online a través de portales especializados es aun minoritaria, pero

tiene mas peso que la venta a galerias o coleccionistas.

En cuanto a la exportacion de las artesanias espafiolas, el 24.6% de las empresas
artesanas vende sus productos en los mercados extranjeros. Los principales
paises de destino de los productos artesanos pertenecen a la Unién Europea (el
86.7% de las empresas artesanas exportadoras dirige su producto a algun pais de
la Union Europea) y entre ellos destacan Francia y Alemania. No obstante, el
mercado norteamericano (principalmente Estados Unidos y Canadd) tiene también
un peso significativo en las exportaciones artesanas. Otras areas geogréficas
como Asia tienen aln un peso relativamente pequefio (10.2%) (Lizarralde, 2015,

p. 53).

5.5.2.1. Principales conclusiones

En base a los datos antes expuestos, los que mas aportan al plan son las
siguientes. En primer lugar, uno de los datos que mas interesan son las provincias

gue mas concentran establecimientos de artesanos. En este caso, Madrid es un

79



lugar ideal, por no tener gran cantidad de empresas competidoras y concentrar

gran cantidad de dominicanos.

En segundo lugar, un dato interesante es que una empresa de artesanias
pequefia puede facturar cerca de €200,000.00, asi como también que el principal
sector de artesania es el de madera, con el 37.9% de los ingresos del sector.
Ambos datos son buenos pues, la artesania indigena tiende a ser de madera o de

barro y ambos materiales tienen buenos numeros en el mercado espafiol.

En tercer lugar, el hecho de que las ventas por encargo tengan la mayor
preferencia por parte de la clientela es otro elemento interesante, pues es posible
que, a través de CEDANARTE se puedan exportar por igual productos por

encargo utilizando intermediarios.

En definitiva, estos tres indicadores establecen parte de las decisiones de la

estructura de las operaciones a recomendar para CEDANARTE.

5.5.3. Recursos humanos

Tomando en cuenta que se busca exportar para un intermediario, el cual es

recomendable que se haga por encargos, se deben tener disponibles al menos 50
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artesanos que laboren de forma continua, al igual que un espacio y materia prima

adecuados para producir una artesania con la categoria y la calidad esperada.

5.5.4. Operaciones

La mecanica para la exportacion de las artesanias indigenas elaboradas en

CEDANARTE pretende realizarse en el siguiente orden:

1. Primero, se establecerd un vinculo con empresas de artesania de
Andalucia y Madrid, con un margen de ventas considerable, evaluado a
través de informes financieros de la empresa.

2. En segundo lugar, a través del CEl — RD se enviaran los documentos
requeridos a las legislaciones espafiolas para que den el visto bueno de los
productos a exportar, sefialando que provienen directamente de una
institucion del Estado, a los fines de que se otorguen exenciones, tomando
en cuenta por igual los vinculos comerciales entre ambas naciones.

3. Enviar un pedido de muestras a Espafia, los cuales seran presentados en la
feria mas préxima al envio como demostracion de lo que se comercializara
en ambos intermediarios.

4. Tomando en cuenta el resultado de la feria y suponiendo que el
intermediario hard un pedido para comercializar las artesanias, se hara un
segundo envio de una cantidad aceptable de obras, tanto en madera, como
en barro.

5. EIl porcentaje de ganancia establecido para el intermediario es el 15% de

las ventas totales y el pais cubre los costos de exportacion.
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6. Para controlar y evaluar el estado de las ventas, mensualmente se enviara
un delegado de la embajada dominicana en Espafia, a quien se le
presentaran los resultados de las ventas de las artesanias indigenas
dominicanas de ese periodo.

7. Los ingresos por dichas ventas seran clasificados en los ingresos por
exportacion, a los fines del saldo financiero de la nacion elaborado cada
afio por el Banco Central de la Republica Dominicana.

8. Se debe firmar un contrato de exclusividad y transparencia con los
intermediarios, asi como se oficializaria una patente para evitar plagios al
producto (artesanias indigenas dominicanas) y competencia desleal en
territorio espafiol y dominicano.

9. Todo artesano o compafiia dedicada a esta actividad que desee obtener
ingresos exportando, deberd hacerlo a nombre de CEDANARTE
obligatoriamente.

10.Los productos seran trasladados via aérea con las aerolineas Iberia.

5.5.5. Evaluacion de riesgos

Los riesgos que presentaria la propuesta son los siguientes:

1. Fragilidad de las artesanias. Considerando el material de las artesanias, en

caso de no tener un buen embalaje, podrian llegar rotas a su destino final.
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2. Crisis econdmica espafiola. A pesar de que las artesanias no tienden a
tener un costo alto, se tiene el riesgo de ventas bajas por un determinado
periodo de crisis en dicha nacion.

3. Copia de las artesanias por otros centros. Tomando en cuenta que en
Espafia hay un sinnimero de fabricas artesanales, existe el riesgo de que
alguna copie el diseiio dominicano y lo comercialice de forma mas
economica.

4. Fraude por parte del intermediario. El intermediario puede optar por alterar
los nimeros de los ingresos, en caso de que no se establezca un cédigo de

barra especial que maneje de forma remota las ventas de los productos.

5.5.6. Proyecciones financieras
Tabla 3. Presupuesto general de exportacion de artesanias de CEDANARTE

hacia Espafa 2019 — 2020

Materia prima RD$500,000.00
Maguinaria RD$350,000.00

Mano de obra RD$600,000.00
Transporte RD$300,000.00
Mercadeo RD$100,000.00

Gastos de representacion RD$250,000.00
Otros gastos RD$300,000.00

Total RD$2,400,000.00 €40,946.55
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Fuente: Elaboracion propia

* La mano de obra se basa en un sueldo mensual de RD$12,000.00 para 50
artesanos, que podria variar dependiendo de la demanda y del incremento del

presupuesto para la entidad.

* La materia prima incluye los materiales para el envase, embalaje y la elaboracion

de las artesanias, es decir, todo lo relacionado a la preparacion del producto.

* La maquinaria se compone de todos los materiales necesarios para la

produccion.

* La tasa promedio del mes de octubre es de RD$58.613 por cada euro.

* Los gastos de representacion son los gastos de delegados de la entidad para la

asistencia a ferias, firma de convenios y actividades de mercadeo en Espaiia.

* El transporte serd el costo aproximado para trasladar los productos via aérea.

Tabla 4. Proyecciones financieras en los primeros cinco afios de las ventas
de artesanias indigenas dominicanas hechas en CEDANARTE

comercializadas en Espafia

Afio 1 €500,000.00
Afio 2 €505,000.00
Ao 3 €510,000.00
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Afno 4 €515,000.00

Ano 5 €520,000.00

Fuente: Elaboracion propia

Se espera un crecimiento anual de un 10%, para la recuperacion de la inversion.

5.5.7. Marketing

Para el marketing, se pretende promover la artesania indigena dominicana en
ferias de Andalucia y Madrid, asi como en las demas ciudades, poniendo como
referencia estos dos puntos geogréaficos para la adquisicion de las artesanias.
Asimismo, se planea promover en las redes sociales de las embajadas y de los

intermediarios.

5.5.8. Resumen ejecutivo

La presente propuesta busca llevar las artesanias indigenas dominicanas hacia
Espafia para el 2019, tomando en cuenta la presencia que tiene el arte
dominicano a nivel internacional. En ese orden es el objetivo general de la
propuesta. Por otro lado, el potencial del mercado espafiol, como un mercado que
consume artesanias locales y extranjeras, es, entre otros, uno de los mas factibles

y viables para la Republica Dominicana.
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De acuerdo a las investigaciones realizadas, el vender las artesanias dominicanas
a través de un intermediario es la forma mas viable financiera y comercialmente
hablando, considerando lo costoso que resultaria instaurar una tienda de
artesanias en territorio extranjero. Sin embargo, la inversion inicial ronda los
€40,946.55, la cual iria en aumento a medida que se desarrolle el mercado y se
pretende obtener una ganancia en un afo de €500,000.00 y que la misma vaya en

aumento en un 10% anual.

Asimismo, a nivel de marketing los productos dominicanos pretenden promoverse
en ferias de arte en Espafia. Por otro lado, los intermediarios pretenden
establecerse en las ciudades de Andalucia y Madrid, como dos de las que mas

ingresos obtienen por artesanias.

En definitiva, lo que se busca es que los artesanos de CEDANARTE adquieran
ingresos y por igual el Estado dominicano, quien, con la inversion inicial, debe

tener un retorno que pueda ser repartido entre todos.
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5.6. Andlisis de factibilidad

En sentido general, el exportar desde CEDANARTE hacia Espafia resulta factible,
considerando que, en el primer afio, el pais tendria que hacer una inversion de
unos €200,000.00 en todo un afo para lograr retornar las inversiones realizadas.
Sin embargo, esto podria variar de acuerdo a los viajes necesarios para llevar los
productos alli, asi como también otros factores como que la maquinaria solo se va
a adquirir una sola vez y no siempre viajaran delegaciones a Espafia pues alli ya
hay una delegacion dominicana que podria ayudar en la evaluacion y el control de

las ventas del producto.
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CONCLUSIONES

En el presente trabajo se ha expuesto y demostrado la factibilidad de exportar
artesanias indigenas hacia Espafa, a partir de un plan de exportacion realizado en
base a pautas especificas. En ese sentido, tomando en cuenta el ingreso que
tiene el pais por las exportaciones que realiza de este producto, se puede ver que
la mayor fuente de ingresos, al menos de los productos de CEDANARTE, tienen la
oportunidad de venir de esta ciudad y a partir de alli de otros paises de la UE y por

consiguiente de Asia.

En cuanto al logro de los objetivos, los mismos se cumplieron de la siguiente
manera, en orden. En primer lugar, se desarrollaron los pasos de un plan de
exportacion para las artesanias producidas en el Centro Nacional de Artesanias
para Espafia en el 2019, en donde se establecidé el posible mercado meta, las
ciudades a exportar, la forma de negocio, el presupuesto y las proyecciones

financieras, asi como la forma de mercadear el producto en suelo espafiol.

Por otro lado, se analizaron los antecedentes de la exportacion de artesanias en la
Republica Dominicana, en donde se comprueba que existe el mercado de
exportacion, aunque CEDANARTE no pertenece a las entidades que exportan, es
decir, pertenecen al sector privado. Asimismo, se puede ver que se tienen buenos

ingresos de dicho negocio.



En tercer lugar, se determinaron los factores que hacen viable a Espafia como
pais destino de exportaciones de artesanias producidas en el Centro Nacional de
Artesania en el 2019. Esto se logré y de demostrd, tomando en cuenta los datos
recolectados del negocio de las artesanias presentados en el Cap. 5, en donde se
destaca que el minimo que puede generar un negocio de este tipo en dicho pais

es de 200,000.00 euros aproximadamente.

Asimismo, se identificé el target especifico de Espafia para la comercializacion de
artesanias producidas en el Centro Nacional de Artesanias en el 2019, el cual es
un cliente dominicano o espafiol que sea aficionado a las artesanias indigenas o
coleccionista de estas, tomando en cuenta que su uso es a nivel de adorno para

hogares u oficinas.

Por ultimo, se elaboraron y analizaron las proyecciones financieras del plan de
exportacion de artesanias producidas en el Centro Nacional de Artesanias hacia
Espafia en el 2019, las cuales indican que este negocio puede generar en su
primer afio de labor unos 500,000.00 de euros, equivalentes a RD$29,350,000.00,
aproximadamente, y, si se hace una buena gestion empresarial y mercadolégica

del producto, se podria llegar a aumentar la ganancia un 5% anual.
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Este y los demas objetivos comprueban la hipotesis de que es factible exportar

artesanias indigenas hacia Espana.
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ORDEN DE LOS ANEXOS

. Anteproyecto
. Encuesta a colaboradores del Centro de Exportacién e Inversion de la

Republica Dominicana (CEI — RD)

. Encuesta a colaboradores del Centro Nacional de Artesanias

(CEDANARTE)
. Entrevista a ejecutivos del CElI - RD
. Entrevista a ejecutivos de CEDANARTE

. Prueba de antiplagio



Anexo 1. Anteproyecto
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CAPITULO INTRODUCTORIO

Introduccion

Las exportaciones son uno de los pilares a nivel de ingresos para la Republica
Dominicana, debido a los tratados de colaboracion comercial internacional y, por
otro lado, al ingreso a ciertos mercados no aprovechados por alguna otra nacién
con las caracteristicas socioculturales y socioeconémicas de la Republica

Dominicana.

Uno de esos renglones es la artesania, el cual ha tenido un auge consistente en el
mercado local en los Udltimos afios, precisamente por el apoyo del Estado. La
artesania, como una expresion artistica y cultural, permite conocer las costumbres
y tradiciones de cada pais de forma noble y exquisita. Esta se caracteriza por la
calidad de sus acabados, la belleza de sus formas y la simbologia cultural que

refleja cada pieza atraen a coleccionistas, turistas y nacionales.

La artesania es un sector ya explotado a nivel internacional en cuanto a
exportacion se refiere y los turistas adquieren estos productos en el pais para
llevarlos a todas partes del mundo, entre ellos a Europa. Sin embargo, los
ingresos por exportacion han reducido considerablemente en los Ultimos afios,
considerando que Las exportaciones se redujeron en un 39% al pasar de US$2.1

millones en 2016 a US$1.3 millones en 2017 (Alvarez, 2018).

Debido a este descenso de los ingresos por la exportacién de artesanias, al igual

de los bajos ingresos obtenidos en Europa, surge la idea de crear un plan de
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exportacion de artesanias hacia Espafa, fundamentado principalmente en la alta
cantidad de artesania creada en todo el pais y su incidencia cultural a nivel
mundial, digna de ser comercializada en todo el mundo, producida principalmente

por artesanos dominicanos.

La empresa escogida para la produccion de estas obras artesanales es el Centro
Nacional de Artesanias (CEDANARTE). ElI Centro Nacional de Artesania
(CENADARTE) es una institucion que depende del Ministerio de Cultura de la
Republica Dominicana, se dedica a la capacitacion de jovenes en las diferentes
areas de la artesania dominicana. Es la unidad responsable de propiciar y
posibilitar el desarrollo socio-econémico y cultural nacional, a partir del desarrollo
del sector de artesanal, mediante la capacitacion, promocion, y mercadeo de la

produccion artesanal dominicana.

En ese sentido, el plan de exportacion se pretende sea dirigido a Espafia en el
2019, utilizando lo aprendido durante la carrera sobre planes de exportacion. El
apoyo del Estado es fundamental para dicha exportacién por igual, por el factor de
que las instituciones relacionadas promoveran dicho plan, a los fines que en el
futuro se integren otras instituciones a la exportacién, tomando en cuenta el éxito
esperado por el presente plan, el cual busca realzar los ingresos por
exportaciones de artesanias y reforzar el sector, de manera que genere los

ingresos que registraba hace 5 afos.

En el capitulo introductorio se busca definir y delimitar el tema, justificar la

investigacion y su viabilidad, plantear el problema, desarrollar las preguntas de



investigacion y por consiguiente los objetivos. En el primer capitulo se desarrollan
los fundamentos tedricos del trabajo, para tener idea clara de los conceptos
utilizados en el mismo. Sus componentes son el marco teérico, marco conceptual,

el marco contextual y el marco historico.

En el segundo capitulo se exponen los lineamientos del disefio de la investigacion,
su enfoque y su secuencia, asi como también la tipologia de la investigacion, los
meétodos a utilizar y la técnica. Por otra parte, en este capitulo se delimitan las
fuentes primarias y secundarias a utilizar, las variables y la muestra a elegir para
la investigacion de campo. Por altimo, se realizara un esquema de contenidos y se

expone la bibliografia preliminar.



Justificacion de la investigacion

La presente investigacion se sustenta en el hecho de que la artesania siempre ha
sido un sector de mucho auge a nivel de exportacién, sin embargo, en los ultimos
3 afos ha reducido su presencia y utilidades a nivel internacional, reduciendo los
ingresos en caso un 40%. En ese orden, para recobrar esta presencia, se realiza
el presente plan de exportacion hacia Espafia, un pais que desde la época de la

colonizacion le ha atraido la artesania aborigen dominicana.

En los ultimos tres afios las exportaciones de artesanias reportaron a Republica
Dominicana US$10.3 millones. Las elaboradas en barro encabezaron la lista con
US$5.5 millones. Le siguieron las hechas con madera (US$3.3 millones), ceramica
(US$1.3 millones) y piel (US$148,767). Republica Dominicana exporta obras
artesanales a méas de 15 paises. En 2017 los principales destinos fueron Estados
Unidos (US$1.1 millones), Puerto Rico (US$81,338), Emiratos Arabes
(US$10,200), Taiwan (US$7,887), Venezuela (US$4,517), Austria (US$4,406),
Reino Unido (US$4,089) y Francia (US$669) (Alvarez, 2018). En ese orden,

Espafia no es uno de los paises que adquiere estos productos de forma masiva.

Por otro lado, con el turismo cultural se aprovecha el valor de los destinos, se
facilita la integracion de los pueblos al desarrollo de nuevos productos y las
actividades turisticas y que, con ello, se fortalece la identidad nacional, lo cual es

otra oportunidad a aprovechar con el presente proyecto (Alvarez, 2018).



Por otra parte, es una oportunidad para el Centro Nacional de Artesania
(CEDANARTE) se destague como una empresa afiliada al gobierno que se dirige
exclusivamente a la exportacion de los productos que disefia. Asimismo, a nivel
académico, es un tema interesante para poner en practica los conocimientos

adquiridos en la carrera.



Planteamiento del problema

La Republica Dominicana es un pais exportador desde la época colonial. Sus
principales productos de exportacion siempre han sido los productos agricolas, la
madera, entre otros renglones. Mas a nuestros dias, el pais se ha convertido en
exportador de artesanias, tabaco fabricado y otros productos oriundos de aqui.
Asimismo, la inversion extranjera ha sido un elemento clave de la economia
moderna, con la instalaciéon de zonas francas para la exportacién, mediante el

aprovechamiento de los beneficios que otorga el Estado a los inversionistas.

En cuanto a la artesania se refiere, el sector tiene una incidencia en el mercado
local considerable y por muchos afios la tuvo a nivel internacional, llegando a
generar ingresos de mas de US$10,000,000.00 en los ultimos 4 afios. Sin
embargo, se muestra una baja constante en los ingresos obtenidos, considerando
el hecho que as exportaciones se redujeron en un 39% al pasar de US$2.1
millones en 2016 a US$1.3 millones en 2017, con una diferencia neta de

US$4802,291 (Alvarez, 2018).

Una de las causas de dicha baja es el hecho de que no se estan aprovechando
otros paises que son consumidores de la artesania dominicana, asi como también
la desmotivacién de los artesanos. Es por esto que el Estado creé el Centro
Nacional de Artesania, como una alternativa de apoyo a los artesanos, la cual no

ha sido explotada del todo en el mercado internacional.



Considerando todo esto, a través de dicho centro, el pais puede aprovechar
mercados especificos, a los fines de incrementar las cifras de exportacion de
productos artesanales dominicanos de todo tipo, tomando en cuenta el hecho de
gue en el pais existen miles de artesanos que podrian ser incentivados mediante
proyectos en conjunto con CEDANARTE y generar ingresos por la inclusion de

sus productos al plan de exportacion de dicha entidad.

De esa manera, el pais recuperaria su posicionamiento en cuanto a artesanias v,
por consiguiente, esto tendra un impacto en los ingresos por exportacion de

artesanias.
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Preguntas de la investigacion

Formulacion del problema

¢, Cual es el plan de exportacion mas viable para las artesanias producidas en el

Centro Nacional de Artesanias para Espafa en el 20197

Sistematizacion del problema

1. ¢Cuales son los pasos del plan de exportacion de las artesanias producidas
en el Centro Nacional de Artesanias para Espafia en el 2019?

2. ¢Cuales son los antecedentes que hacen viable las exportaciones de
artesanias producidas en el Centro Nacional de Artesanias hacia Espafia
para en el 2019?

3. ¢Cuales son los factores que hacen viable a Espafia como pais destino de
exportaciones de artesanias producidas en el Centro Nacional de Artesania
en el 2019?

4. ¢Cuadl es el target especifico de las artesanias producidas en el Centro
Nacional de Artesanias para ser exportadas hacia Espafa en el 20197

5. ¢Cuales son los resultados financieros esperados de la exportaciéon de
artesanias producidas en el Centro Nacional de Artesanias hacia Espafia

para en el 20197
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Objetivos de la investigacion

Objetivo general

Elaborar el plan de exportacion para las artesanias producidas en el Centro

Nacional de Artesanias para Espafia en el 2019.

Objetivos especificos

1. Desarrollar los pasos de un plan de exportacion para las artesanias
producidas en el Centro Nacional de Artesanias para Espafia en el 2019.

2. Analizar los antecedentes de la exportacién de artesanias en la Republica
Dominicana.

3. Determinar los factores que hacen viable a Espafia como pais destino de
exportaciones de artesanias producidas en el Centro Nacional de Artesania
en el 2019.

4. ldentificar el target especifico de Espafia para la comercializacion de
artesanias producidas en el Centro Nacional de Artesanias en el 2019.

5. Elaborar y analizar las proyecciones financieras del plan de exportacion de
artesanias producidas en el Centro Nacional de Artesanias hacia Espafia

en el 2019.
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CAPITULO I. MARCO TEORICO REFERENCIAL

1.1. Marco tedrico

1.1.1.Concepto de exportacién

Las exportaciones son una parte fundamental de la internacionalizacion
empresarial de las compainiias, ya que les permite llevar sus productos a cualquier
parte del mundo (Garcia, ¢Qué es la exportacion de productos?, 2018). Las
exportaciones son la venta, trueque o donacion de bienes y servicios de los
residentes de un pais a no residentes; es una transferencia de propiedad entre
habitantes de diferentes paises (Galindo & Rios, 2015). El vendedor (residente) es

llamado “exportador” y el comprador (no residente) “importador”.

Por otro lado, segun Garcia (2018), el concepto de exportacion en términos
econdmicos hace referencia al envio de un producto o servicio a un pais
extranjero con fines comerciales, ya sea por via terrestre, maritima o aérea.
Asimismo, dichas operaciones estan reguladas por una serie de controles
impositivos y disposiciones legales que actian como marco contextual de las

relaciones comerciales entre territorios.

En cuanto al calculo de las exportaciones Siguiendo con Galindo y Rios (2015), el
calculo de las exportaciones se contabiliza a través de la venta de bienes
producidos en el pais residente mas la venta de bienes que formaron parte de

algun proceso productivo realizado por residentes, asi como los servicios de
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transporte y seguros que realizan los residentes dentro de las transacciones de

importacion.

1.1.2.Tipos de exportacion

Exportar no es solamente el acto de comercializar articulos hacia otras fronteras.
En ese sentido, esta actividad posee varios tipos que indican la forma mas viable
de exportar productos por parte de los exportadores. En ese orden, segun el
Grupo Gedesco (2016), las exportaciones se dividen en los siguientes tipos:

indirecta, directa y concentrada.

1.1.2.1. Exportacion indirecta.

La exportacion indirecta esta basada en la utilizacion de tradings o intermediarios
que se encargaran de distribuir el producto en el mercado objetivo. Es decir, la
empresa se encargara de vender productos a la corporacién de trading, que los
revendera en destino. Esta modalidad aporta la ventaja de que no es necesario
contar con grandes recursos logisticos para comenzar a exportar. Todos los
costes y esfuerzos asociados a la internacionalizacion quedan en manos del

trader.

Sin embargo, entre sus desventajas se encuentra el hecho de que se pierde todo
control sobre como y a quién se comercializa el producto. Por consiguiente, no se
recogen datos, conocimientos ni experiencias que permitan continuar mejorando
nuestra produccion dirigida a la venta exterior (Gedesco, 2016). Asimismo, el

trader puede venderse al mejor postor, y no suele mantener relaciones duraderas
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con los colabores internacionales con los que trabaja pues, si un competidor es
capaz de ofrecerle un producto de similares caracteristicas, pero mas barato,
probablemente se vaya con €él. En ese orden, resulta dificil establecer relaciones

de confianza y a largo plazo, con lo que las ventas pueden ser muy variables.

1.1.2.2. Exportacion directa.

En esta modalidad, es el fabricante quien dirige de principio a fin la actividad
exportadora, encargandose también del contacto, negociacién, comercializacion y
distribucion en el mercado destino (Gedesco, 2016). Su principal desventaja es la

necesidad de una inversion mucho mas fuerte que en la modalidad anterior.

Por otro lado, se asume un mayor control y una posicion de poder a la hora de
negociar con posibles colaboradores y distribuidores locales. Ademas, este tipo de
exportacion presenta la oportunidad de tener un canal de comunicacion directo
con ellos, manteniendo en todo momento un control sobre tu producto y tus ventas

(Gedesco, 2016).

Dentro de la exportacion directa, intervienen dos tipos de figuras que pueden
convertir esta modalidad: 1) representante de la sociedad y 2) distribuidor, que

pasa a ser un cliente de la empresa exportadora.

1.1.2.3. Exportacion concertada

Este tipo se basa en colaboraciones con otras empresas, de manera que

contamos con varios fabricantes que tienen un destino de interés comun. Por lo
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tanto, la actividad internacional no es plena, sino que se cede parte de la misma a

los socios (Gedesco, 2016).

Las dos formulas mas conocidas de exportacion concertada son el piggyback y los
consorcios de exportacion. En el primer caso, se utiliza la red de ventas de otra
empresa, que actia como canalizador de los productos a través del pago de una
comision por venta, mientras que, en los consorcios, tendencia que también se
conoce como cointernacionalizacion, se crea una nueva sociedad independiente,
que nace de la actividad de dos o mas empresas que tienen productos

complementarios y compatibles para la exportacion conjunta (Gedesco, 2016).

1.1.3.Pasos de un plan de exportacion

Un plan de exportacidon es una herramienta imprescindible para cualquier empresa
gue quiera iniciar o consolidar su posicion en mercados exteriores (Llamazares,
2014). Asimismo, dicho plan debe estructurarse en etapas que sigan el orden
secuencial de las operaciones de comercio internacional y analicen cada uno de
los aspectos clave de la estrategia de la empresa en relacién a los mercados

internacionales.

Segun el Banco Interamericano de Desarrollo (2017), la estructura del plan de

exportacion es la siguiente:

1. Descripcion del negocio
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Es importante exponer informacion detallada acerca de la empresa, en especial
una descripcion de su capacidad, experiencia y habilidades para poner en practica
el proyecto (BID, 2017). Definir las fortalezas y debilidades de la empresa también

es recomendable.

Ademas, en la descripcidn se deben incluir los objetivos a largo y corto plazo,
antecedentes, la estrategia de insercion al mercado meta, y la descripcion del

producto o servicio.

Este dltimo punto debe abarcar desde las clasificaciones arancelarias, descripcion
del consumo y segmentos de mercado, principales productos competidores,
tecnologias, normas de calidad, adaptaciones del producto, costos y precios para

el cliente hasta investigaciones y desarrollo de nuevos productos.

2. Analisis de mercado

Todo plan de exportacion debe incluir a dénde se quiere exportar y las
caracteristicas de dicho mercado. Esto incluye aspectos politicos, legales,

econdémicos y socioculturales (BID, 2017).

3. Recursos humanos

Este paso consiste en exponer el capital humano con los que cuenta la empresa
para enfrentar el proyecto de exportacion (BID, 2017). Cualquier informacién
relacionada a la experiencia y competitividad en los diferentes aspectos del
comercio internacional, la estructura organizacional de la empresa y del area

internacional es beneficioso. Ademas, es importante detallar si la empresa cuenta
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con asesores externos en el area de comercio internacional como asi también las

alianzas estratégicas.

4. Operaciones

En esta seccion se define una estrategia de penetracion al mercado meta
compatible con los objetivos de largo plazo que tenga la empresa. Se debe
exponer que es factible de llevar a cabo la operacion desde el punto de vista
administrativo, técnico, financiero, y comercial. Por otro lado, es necesario incluir
todo aquello relacionado a los aspectos internacionales de las operaciones como
también de la produccion. A continuacion, estan detallados los elementos que

deberian contener estos dos segmentos.

Aspectos Internacionales:

e Precio de Exportacion

e Logistica internacional

e Requisitos formales para exportar/importar
e Barreras arancelarias y no arancelarias

e Cotizaciones (INCOTERMS)

e Contratos, formas de pago, negociaciones
e Envase/embalaje

e Seguros

e Promocion

e Distribucion
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e Actividades de desarrollo del mercado

e Contactos en el extranjero

Aspectos de Produccion:

e Materias primas
e Calidad y normas
e Capacidad

¢ Instalaciones

e Localizacion

e Mano de obra

e Subcontratacién
e Proveedores

e Tecnologia

¢ Inventarios

5. Evaluacién de riesgos

La evaluacion de riesgos consiste en la Identificacion de los problemas potenciales
que puedan tener un efecto negativo en el proyecto (BID, 2017). Ademas, se
deben detallar los planes de contingencia para contrarrestarlos. Una de las formas
mas faciles de mitigar los riesgos que pueda llegar a tener la operacion

contratando un seguro de créedito a la exportacion. Este seguro otorga cobertura a
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las ventas a crédito realizadas en el mercado internacional (exportaciones en

cobranza) (BID, 2017).

6. Proyecciones financieras

Con respecto a las finanzas, el empresario debe exponer: con qué recursos
cuenta para llegar a cabo el proyecto de exportacion, informacién financiera
historica, flujo efectivo, estados financieros, principales razones financieras de

liquidez, de actividad y de rentabilidad (BID, 2017).

7. Sumario

Este segmento contiene ni mas ni menos que un resumen del plan de exportacion.
Su propésito es presentar en una manera concisa la situacién actual de la
empresa y los planes para la nueva operativa (BID, 2017). Este debe incluir el
perfil de la empresa, una descripcidn precisa de qué consiste el negocio,
descripcion del producto o servicio que se ofrece, ventajas competitivas, y

requerimientos financieros.

1.1.4.Concepto de artesania

La artesania consiste en una forma de arte utilizando diversos materiales, pero

dichas creaciones artisticas se hacen manualmente. Segun Roncancio (2018), la
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artesania es el resultado de la creatividad y la imaginacion, plasmado en un
producto en cuya elaboracion se ha transformado racionalmente materiales de
origen natural, generalmente con procesos y técnicas manuales. Una de sus
caracteristicas es que los objetos artesanales van cargados de un alto valor

cultural y debido a su proceso son piezas unicas (Roncancio, 2018).

Es importante denominar la artesania como producto, puesto que el artesano de

oficio realiza la artesania para su sustento, para ser comercializada, para vivir de

la elaboracion de sus productos, igualmente muchos artesanos elaboran sus
productos como complemento a otra actividad econdmica, es decir siempre se
trata de un producto hecho a mano para ser comercializado, los artesanos buscan
siempre elaborar productos que piden los clientes, no elaboran objetos para
expresar sus sentimientos, a cambio si expresan elementos culturales de su

comunidad (Roncancio, 2018).

1.2. Marco conceptual

Artesania: Consiste en una manifestacion artistica que se realiza con las manos y
se elabora con la materia prima original. Esto requiere un conocimiento exhaustivo
de la materia prima a tratar, es decir, los talleres artesanos que trabajan el vidrio,
la madera, el barro o el mimbre conocen el tratamiento de estos materiales desde

su inicio hasta que lo convierten en producto artesano (Devora, 2016).
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Exportar: Es el proceso mediante el cual un producto es enviado a otro pais con
fines comerciales. Para que tal traslado sea efectivo, pueden emplearse vias

maritimas, terrestres o aéreas (EAE Business School, 2015).

Incoterm: Un Incoterm representa un término universal que define una transaccion
entre importador y exportador, de forma que ambas partes entiendan las tareas,
costos, riesgos Yy responsabilidades, asi como el manejo logistico y de
transportacion desde la salida del producto hasta la recepcion por el pais

importador (C&A MX, 2012).

Internacionalizacion: Es un proceso mediante el cual una compafiia desarrolla una
parte de sus actividades en otro pais diferente al suyo. Puede centrarse en la
venta de articulos, produccion o compra de suministros, entre otras cosas (Garcia,

¢ En qué consiste la internacionalizacién?, 2018).

Logistica: Es el conjunto de operaciones y tareas relacionadas con el envio de

productos terminados al punto de consumo o de uso (Thompson, 2007).

Plan: Es el conjunto coherente de metas e instrumentos que tiene como fin
orientar una actividad humana en cierta direccion anticipada (Ordaz & Saldafa,

2006).
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1.3. Marco contextual

CENADARTE
Centro Nacional de Artesania

Centro Nacional de Artesania (CENADARTE) es una institucién que depende del
Ministerio de Cultura de la Republica Dominicana, se dedica a la capacitacién de
jovenes en las diferentes areas de la artesania dominicana (Sitio Web
CEDANARTE, 2018). Es la unidad responsable de propiciar y posibilitar el
desarrollo socioeconémico y cultural nacional, a partir del desarrollo del sector
artesanal, mediante la capacitacion, promocion, y mercadeo de la produccion

artesanal dominicana.

El Centro Nacional de Artesania (CENADARTE) tendra las siguientes atribuciones

y funciones:

e Proponer e implementar las politicas para propiciar el desarrollo de la

artesania dominicana.

e Coordinar y regular la actividad nacional para el desarrollo, fomento y

proteccion de la artesania.
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Coordinar con los organismos e instituciones que sean necesarios, el
desarrollo de un plan sostenido y permanente de promocion de nuestra
artesania.

Desarrollar politicas de capacitacion, y coordinar con los organismos
existentes, la implementacion de programas permanentes de formacion y
capacitacion de los artesanos, y promover e incentivar a nuevos artesanos,
para lo que podra crear, promover y desarrollar talleres, escuelas y aldeas
artesanales, con el objetivo de mejorar la calidad de la produccion artesanal
en base a elementos técnicos y artisticos, que contribuyan a mejorar la
calidad del artesano dominicano, y lograr que nuestra artesania tenga un
caracter autéctono y distintivo de la dominicanidad.

Disefar estrategias de mercadeo y promocion, para ampliar la cobertura de
mercado del sector artesanal nacional e internacionalmente.

Propiciar cuantos estudios sean necesarios para determinar la produccion,
mercado y estadisticas del sector.

Formular, coordinar y supervisar proyectos artesanales en las diversas
comunidades del pais, con énfasis en aquellas que tienen tradicion
artesanal.

Realizar investigaciones de campo para determinar los tipos de produccién
artesanal, y dar capacitacién y apoyo logistico a los mismos.

Crear fondos especiales para ser destinados a la concesion de becas, tanto
en el pais como en el exterior, con fines de entrenar y capacitar el recurso

humano necesario para el mejor desarrollo de la industria artesanal.
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e Gestionar la obtencion de becas de otras entidades, nacionales y

extranjeras, con los mismos fines.

La investigacién sera desarrollada en la Republica Dominicana, agotando las

etapas del plan de exportacion de CEDANARTE hacia Espafia en 2019.

1.4. Marco Histérico

1.4.1.Historia de las negociaciones entre R. D. y Europa

Las relaciones comerciales entre la UE y la Republica Dominicana se han
afianzado en la ultima década, en parte gracias al Acuerdo de Asociacion
Econbomica UE -CARIFORUM (EEAS, 2016). La UE es el segundo socio comercial
de la Republica Dominicana, y representa aproximadamente el 10% del valor del

comercio exterior del pais en 2015. Estas son algunas cifras:

e En 2015, el intercambio comercial entre la UE y la Republica Dominicana
alcanzo los 2.459 millones de euros, cerca del doble que una década atras.

e Ese afio, la Republica Dominicana export6 bienes a la UE por valor de 834
millones de euros, un 75% mas que en 2005.

e Asimismo, la Republica Dominicana ocupa el puesto 80 entre los socios
comerciales de la UE.

e El 62,4% de las exportaciones a la UE son de alimentos y el 28,2%

productos manufacturados como medicamentos e instrumentos medicos.
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e La UE exporté a la Republica Dominicana bienes por valor de 1.626

millones de euros, principalmente maquinaria y alimentos.

En ese orden, la Republica Dominicana tiene una estrecha relacion con la Union
Europea, lo cual es un factor positivo para el plan, pues admite las exportaciones

hacia dicho grupo de paises.

1.4.2.Comercio entre R. D. y Espafa

En Republica Dominicana hay inscritas 26.000 personas con pasaporte espafiol,
un buen nimero de empresarios de ascendencia espafiola que dominan campos
como ferreteria, alimentacion, restauracion, y distribucion variada. La Camara de
Comercio Oficial Espafiola cuenta con 400 empresas afiliadas. EI numero de

dominicanos en Espafia se estima en 250,000.

Los intercambios de mercancias son sustanciales, como también las remesas que
se envian desde Espafia a las familias (ICEX, 2019). Ademas, el stock de IED
controlado por firmas espariolas es el tercero en el ranking, destacando complejos
hoteleros, cementeras, inmuebles turisticos, generacion eléctrica, seguros,

servicios hospitalarios, casinos y servicios a empresas.

Lo que antecede, unido a los frecuentes viajes oficiales, conforma unas relaciones

bien consolidadas, que van mas alla de lo estrictamente econdmico y que no se
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ven empafnadas por la existencia de contenciosos empresariales en alto numero y

cuantia, con entidades publicas esencialmente (ICEX, 2019).
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CAPITULO II. DISENO METODOLOGICO

2.1. Disefio apropiado de investigacion

2.1.1. Disefio

El presente estudio es no experimental. Este tipo de disefio se basa
fundamentalmente en la observacion de fendbmenos tal y como se dan en su

contexto natural para analizarlos con posterioridad.

2.1.2. Enfoque

La investigacion tiene un enfoque cualitativo, debido a que se pretende utilizar la
recoleccion de datos sin medicién numérica para descubrir o afinar preguntas de
investigacioén y puede o no probar hipétesis en su proceso de interpretacion, como
también el cuantitativo, pues se realizara una recoleccion de datos para probar
dicha hipotesis, en caso de que haya, con base en la medicion numérica y el
analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y probar teorias,
en este caso, la factibilidad de exportacion de artesanias desde Republica

Dominicana hacia Espafia.

2.1.3. Secuencia

La presente investigacién sigue una secuencia transversal debido a que el estudio
pretende medir la prevalencia de una exposicién y/o resultado en una poblacion

definida y en un punto especifico de tiempo.
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2.2. Metodologia

2.2.1. Tipo de investigacién

El tipo de investigacibn es exploratorio. El propdsito de la investigacion
exploratoria trata de una exploracion inicial en un momento especifico. Por lo
general, se aplican a problemas de investigacion nuevos o poco conocidos;

ademas, constituyen el preambulo de otros disefios (Hernandez, 2014).

2.2.2. Métodos a utilizar

Método Inductivo: Se utiliz6 el método inductivo considerando que se obtendran
conclusiones generales a partir de premisas particulares, en cuanto a la

posibilidad de exportar el producto.

Método Analitico: Considerando que se analizan antecedentes y se extraen
elementos particulares para la elaboracion del plan. En este caso, se analizan

posibles tendencias de la exportacidon de artesanias en los dltimos afios.

Método de Sintesis: Debido a que se extraeran informaciones en la investigacion
de campo para luego resumir los resultados y, en fin, en base a dichos datos,

crear el plan de exportacion.

Método Estadistico: Considerando el hecho de que se recogeran datos para
comprobar la viabilidad del plan y se mostraran mediante tablas y graficos

estadisticos.
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2.2.3. Técnicas de recopilacion de informacion

e Revisidon documental
e Entrevistas

¢ Encuestas

2.2.4. Fuentes de informacién: primarias y secundarias

Primarias: Ejecutivos del Centro de Exportacion e Inversiéon de la Republica

Dominicana y miembros del Centro Nacional de Artesanias (CEDANARTE).

Secundarias: Sitios web estatales, sitios web generales, libros y revistas

especializadas

2.3. Determinar las variables que se van a medir

Factibilidad de exportacion de artesanias: Se identificard a factibilidad de

exportacion de artesanias a Espafia.

Produccion actual de artesanias: Se investigara la produccion actual de artesanias

de CEDANARTE.

Identificacion del target en Espafia: Se investigaran posibles perfiles de clientes en

Espafia.

Identificacion del tipo de exportacion mas viable para el pais: De los tipos

expuestos en el marco tedrico, se elegira uno que sea viable para el éxito del plan.
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Tendencias en el mercado de artesanias de R. D. y Espafa: Se analizaran las

tendencias del mercado de artesanias de ambas naciones.

2.4. Seleccion de la muestra

2.4.1. Determinacion del universo

El universo lo componen los miembros del CEl — RD y de CEDANARTE, como

personas con conocimiento sobre exportacion y produccion de artesanias.

2.4.2. Extraer o calcular la muestra

Considerando el numero promedio de empleados de ambas entidades, la muestra
se reduce a 50 personas, a quienes se les aplicara un cuestionario y a los altos

ejecutivos una entrevista.

2.4.3. Distribuir la muestra

45 colaboradores: 15 del CElI — RD y 30 de CEDANARTE.

5 ejecutivos: 2 del CEI - RD y 3 de CEDANARTE.
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Anexo 2. Encuesta a colaboradores del Centro de Exportacion e Inversion de

la Republica Dominicana (CEI — RD)

Sexo:a)mb)f

Edad: a) 18 —25b) 26 - 33 c) 34 — 41 d) 42 en adelante

Nivel organizacional: a) 1 (auxiliar, técnico, escultor) b) 2 (supervisor,

encargado) c) 3 (gerente, director)

1. ¢Conoce usted el mercado de artesanias indigenas en la Republica

Dominicana?

a) Si b) no

2. A su entender, ¢Cual es la caracteristica que define la demanda de las

artesanias indigenas a nivel turistico? (Puede elegir mas de una)

a) Calidad b) variedad c) materiales d) expresién artistica e) costo

3. ¢Cree usted que este mercado tenga demanda internacional?

a) Si b) no

4. A su entender, ¢De donde provienen los turistas que compran este

tipo de productos? (Puede elegir mas de una)

a) Estados Unidos b) Europa c) Asia d) América (Central, Sur, Norte) e) Otro

(especifique):




5. ¢Conoce usted el Centro Nacional de Artesanias del Ministerio de

Cultura?

a) Si b) no

6. ¢Conoce usted iniciativas de exportacion local de este tipo de

productos a otros paises?

a) Si b) no

7. ¢Como evaluaria la idea de la venta de estos productos mediante la

exportacién a Espafia?

a) Excelente b) buena c) mala e) muy mala

8. ¢Recomendaria usted un incentivo estatal para el éxito de dicha

exportacién y venta en territorio extranjero?

a) Si b) no

9. ¢(En sentido general, que tipo de plan de exportacion seria mas idéneo

para el producto? (Puede elegir mas de una)

a) Alianzas comerciales con empresas ya constituidas y posicionadas b)
Constitucion de empresas c) Exportacion directa d) eCommerce e€) Otro

(especifique):

iGracias por su colaboracién!



Tabla 5. Edad de los encuestados

Edad de los encuestados

Indicador Frecuencia Porcentaje
18 - 25 6 40%
26 - 33 6 40%
34 -41 2 13%
42 + 1 7%
Total 15 100%

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEI — RD en relacién a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacibn de artesanias indigenas

fabricadas en CEDANARTE hacia Espafa.

Tabla 6. Sexo de los encuestados

Sexo de los encuestados

Indicador Frecuencia Porcentaje
M 12 80%
F 3 20%
Total 15 100%

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEI — RD en relaciéon a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacion de artesanias indigenas

fabricadas en CEDANARTE hacia Espafa.



Tabla 7. Nivel organizacional

Nivel organizacional

Indicador Frecuencia
1 10
2 3
3 2
Total 15

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEl —
factibilidad del disefio de un plan de exportacion de

fabricadas en CEDANARTE hacia Espafa

Porcentaje
67%
20%
13%

100%

RD en relacién a la

artesanias indigenas

Tabla 8. Conocimiento sobre el mercado de artesanias

Conocimiento sobre el mercado de artesanias

Indicador Frecuencia
Si 15
No 0
Total 15

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEl —
factibilidad del disefio de un plan de exportacion de

fabricadas en CEDANARTE hacia Espafa.

Porcentaje
100%
0%

100%

RD en relacién a la

artesanias indigenas



Tabla 9. Causas de la demanda de artesanias

Causa de la demanda de artesanias

Indicador Frecuencia Porcentaje
Calidad 15 15%
Variedad 15 15%
Material 14 14%
Expresién artistica 15 15%
Precio 2 2%
Total

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEI — RD en relacién a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacibn de artesanias indigenas

fabricadas en CEDANARTE hacia Espafia. Pregunta de respuestas multiples.

Tabla 10. Opinién sobre demanda internacional del producto

Opinion sobre demanda internacional

Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 15 100%
No 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CElI — RD en relaciéon a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacion de artesanias indigenas

fabricadas en CEDANARTE hacia Espana.



Tabla 11. Origen de los clientes de este mercado

Origenes de los clientes de este mercado

Indicador Frecuencia Porcentaje
Estados Unidos 15 15%
Europa 15 15%
Asia 2 2%
América (Central, Sur, Norte) 1 1%

Total

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEl — RD en relacion a la

factibilidad del disefio de un plan de exportacibn de artesanias indigenas

fabricadas en CEDANARTE hacia Espafia. Pregunta de respuestas multiples
Tabla 12. Conocimiento de la existencia de CEDANARTE

Conocimiento de existencia de CEDANARTE

Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 4 27%
No 11 73%
Total 15 100%
Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CElI — RD en relaciéon a la

factibilidad del disefio de un plan de exportacion de artesanias indigenas

fabricadas en CEDANARTE hacia Espafa.



Tabla 13. Conocimiento de iniciativas de exportacion de productos a otros

paises

Conocimiento sobre iniciativas de exportacion del producto a otros paises

Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 15 100%
No 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CElI — RD en relaciéon a la

factibilidad del disefio de un plan de exportacibn de artesanias indigenas

fabricadas en CEDANARTE hacia Espafa.

Tabla 14. Calificacion de laidea de exportar artesanias fabricadas en

CEDANARTE hacia Espafia

Calificacion de la idea de exportar desde CEDANARTE hacia Espafia

Indicador Frecuencia  Porcentaje
Excelente 15 100%
Buena 0 0%
Mala 0 0%
Muy mala 0 0%

Total 15 100%



Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CElI — RD en relacion a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacibn de artesanias indigenas

fabricadas en CEDANARTE hacia Espafa.

Tabla 15. Recomendacion de incentivo estatal para la exportacion de

artesanias

Recomendacién de incentivo estatal para la exportacion de artesanias

Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 15 100%
No 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEI — RD en relacién a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacion de artesanias indigenas

fabricadas en CEDANARTE hacia Espana.

Tabla 16. Método de exportacién recomendado

Método de exportacién recomendado

Indicador Frecuencia Porcentaje
Alianzas con empresas ya existentes 12 12%
Constitucion de empresas en suelo extranjero 6 6%
Exportacion directa 2 2%

Comercio electrénico 1 1%



Total

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEI — RD en relacién a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacion de artesanias indigenas

fabricadas en CEDANARTE hacia Espafia. Pregunta de respuestas multiples.



Anexo 3. Encuesta a colaboradores del Centro Nacional de Artesanias

(CEDANARTE)

Sexo: a)mb) f

Edad: a) 18 — 25 b) 26 — 33 ¢) 34 — 41 d) 42 en adelante

Nivel organizacional: a) 1 (auxiliar, técnico, escultor) b) 2 (supervisor, encargado)

c) 3 (gerente, director)

1. ¢.Como califica usted la iniciativa de la creacion del Centro Nacional de
Artesanias por parte del gobierno dominicano?
a) Excelente b) buena c) mala d) muy mala

2. ¢Entiende usted que ha sido un punto de apoyo e incentivo al artesano?
a) Sib)no

3. A su entender, ¢Cudl es la caracteristica que define la demanda de las
artesanias indigenas a nivel turistico? (Puede elegir mas de una)
a) Calidad b) variedad c) materiales d) expresion artistica e) costo

4. ¢Cree usted que este mercado tenga demanda internacional?
a) Sib)no

5. A su entender, ¢De dénde provienen los turistas que compran este tipo
de productos? (Puede elegir mas de una)
a) Estados Unidos b) Europa c) Asia d) América (Central, Sur, Norte) e) Otro

(especifique):

6. ¢Conoce usted iniciativas de exportacion local de este tipo de productos

a otros paises?



10.

a) Sib)no

¢,Como evaluaria la idea de la venta de estos productos mediante la

exportacion a Espafia?

a) Excelente b) buena c) mala ) muy mala

¢,Recomendaria usted un incentivo estatal para el éxito de dicha

exportaciéon y venta en territorio extranjero?

a) Sib)no

¢En sentido general, que tipo de plan de exportacion seria mas idéneo

para el producto? (Puede elegir mas de una)

a) Alianzas comerciales con empresas ya constituidas y posicionadas b)
Constitucion de empresas c) Exportacién directa d) eCommerce e) Otro

(especifique):

¢En otro sentido, que otra cosa le faltaria a CEDANARTE? (Puede elegir
mas de una)
a) Mas capacitacion b) mejores incentivos del Estado ¢) mejores asignaciones

financieras d) Otro (especifique):

iGracias por su colaboracion!



Tabla 17. Edad de los encuestados

Edad de los encuestados

Indicador Frecuencia
18 - 25 2
26 - 33 3
34 -41 9
42 + 16
Total 30

Porcentaje
7%
10%
30%
53%

100%

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEDANARTE en relacién a la

factibilidad del disefio de un plan de exportacibn de artesanias indigenas

fabricadas en dicha institucién hacia Espafia.

Tabla 18. Sexo de los encuestados

Sexo de los encuestados

Indicador Frecuencia
M 30
F 0
Total 15

Porcentaje

100%

0%

100%

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEDANARTE en relacién a la

factibilidad del disefio de un plan de exportacion de artesanias indigenas

fabricadas en dicha institucion hacia Espaa.



Tabla 19. Nivel organizacional

Nivel organizacional

Indicador Frecuencia Porcentaje
1 25 83%
2 3 10%
3 2 7%
Total 15 100%

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEDANARTE en relaciéon a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacibn de artesanias indigenas

fabricadas en dicha institucién hacia Espafia.

Tabla 20. Opinién sobre la creacion de CEDANARTE

Indicador Frecuencia Porcentaje
Excelente 30 100%
Buena 0 0%
Mala 0 0%
Muy Mala 0 0%
Total 30 100%

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEDANARTE en relacién a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacion de artesanias indigenas

fabricadas en dicha institucion hacia Espaa.



Tabla 21. Opinion sobre la idea de la creacion de CEDANARTE como apoyo

al artesano

Creacion de CEDANARTE como apoyo al artesano

Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 30 100%
No 0 0%
Total 30 100%

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEDANARTE en relacion a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacibn de artesanias indigenas

fabricadas en dicha institucién hacia Espafia.

Tabla 22. Causa de la demanda de artesanias

Causa de la demanda de artesanias

Indicador Frecuencia Porcentaje
Calidad 30 30%
Variedad 30 30%
Material 10 10%
Expresion artistica 5 5%
Precio 2 2%

Total



Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEDANARTE en relacion a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacibn de artesanias indigenas

fabricadas en dicha institucién hacia Espafia. Pregunta de respuestas multiples.

Tabla 23. Opinion sobre demanda internacional del producto

Opinion sobre demanda internacional

Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 30 100%
No 0 0%
Total 30 100%

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEDANARTE en relacion a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacion de artesanias indigenas

fabricadas en dicha institucién hacia Espafia.

Tabla 24. Origen de los clientes de este mercado

Origenes de los clientes de este mercado

Indicador Frecuencia Porcentaje
Estados Unidos 30 30%
Europa 30 30%
Asia 30 30%
Ameérica (Central, Sur, Norte) 5 5%

Total



Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEDANARTE en relacion a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacion de artesanias indigenas

fabricadas en dicha institucién hacia Espafia. Pregunta de respuestas multiples.

Tabla 25. Conocimiento de iniciativas de exportacidén de productos a otros

paises

Conocimiento sobre iniciativas de exportacion del producto a otros paises

Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 10 33%
No 20 67%
Total 30 100%

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEDANARTE en relacion a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacion de artesanias indigenas

fabricadas en dicha institucién hacia Espafia.

Tabla 26. Recomendacién de incentivo estatal para la exportacién de

artesanias

Recomendacién de incentivo estatal para la exportacion de artesanias

Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 30 100%
No 0 0%

Total 30 100%



Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEDANARTE en relacion a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacibn de artesanias indigenas

fabricadas en dicha institucién hacia Espafa.

Tabla 27. Método de exportacion recomendado

Método de exportacién recomendado

Indicador Frecuencia Porcentaje
Alianzas con empresas ya existentes 30 30%
Constitucion de empresas en suelo extranjero 30 30%
Exportacion directa 17 17%
Comercio electronico 5 5%
Total

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEDANARTE en relacion a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacion de artesanias indigenas

fabricadas en dicha institucién hacia Espafia. Pregunta de respuestas multiples.

Tabla 28. Aspectos faltantes de CEDANARTE

Aspectos faltantes de CEDANARTE Frecuencia Porcentaje
Capacitacion 30 30%
Incentivos estatales 30 30%
Incentivos financieros 30 30%

Total



Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEDANARTE en relacion a la
factibilidad del disefio de un plan de exportacibn de artesanias indigenas

fabricadas en dicha institucién hacia Espafia. Pregunta de respuestas multiples.

Tabla 29. Calificacion de la idea de exportar artesanias fabricadas en

CEDANARTE hacia Espafia

Calificacion de la idea de exportar desde CEDANARTE hacia Espafia

Frecuencia  Porcentaje

Indicador
Excelente 20 67%
Buena 10 33%
Mala 0 0%
Muy mala 0 0%
Total 30 100%

Fuente: Encuesta realizada a colaboradores del CEDANARTE en relacion a la

factibilidad del disefio de un plan de exportacion de artesanias indigenas

fabricadas en dicha institucién hacia Espafia.



Anexo 4. Entrevista a ejecutivos del CEl - RD

Cargo: Especialista 1

Tiempo de labor en la entidad: 3 aflos

1. ¢Conoce usted algun plan de exportacion de artesanias?

Histéricamente, la exportacion de artesanias tiene mercado y hay estadisticas que

comprueban el éxito de las exportaciones.

2. ¢Cudles son los paises que mas importan artesanias dominicanas?

Estados Unidos y algunos paises europeos son los mas aficionados de las

artesanias dominicanas.

3. ¢Cuanto es el ingreso que percibe el estado de estas exportaciones?

Segun datos oficiales, el pais percibe aproximadamente US$10, 000,000.00.

4. ¢Qué porcentaje de las exportaciones representa?

En el 2018, estas exportaciones representaron el 1.8% de las exportaciones

dominicanas.

5. ¢Qué otros planes pretenden poner en marcha para con el sector de la

artesania?



Actualmente, no hay nada en agenda mas que las ferias y el desarrollo de los

proyectos comerciales de CEDANARTE.

6. ¢Conoce usted el Centro Nacional de Artesanias del Ministerio de

Cultura?

Si.

7. ¢Recomienda usted a Espafia como destino de artesanias indigenas

directamente en conjunto con CEDANARTE?

Por supuesto que si.

8. ¢Cudles son los proximos proyectos del CElI — RD para el incentivo a

la exportacién?

La innovacion es uno de los pilares de la institucidn, por lo que los proyectos de
los artesanos dominicanos presentados en la entidad son tomados muy en cuenta

y mas cuando se trata de exportaciones.

iGracias por su colaboracion!



Cargo: Especialista 2

Tiempo de labor en la entidad: 2 afios

1. ¢(Conoce usted algun plan de exportacion de artesanias?

Si.

2. ¢Cudles son los paises gue mas importan artesanias dominicanas?

Se conocen las exportaciones europeas y hacia los Estados Unidos.

3. ¢Cuanto es el ingreso que percibe el estado de estas exportaciones?

Segun las estadisticas, el estado en el 2018 percibi6 mas de 10 millones de

dolares.

4. ¢Qué porcentaje de las exportaciones representa?

Esto representa de un 1 al 2% de las exportaciones totales.

5. ¢Qué otros planes pretenden poner en marcha para con el sector de la

artesania?

Actualmente se esta trabajando el fomento a la exportacion de artesanias, en
conjunto con los artesanos dominicanos que trabajan con las instituciones

correspondientes.



6. ¢Conoce usted el Centro Nacional de Artesanias del Ministerio de

Cultura?

Si.

7. ¢(Recomienda usted a Espafia como destino de artesanias indigenas

directamente en conjunto con CEDANARTE?

Si.

8. ¢Cudles son los proximos proyectos del CEI — RD para el incentivo a

la exportacion?

Seguir fomentando la exportacion de artesanias.

iGracias por su colaboracion!



Anexo 5. Entrevista a ejecutivos de CEDANARTE

Cargo: Maestro de Artesana

Tiempo de labor en la entidad: 5 afios

1. ¢Cuantos artesanos maneja CEDANARTE actualmente?

Actualmente, la escuela cuenta con mas de 10 artesanos con empleo de
maestros, asi como existe una asistencia de mas de 100 estudiantes activos de

artesanias en diversas disciplinas como alfareria, zapateria y otras.

2. ¢Cudles son los incentivos para los artesanos?

Los empleados fijos tienen un sueldo y los estudiantes y artesanos externos tienen
la oportunidad de comercializar las artesanias que construyen en la escuela del

centro.

3. ¢Cree usted que existe mercado para las artesanias indigenas a nivel

de exportacion?

Si, siempre han tenido su demanda, incluso existen coleccionistas de este tipo de

artes a nivel mundial.

4. ¢Entiende usted que Espaifia es un buen destino para las

exportaciones?



Si.

5. Actualmente, ¢Cuales son los proyectos en los que trabajan, en

cuanto a comercializacion de las artesanias se refiere?

Hoy en dia, aparte de las ensefianzas que imparte el centro, las artesanias son
comercializadas en ferias, a los fines de que los amantes de las artesanias y los
turistas asistan a estas exposiciones para que adquieran las artesanias que mas

les gusten. En estas ferias hay de todo tipo, no solamente con forma aborigen.

6. ¢Pretende el centro formalizar a todos los puntos de venta artesanales

del pais, supliendo los mismos con las obras de CEDANARTE?

Verdaderamente, al centro no es que le compete esto. Si cada artesano desea

formalizar su propio negocio, debe acudir a las instituciones correspondientes.

7. ¢Conjuntamente con que otras instituciones trabajan?

Actualmente, trabajamos con el Ministerio de Cultura, como una direccién adjunta,
asi como también con el Ministerio de Turismo y de Industria y Comercio, como

patrocinadores de los eventos que realiza el centro.

8. ¢Qué espera la institucion en los proximos afios (expectativas a corto,

mediano y largo plazo)?

Se espera que mas personas se integren al centro y que posteriormente los

egresados tengan negocios basados en la venta de obras de artesanias.



iGracias por su colaboracion!

Cargo: Director de escuela de alfareria

Tiempo de labor en la entidad: 4 afios

1. ¢Cuantos artesanos maneja CEDANARTE actualmente?

CEDANARTE maneja actualmente cientos de artesanos a nivel interno y externo.
La institucion cuenta con maestros de alta formacion y experiencia, asi como

también con grupos de artesanos de diversas disciplinas.

2. ¢Cudles son los incentivos para los artesanos?

El centro les provee de las herramientas para la creacion de las obras, desde
capacitaciones hasta ingresos por la venta de sus creaciones. Asimismo, de vez

en cuando los mejores artesanos son enviados a ferias fuera del pais.

3. ¢Cree usted que existe mercado para las artesanias indigenas a nivel

de exportacion?

Por supuesto que si.

4. ¢Entiende usted que Espafia es un buen destino para las

exportaciones?

Desde hace mucho tiempo, las artesanias dominicanas han sido presentadas en

Espafia para su posterior venta y ha mantenido su demanda a través del tiempo.



5. Actualmente, ¢Cuales son los proyectos en los que trabajan, en

cuanto a comercializacion de las artesanias se refiere?

Las ferias han sido el principal canal de ventas de comercializacion de artesanias,
pues se pueden agrupar artesanos internos y externos para comercializar estos

productos.

6. ¢Pretende el centro formalizar a todos los puntos de venta artesanales

del pais, supliendo los mismos con las obras de CEDANARTE?

Se esta trabajando para motivar a todos los artesanos a integrarse a los proyectos

gue CEDANARTE tiene para ellos.

7. ¢Conjuntamente con que otras instituciones trabajan?

Ministerio de Cultura, Ministerio de Turismo y Ministerio de Industria y Comercio.

8. ¢Qué espera la institucion en los proximos afios (expectativas a corto,

mediano y largo plazo)?

Se espera aumentar el flujo de asistencia a ferias nacionales e internacionales, asi
como también que aumenten la cantidad de artesanos adscritos a CEDANARTE,

para continuar la formalizacion del sector.

iGracias por su colaboracion!



Cargo: Sub Director

Tiempo de labor en la entidad: 4 afios

1. ¢Cuantos artesanos maneja CEDANARTE actualmente?

La institucibn maneja actualmente cientos de artesanos, sin embargo, la némina
del Ministerio de Cultura tiene artesanos contratados de forma fija como maestros

y ejecutivos del centro.

2. ¢Cudles son los incentivos para los artesanos?

Los artesanos tienen la oportunidad de comercializar sus obras hechas durante las
clases del centro, al igual que de participar en las ferias de artesanias a nivel

nacional.

3. ¢Cree usted que existe mercado para las artesanias indigenas a nivel

de exportacion?

Si.

4. ¢Entiende usted que Espafia es un buen destino para las

exportaciones?

Si.



5. Actualmente, ¢Cuales son los proyectos en los que trabajan, en

cuanto a comercializacion de las artesanias se refiere?

Las ferias son el principal canal de ventas de lo que se hace dentro del centro,

aunqgue algunos estudiantes comercializan sus creaciones de forma particular.

6. ¢Pretende el centro formalizar a todos los puntos de venta artesanales

del pais, supliendo los mismos con las obras de CEDANARTE?

Se espera gue todos los artesanos formalicen sus servicios para el crecimiento del

centro.

7. ¢Conjuntamente con que otras instituciones trabajan?

Somos una direccion adjunta del Ministerio de Cultura. Asimismo, para los eventos

y el comercio trabajamos con otras entidades del Estado.

8. ¢Qué espera la institucion en los proximos afios (expectativas a corto,

mediano y largo plazo)?

Nuestro deseo es que crezca la poblacién de artesanos y que posteriormente

existan empresas destinadas exclusivamente a la comercializacién de artesanias.

iGracias por su colaboracion!



Anexo 6. Prueba de antiplagio
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Reporte de PLAGIO en el informe que nos entrega la UNIVERSIDAD APEC.

(URKUND

Urkund Analysis Result

Analysed Document: PLAN DE EXPORTACION DE ARTESANIAS INDIGEMAS HACIA
ESPANA.pdf (D58565583)

Submitted: 11/9/2019 3:05:00 PM

Submitted By: 20140080@unapec.edu.do

Significance: 2%
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