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RESUMEN

El siguiente trabajo realizado contiene un plan para la Exportacién de Sombreros Chuquisaca
al mercado de Italia y los procesos, aspectos y pasos que se debe considerar, al momento de
elegir un futuro mercado, como también es importante tomar la mejor alternativa, ain habiendo
un riesgo de por medio, pero tener la certeza de escoger un mercado alternativa con menor
riesgo posible para una exportacion eficaz.

Los métodos utilizados para que se lleve a cabo esta investigacion se utilizé el Método
Bibliografico, sintesis, andlisis, deductivo, técnicas de encuesta, entrevistas, revision
documental, instrumentos de guia de entrevista, guia de cuestionario y guia de revision
documental, presentados en tres capitulos:

Se identific6 como mercado Potencial al mercado de Italia ya que es un mercado productor y
consumidor de sombreros que lo hace en grandes cantidades exportando a varios paises de

Latinoamérica una pequefia parte de Espafia, lo que significa que seria un punto estratégico
para la expansion de la empresa a largo plazo, es por eso que se realiza una investigacion por
partes:

En el primer capitulo se analiza la parte antecedente de la empresa para conocer, profundizar
y ponerse en los zapatos de la empresa y ver en qué situacion se encuentra este, partiendo
en el objetivo general y los objetivos especificos que se quiere lograr para ver qué tan factible
sera y que oportunidades se puede llegar a encontrar en el mercado de Italia,

En segundo capitulo se hace mayor énfasis en la empresa, su situacion actual y donde tiene
puestos los ojos a futuro basandose en investigaciones anteriores similares y hechas que se
suscitan en la actualidad para su estudio del mercado y ver las posibilidades de manera clara
para las exportaciones de Sombreros Chuquisaca al mercado de ltalia.

Y por ultimo el tercer capitulo se llegd a una conclusién y un resultado muy satisfecho para
una decisién a certera, sobre los hechos actuales, datos estadisticos y la capacidad de
produccion de la empresa basandose en estos hechos que se presentan y posibles sucesos

gue pueda presentarse a futuro para su exportacion de Sombreros Chuquisaca



CAPITULO |
INTRODUCCION

1.1. Antecedentes

Sombreros Chuquisaca empieza su produccion en el 1992 con bastante éxito a lo largo de su
camino, es una empresa que se dedica a la fabricacion de fieltros de lana de oveja para la
confeccion de sombreros de cualquier modelo contando con mas 250 modelos, Tiene clientes
en diferentes lugares del mundo que se dedican a la fabricacion de sombreros, exportando un
producto semiterminado (fieltro), donde se inician los conos o0 campanas, proceso que precisa
de un trabajo delicado, con personal de experiencia, materia prima seleccionada, ambiente
con temperatura y humedad controladas para mantener las propiedades de la fibra de lana,
para lograr mediante mas de diez procesos posteriores, las campanas y/o capelinas con la

calidad que la caracteriza, calidad necearia para un buen sombrero terminado.

Con el pasar del tiempo dio buenos resultados gracias al trabajo profesional, el cual fue un
motivo para incursionar en el exterior y vender a los mercados Internacionales como ser: Perd,

Brasil, Chile, Argentina, Ecuador, Venezuela, Colombia, México y Uruguay.

Sombreros Chuquisaca es una de las mas grandes industrias del pais y es un producto muy
tradicional que se lo puede adquirir en el mercado interno, contando con diferentes variedades
de estilo de acuerdo a las necesidades de sus clientes en tamafio, color, peso, abierto de ala,
engomado, se hacen confecciones de sombreros para el ejército de Bolivia como ser las

boinas militares, se venden a artesanos, micro y pequefias empresas en Bolivia.

En 1999 recibi6é un trofeo internacional por el prestigio comercial, en 2004 logro a la calidad
Roma ltalia, en 2008 recibe un reconocimiento de wizaward una de las mejores empresas de
textil, por lo que estan presentes en ferias Internacionales por el pedido y exigencias de
clientes. (Alex Joel M. 2019).

Con el pasar del tiempo Sombreros Chuquisaca ha cobrado mucha importancia en el mercado
internacional, por su crecimiento y calidad en su producto que ha ido cautivando a varios
paises, en sus diferentes participaciones en las ferias Internacionales como también ha ido
construyendo una base solida en el mercado internacional atrayendo futuros clientes

prometedores.



1.2. Justificacion

Con el pasar de los afios sombreros Chuquisaca ha cobrado mucha importancia con los afos,
considerandose uno de las empresas con mayor demanda en el mercado interno e
internacional, por su calidad, por los colores y por la variedad de modelos que brinda a sus
clientes de toda edad mayores, jovenes y nifios en el pais.

Sombreros Chuquisaca es una empresa que lleva muchos afios en este trayecto de expandirse
a nivel internacional, Italia se vio que podria ser un mercado muy prometedor ya que este
mercado es productor, consumidor, exportador de sombreros, es una gran oportunidad para
el crecimiento de la empresa a nivel internacional, siendo muy favorable para la empresa,
mejorando la economia del pais, también para que haya un crecimiento ecbnomo en el
departamento de Chuquisaca, generando mas empleos para mejorar la calidad de vida de
los chuquisaquefios.

El mercado Sombreros Chuquisaca Lider del mercado Sudamericano en la fabricacion de
fuentes y campanas, ademas de ser uno de las fuentes econémicas del pais, esta en constante
expansion en los mercados mas exigentes, entre uno de ellos es el mercado europeo,
exportando una cantidad considerable a Espafia, este ha sido uno de los mercados con mas

pedidos en los ultimos.

1.3 Metodologia

1.3.1 Tipos

1.3.1.1 Descriptivo

La descriptiva en una investigacion detalla caracteristicas, aspectos muy relevantes de un
fendbmeno que se quiere analizar.

El objetivo de la investigacién descriptiva consiste en llegar a conocer las situaciones,
costumbres y actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las actividades,
objetos, procesos y personas” (Guevara 2020, p. 171).

1.3.1.2 Cualitativo:

Sefialan que la investigacion cualitativa estudia la realidad en su contexto natural y como
sucede, sacando e interpretando fendmenos de acuerdo con las personas implicadas.
Utiliza variedad de instrumentos para recoger informacion como las entrevistas, imagenes,

observaciones, historias de vida, en los que se describen las rutinas y las situaciones



problematicas, asi como los significados en la vida de los participantes, (Blasco y Pérez
2007,25).
El estudio que se va realizar acabo, se tomara las caracteristicas principales del mercado a

estudiar sobre la demanda, basados en los gustos y preferencias de sus clientes.
1.3.2 Métodos
1.3.2.1 Bibliogréfico

La bibliografia es el listado de referencias consultadas en la construccion de un escrito, que lo
acompafia en un espacio determinado para indicar la fuente original de un dato, reforzar
argumentos propios y comparar sobre el analisis de otros autores, producto del proceso de

investigacion. (Martina Paredez, 21019).

Se acudird a un listado de referencias bibliograficos, sobre informacién relevante que ayude a
complementar la investigacion, como los conceptos basicos sobre la exportacion y sus

principales caracteristicas que se debe considerar acerca de un estudio de mercado.
1.3.2.2 Sintesis

Menciona la frase de Humberto Eco “Hacer el resumen es mucho mas importante y muy (til,
y se aprende al redactar muchos resimenes. Hacer resiumenes ensefia ideas, en otras
palabras, ensena a escribir’. El lector debe conocer ideas importantes de un documento
extenso, sin critica alguna, debe ser objetivo, plantear el concepto generalizado del texto
original, (Ruiz, 2010)

Puede ser algo moroso al momento de buscar datos del tema a investigar, la sintesis ayudara
a no desviarse del tema, se hard una indagacion que competen al tema que se va a

profundizar.
1.3.2.3 Analitico

El método analitico es aquel método de investigacién que consiste en la desmembracion de
un todo, descomponiéndolo en sus partes o elementos para observar las causas, la naturaleza

y los efectos.

Se evaluara de manera minuciosa investigaciones similares al que se esta estudiando sobre

las exportaciones, partiendo desde lo mas basico hasta llegar a un resultado final, para analizar



cada detalle del proceso y entender las causas, los efectos que podrian suscitarse en la

investigacion que se va llevar a cabo.
1.3.2.4 Deductivo

Un método deductivo es aquél en el que el proceso de aprendizaje se mueve de lo mas general

a lo mas especifico. (Decoo, 1996).

Se haré estudios de mercados posibles en Europa y ver si Italia es la mejor alternativa como

el proximo mercado a exportar.

1.3.3 Técnicas

1.3.3.1 Entrevista

Refleja que la técnica consiste simplemente en plantear las “preguntas tan rapidamente como

el entrevistado sea capaz de comprender y de responder. (Pardinas, p. 115, 2005)

Se acudira al gerente general de la Empresa Sombreros Chuquisaca para el entrevistado, para
poder obtener datos de la empresa que ayudaran a indagar sobre el estado de la empresa y
su capacidad productiva, también algunas personas italianas para tener una referencia basica

sobre los gustos y preferencias.
1.3.3.2 Revisién documental

La sefalan como Observacion documental refiriéndose a la utilizacién de los documentos para
obtener datos y/o para analizarlos como objeto de estudio. Pudiéndose decir, que existen dos
tipos de documentos, aquellos que muestran los datos y los que en si mismos son vistos como

hechos. (Jiménez y Carreta, p.37, 2002).

Se acudird a documentos similares a la investigacién que se va llevar a cabo, sobre las
exportaciones como tesis, revistas, libros para obtener datos y aspectos que se debe

considerar.

1.3.4 Instrumentos

1.3.4.1 Guia de cuestionario

Escribe que la encuesta puede definirse como un conjunto de técnicas destinadas a reunir, de

manera sistematica, datos sobre determinado tema o temas relativos a una poblacion, a través



de contactos directos o indirectos con los individuos o grupo de individuos que integran la
poblacion estudiada. (Zapata, 2006 p. 189)

1.3.4.2 Guia de entrevista

En los proyectos de entrevista de gran escala algunos investigadores utilizan una guia de
entrevista. La guia de la entrevista no es un protocolo estructurado. Se trata de una lista de
areas generales que deben cubrirse con cada informante. En la situacion de entrevista el
investigador decide como enunciar las preguntas y cuando formularlas. La guia de la entrevista
sirve solamente para recordad que se deben hacer preguntas sobre ciertos temas. (Bogdan y
Taylor, 2000, p. 119)

La guia de entrevista ayudard a no perderse de los aspectos muy importantes que se debe
preguntar en una entrevista, se debera realizar preguntas enfocados en tema que se va a

estudiar.
1.3.4.3 Guia de revisién documental

Investigacién que utiliza documentos personales y oficiales como material de origen. Los
documentos... pueden incluir cosas como periodicos, diarios, sellos, directorios, folletos,
mapas, publicaciones estadisticas gubernamentales, fotografias, pinturas, discos, cintas y

archivos de computadora. (Scott Marshall, 2015).

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General

Determinar las condiciones mas factibles para la exportacion a Italia
Objetivos Especificos

¢ Identificar la base tedrica conceptual y metodologia que permita sustentar la

investigacion.

e Establecer un diagndstico que permita conocer la demanda potencial de sombreros en

ltalia.

e Indicar los requisitos para la exportacion de Sombreros Chuquisaca al Pais de ltalia.



CAPITULO Il

DESARROLLO
2.1. Marco tedrico

2.1.1. Marco Conceptual

2.1.1.1 ;Qué es el Comercio?

Se denomina comercio a la actividad socioeconémica que consiste en el intercambio de
algunos materiales que sean libres en el mercado de compra y venta de bienes o servicios,
sea para su uso, para su venta o su transformacion. Es el cambio o transaccion de algo a
cambio de otra cosa de igual valor o ya sea por dinero.

2.1.1.2 ;Qué es Comercio Exterior?

El comercio exterior es un intercambio de un bien o servicio realizado entre dos paises
diferentes. Los intercambios pueden ser importaciones o exportaciones.

2.1.1.3 ¢ Qué es Comercio Internacional?

El comercio internacional es el intercambio de bienes y servicios entre paises.

El comercio internacional permite a los paises ampliar sus mercados y acceder a bienes y
servicios que de otro modo no estarian disponibles a nivel nacional. Como resultado
del comercio internacional, el mercado se vuelve mas competitivo. En dltima instancia, esto

conduce a precios mas competitivos y proporciona un producto mas barato para el consumidor.

El Comercio Internacional hace mucho énfasis en el intercambio de bienes o servicios entre
dos paises o varios paises a su vez tomando en cuenta su maximo potencial mercado a
exportar. Los paises pueden definirse como productos finales, productos intermedios
necesarios para la produccién de los finales o materias primas y productos agricolas, (Encarta,
2005).

El Comercio Internacional permite a un pais especializarse en la produccién de los bienes que
fabrica de forma mas eficiente y con menores costos. El comercio también permite a un Estado
consumir mas de lo que podria si produjese en condiciones de autarquia. Por dltimo, el
comercio internacional aumenta el mercado potencial de los bienes que produce determinada
economia, y caracteriza las relaciones entre paises, permitiendo medir la fortaleza de sus

respectivas economias. (Krugman, 2001).

El comercio internacional como cualquier actividad econdémica en la que estén involucradas

personas o entidades de distintos paises. Existen partes procedentes de uno o varios paises



y estos se encargan de hacer el intercambio de un producto o servicio determinado. Dentro de
esta actividad econdémica se incluira tanto la compra, venta, intercambio, los diferentes tipos

de monedas que se necesiten o los métodos de pago correspondientes, (Pablo Golan, 2022).

2.1.1.4 ;Qué son las exportaciones?
Las exportaciones es él envio de mercancias de mercancias nacionales para su uso o

consumo en el exterior produciendo una entrada de divisas.

La exportaciéon ayuda a la empresa en el proceso de aumentar la rentabilidad, mejorar la
productividad y diversificar riesgos (...) El atractivo del comercio con o medio de
internacionalizacion ha sido mejorando gracias al aumento de las eficiencias de importacion y
exportacion. La liberacion de los movimientos de trasferencia, desarrollo de servicios que
apoyan al comercio hace que estos modos resulten mas atractivos para una gama mas amplia

de empresas. (Daniels Radebaugh, & Sullivan, 213)

En un mundo globalizado como hoy es muy esencial tener una mirada hacia al futuro y donde
se quiere llegar por eso es muy importante para una empresa “Considerar la exportacién como
parte fundamental de la estrategia de crecimiento, generando a investigacion de diferentes
detalles, tomando como base informacion favorable para crear analisis adecuados, asi como

buscar asesorias acerca del proceso que se desea realizar’ (Mules, 2014)

Se diferencian de las importaciones en que éstas son productos producidos fuera y que
ingresan a nuestro pais. Ambos, importacién y exportacién son transacciones del comercio

internacional (Lobejon, 2001, p.57)

2.1.1.5 ¢ Qué son las importaciones?
Las importaciones son bienes y servicios que ingresa de manera legal proveniente de un pais

extranjero que son demandados en el mercado interno para su uso 0 consumo.

“Las importaciones, junto con las exportaciones, son la base del comercio internacional. La
importacion de bienes normalmente requiere la participacion de las aduanas, tanto en el pais
de importacion como en el pais de exportaciébn y son a menudo sujetos a cuotas de

importacion, aranceles y acuerdos comerciales...” (Galeano, 2013)

En la economia la importaciéon es el traslado de bienes y servicios del extranjero.

Primordialmente esta actividad depende de dos agentes, el que requiere el producto o servicio



y el que lo brinda o lo fabrica. En otros términos, la importacién consiste en el ingreso legal de
mercancias de un pais origen al pais importador, principalmente para satisfacer el consumo

que a veces no se puede abastecer con los propios recursos del pais. (Miguel Mones, 2020).

La Importacion es traer legalmente un producto o servicio desde otro pais puede ser de manera
definitiva, temporal, de paso o solamente llegan a la aduana, lo mas comun es que se importen
por ejemplo de China EEUU es diferente a un proveedor nacional que un proveedor
internacional como empresa se busca comprar productos extranjeros, entonces la diferencia
entre compra nacional e internacional, es que se tiene que realizar tramites aduanales y
cumplir con las normas de un pais, las licencias, el etiguetado, permisos fitosanitarios, etc.

(Instituto Nacional de Comercio Exterior y Aduanas, 2019).

2.1.1.6 {Qué es un Mercado?

Un mercado es donde los demandantes adquieren un cierto producto en el cual estan en las
condiciones de adquirirlo un producto para satisfacer una necesidad, los oferentes son los que
ofrecen el producto para satisfacerlo las necesidades o deseo de los compradores mediante

intercambio. Tanto la demanda y la oferta mueven el mercado.

2.1.1.7 Plan

El plan es el parametro técnico-politico dentro del cual se enmarcan los “programas o
proyectos. Y menciona que un plan hace referencia a las decisiones de caracter general que
expresan: Lineamientos, Prioridades, Estrategias de accion, Asignacion de recursos, conjunto
de medios o instrumentos (técnicas) que se han de utilizar para alcanzar metas y objetivos

propuestos, (Ezequiel Arder-Egg, 1988).

El plan como la gestion materializada en un documento, con el cual se “proponen acciones
concretas que buscan conducir el futuro hacia propositos predeterminados. Es un documento
donde se indican las alternativas de solucién a determinados problemas de la sociedad y la
forma de llevarlo a cabo determinado las actividades prioritarias y asignando recursos, tiempos

y responsables a cada una de ellas... (Andrés E. Miguel, 2005).

Se define el plan es un conjunto de perspectivas y previsiones, es el instrumento mas eficaz

para racionalizar la intervencion, generalmente estatal en la economia, (Ortega-Blake, 2006).



2.1.1.7.1 Tipos de Planes

2.1.1.7.2 Seguln su alcance en el tiempo

Planes a corto plazo. Las acciones planteadas no van mas alla de un afio.
Planes a medio plazo. No mas all4 de 7 afios.

Planes a largo plazo. Mas de 7 afios.

En algunas industrias, cuya oferta y demanda no es muy estable, un plan a tres afios plazo ya
seria un plan a largo plazo, pero en términos generales se estima que podemos hablar de
largo plazo a partir de siete afios.

2.1.1.7.3 Segln su alcance en laempresa

Estratégicos. Estos planes se aplican a toda la empresa, y van dirigidos al logro de los

objetivos generales de la empresa.

Operacionales. Contrariamente a los estratégicos, los planes operacionales se limitan a cierta
area operativa de la empresa. Son mas limitados que los estratégicos.

2.1.1.7.4 Segun su especificidad

Direccionales. Estos planes suelen ser poco especificos, dan una visién bastante general de

los objetivos y acciones a realizar para lograrlas.

Concretos. En contraposicién tenemos los planes concretos o especificos, que como su

nombre indica concretan claramente las pautas a seguir, no presentan ambigliedad.
2.1.1.7.5 Seguln su frecuencia de uso

Unicos. Estos son planes que se definen para el logro de algo muy puntual, por ejemplo, la
organizacion de una feria o la introduccion de un producto en un nuevo mercado. Son planes

que en teoria no se volveran a aplicar una vez logrado dicho objetivo.

Permanentes. Al contrario que los anteriores, éstos son disposiciones ordenadas para el
cumplimiento de objetivos permanentes en una empresa, como puede ser el plan de atencién

al cliente, o el plan de desarrollo de los recursos humanos.



2.1.1.8 ;Qué es un mercado potencial?

El mercado potencial hace referencia a la cantidad total de clientes que tendrian interés en el
producto o servicio que ofrece una empresa. Es decir, es el universo de personas que podrian
potencialmente comprar el producto o contratar el servicio, en el siguiente se har4 mencion de
las consideraciones que se debe tomar en un mercado potencial

2.1.1.8.1 Tamafo del mercado

Se refiere al volumen total de ventas que se podrian realizar en un determinado mercado si se
alcanzaran los niveles maximos de vendedores, precios, distribucion, promocion y productos.
2.1.1.8.2 Crecimiento del mercado

Es la tasa a la que aumenta el tamafio del mercado de un producto o servicio.

Se puede medir en términos de volumen de ventas, ingresos, participacion de mercado,
namero de clientes, usuarios, o cualquier otra variable que mida el tamafio del mercado.

Este crecimiento se puede ver afectado por factores externos como la competencia, el ciclo

econdmico, avances tecnolégicos, cambios en la legislacién, entre otros.

Un mercado es un lugar donde se relinen entre ofertantes y demandantes, donde se puede
adquiri bienes o servicio para satisfacer las necesidades de las personas. Afirma que mercado
es el “Lugar donde se lleva a cabo el intercambio. (Freire R. M., Viejo R. R., & Blanco J. F.,
2014)

Donde se reunen tanto compradores y vendedores para realizar un intercambio tomando en
cuenta el valor de la determinacién del producto, por un demandante varias segun la
necesidad, las preferencias y el precio que uno estéa dispuesto a pagar por un cierto producto
y un oferente varia segun el tipo de producto que se oferta y a qué sector estan dirigido. “Un
grupo de compradores y vendedores de un determinado bien; los compradores determinan la

demanda del producto y los vendedores la oferta”. (Gregory Mankiw, 2012).

2.1.1.8.3 Competencia

Realizar un analisis de los competidores te permitira reconocer el panorama de la industria y
saber si hay espacio para que tu producto o servicio pueda sobresalir. Debes tener en cuenta
que, si hay mucha competencia, las barreras de entrada en el mercado potencial seran altas,

debe resaltar ante los demas mercados.
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2.1.1.8.4 Rentabilidad

Como en todo negocio, la rentabilidad es un factor clave. Este parAmetro se calcula con
férmulas como el retorno de la inversién y el retorno sobre ventas. Si has estudiado a la
competencia, especialmente sus precios, y sabes que tu negocio ofrece mayor calidad o valor

afadido, puedes aumentar el margen.

2.1.1.9 Demanda

La demanda se refiere a “las cantidades de un producto que los consumidores estan

dispuestos a comprar a los posibles precios del mercado”. ((Fisher, L., & Espejo, J., 2011).

“El deseo que se tiene de un determinado producto que esta respaldado por una capacidad
de pago" (Kotler, Direccion de Marketing, Pag. 54, 2002).

2.1.1.10 Inversion

Si hace una inversion de un capital se espera a futuro obtener rentabilidad de las inversiones,
asi como también si se desea invertir en producir en bienes o servicios. “Es el empleo
productivo de bienes econdmicos, que dan como resultado una magnitud de estos mayores
que la empleada” este autor hace énfasis de que la inversion econémica “(Hernandez

Hernandez y Hernandez, 2005, p.3).

Es muy importante buscar alternativas en que empresas o proyecto se deba invertir, ya que
se busca el mayor beneficio, no quedandose estancados cuando un proyecto no da buenos
resultados al momento de invertir es por eso es muy importante buscar opciones y cambios
en las inversiones. “Es el objetivo de asignacion de recursos, es posible distinguir entre
proyectos que buscan nuevos. Negocios 0 empresas que buscan evaluar un cambio. (Sapag
y Sapag, 2008 p. 5).

Toda inversion se lo realiza con el propésito que de satisfacer las necesidades de las personas
dependiendo a que segmento se dirige ya sea un bien o servicio, con un monto de capital. “El
plan que, si se le asignan determinado monto de capita, podra producir un bien o servicio util

al ser humano o a la sociedad en general” (Baca, 2006 p. 15).

2.1.1.11 ;Qué es un sombrero?

Un sombrero es una prenda de vestir que se utiliza para cubrir la cabeza del sol.

11



Los sombreros se diferencian de las gorras pues los primeros tienen un ala que rodea toda la
prenday las gorras solo tienen visera. El sombrero es utilizado desde hace méas de dos siglos
principalmente para ocasiones especiales, aunque ya ha cambiado su uso para proteccion.
Los sombreros pueden ser fabricados con una gran variedad de materiales, incluyendo lana,

piel, fieltro, cuero y paja.

Pelo de conejo Lana de oveja

2.1.1.12 Tecnologia

En las ultimas décadas la tecnologia ha revolucionado en todo el mundo, como las redes
sociales, llegando a clientes que uno no se puede imaginar, que atreves de esta las personas
puedan adquirir productos de cualquier parte del mundo, sin tener que ir al otro lado, uno de
los casos es Sombrereria Chuquisaca que aun tiene trayectoria por delante, que, a través de
los medios ya mencionados, la empresa puede llegar a potenciarse en el mercado

Internacional.
2.1.1.13 Marketing

Para tener una correcta direccion al momento de introducirse a un nuevo mercado se debera
realizar un correcto estudio de marketing, direccionarse por las redes sociales como Facebook,
tiktok, instagram, haciendo publicidad estratégica que pueda llegar a los clientes correctos, ya

habiendo identificado y estudiado el mercado de ltalia.
2.1.1.14 Italia

Italia como su capital Roma, es un pais dentro de la UE, que cuenca con mas de 58,842
millones de habitantes, con una superficie de 302.068 km2, esta posicionado entre las 10
economias mas importantes del mundo, es uno de los paises que mayor exporta a la UE, por

tanto, es imprescindible la industria, conocido uno de sus principales actividades como la
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produccién de sombreros para cada estacion del afio, verano siendo la época mas

demandada.

Italia es uno de los paises que se encuentra en la Union Europea que se caracteriza por el uso
de los sombreros, hace afios Alemania producia sombreros para los viajeros italianos, estos
de consumidor se convirtieron en productores y exportadores de los sombreros, de hecho este
pais es considerado el segundo pais que mas exporta los sombreros a nivel mundial, entre
los paises que se encuentra en Europa, Italia es al pais que Bolivia provee los sombreros, las

campanas y los fustes de lana de Oveja.

Se puede decir que Italia es un buen mercado para Sombreros Chuquisaca, ya que se podria
encontrar clientes potenciales en ltalia, en la Unidon Europea es el principal productor y
consumidor de sombreros, que produce sombreros de todo tipo, si bien ain no se conoce el
mercado de ltalia el 100% sobre los gustos y preferencias, haciendo un estudio mucho mas
profundo del mercado de Italia se podria llegar a un resultado mucho mas confiable, a través
de Italia Sombreros Chuquisaca podria expandirse rapidamente en los demas paises de
Europa atrayendo a clientes futuros.

2.1.2 Marco Contextual

2.1.2.1 Contexto Social

En Bolivia hay 9 departamentos que culturalmente se utilizaba los diferentes sombreros,
representando un significado muy importante a cada departamento, siendo asi que con los
afios han ido reduciendo y remplazado con sombreros mas fécil de llevar, actualmente uno de
los mayores productores de los diferentes formas y estilos de sombreros es Sombreros

Chuquisaca, exportando el 79% al interior del pais.
2.1.2.2 Contexto Politico

La historia boliviana nunca estuvo al margen de los procesos regionales y mundiales, que
afectan tanto a la politica, la economia, la sociedad, desde una perspectiva del Comercio

Internacional en el mundo.
2.1.2.3 Contexto Econdmico

Es muy importante mencionar que estos tres ultimos afios tanto el covid-19 y los conflictos

entre Rusia y Ucrania han hecho que la economia haya causado tantos estragos en la
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economia mundial, teniendo una consecuencia de alta inflacion en el precio de combustibles,

alimentos, afiadiendo la volatilidad cambiaria.

Bolivia ha sido uno de los paises que se permitido quedar en un margen positivo en América
del Sur en cuanto a la exportacion este afio a pesar de que tuvo sus bajones en los ultimos

tres afos, teniendo ventaja sobre los paises como en el caso Chile y Argentina.

Dando a conocer desde un punto politico Bolivia se ha ido recuperando en sus exportaciones
en todos sus productos, Sombreros Chuquisaca es uno de ellos, que no ha tenido un gran
desbalance en sus exportaciones ha sabido recuperarse por todo aquello mencionado

anteriormente.

En cuento los tratos que solo Bolivia no tiene ningln trato comercial con la UE, esta usa el
Arancel NMF generalmente aplica un arancel de 2,70% a las importaciones de cualquier pais
sin excepcion, dentro de las normativa los paises que son parte de la OMC no puede haber
una discriminacién en sus diversas interlocutores comerciales sin embargo el acuerdo entre
la UE y la CAN que pertenecen Colombia, Bolivia, Ecuador y Per(l se rigen por el Sistema de
Preferencias Generalizadas (SPG), que permite acceso preferencial al mercado comunitario
de productos de paises en desarrollo permitiendo le a Bolivia entrar al mercado europeo con
aranceles hasta 0% de arancelen sus industrias claro que hay excepciones, por eso
Sombreros Chuquisaca tiene un acceso libre en el comercio en este producto.
GRAFICO 1 EXPORTACIONES DE SOMBREROS CAMPANAS DE FIELTRO PERIODO
2011-2022 Y AVANCE AL MES DE MARZO DEL 2023

600 (En toneladas y millones de ddlares) 29 25
500 20
400 13 15
300 9 9
8 8
200 6 6 6 Y 7 g 10
178 205 208 220 253 224 245 292 262 202 349 526 126
0 0

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 ) 2022 ) 2023 )
Volumen e \/alOr

Fuente: INE Elaboracién/ IBCE/ (p): Datos preliminares

Entre 2011 y 2023, Bolivia exporto 110 millones de d6lares de sombreros campanas de

fieltro, alcanzando su registro maximo en el afio 2022 cuando bordearon los 22 millones.
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GRAFICO 2 EXPORTACIONES DE SOMBREROS CAMPANAS DE FIELTRO SEGUN
DEPARTAMENTO, GESTION 2022 (P)

(En millones de délares)

54 %

30 %
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Unidos

Fuente: INE Elaboraciéon/ IBCE/ (p): Datos preliminares

e Principal pais de destino fue México llegando a exportar 12 millones de ddlares en el
2022, seguido por Estados Unidos con 6,6 millones de doélares.

GRAFICO 3 EXPORTACIONES DE SOMBREROS CAMPANAS DE FIELTRO SEGUN
DEPARTAMENTO, GESTION 2022 (P)

La Paz

SamtaCriz 1% ViA DE SALIDA VALOR
20% Aérea 91
Desaguadero 044

Puerto Quijarro - Arroyo Concepcidn 003

Arica - Charafia - Tambo Quemado 00

Chuquisaca Total 27
9%

Fuente INE/ Elaboracion IEGE | (p) Datos prelminares

En la pasada gestién, Chuquisaca fue el principal exportador de sombreros campana de
fieltro con una participacion del 79%, es decir, 17,3 millones de ddlares, secundado por

Santa Cruz con 20% y La Paz con 1%.

. En el 2022, el 98% de las exportaciones de este producto fueron a través del modo

aéreo.
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TABLA 1 MERCADO IMPORTADORES DE UN PRODUCTO BOLIVIANO EN 2022

Producto: 6 501 “Cascos sin forma ni acabados, platos “discos” y cilindros, aunque estén

cortados en el sentido de la altura, de fieltro, para sombreros”

Mundo 21.876 |21.767 |603 ;g”e'ad 36.279 73
México 11.867 |11.867 |319 Z;’”e'ad 37.201 70 0
Estados Tonelad
Unidos de|6.644 |6.644 |183 B 36.306 127 36
América
Brasil 1471|1471 |42 ;g”e'ad 35.024 85 0
Colombia |1.058 |1.058 |28 ;g”e'ad 37.786 28 0
Per( 440 440 22 ;g”e'ad 20.000 .38 0
Chile 204 204 7 ;g”e'ad 42.000 6 0
Ecuador |43 43 1 ;g”e'ad 43.000 2 0
Polonia |31 31 1 ;g”e'ad 31.000 0
Argentina |25 25 0 ;’Sonelad 34 0
ltalia 3 3 0 Tonelad 01 0
as

Fuente: Trade map
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En el siguiente cuadro estadistico de exportaciones se puede notar en el dltimo afio, que son
tres paises a los que Bolivia exporta: A México exporta USD 11 millones y una cantidad de
volumen 319 mil Tn, luego le sigue Estados Unidos de América USD 6 millones, con una
cantidad de volumen 183 mil Tn y Brasil con mas de un USD 1 millén y representando 42 mil
Tn.

Se identificd que Italia puede ser uno de los mercados potenciales de Bolivia, lo cual
actualmente solo exporta USD 3 mil, la cantidad es 0, eso quiere decir que no se esta
aprovechando a este mercado, el cual Italia puede llegar a ser un mercado potencial para
Sombreros Chuquisaca.

2.1.2.5 Andlisis foda de la Industria de Sombreros en Bolivia

Para un estudio de un mercado, es muy importante identificar las debilidades y fortaleza, desde
un punto muy critico que ayude a lograr los objetivos de la empresa, aprovechando mejor los

recursos de manera eficaz y tomando los menores riesgos posibles.
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Fortaleza Oportunidad

-Incremento  de volumen en Ila -Demanda de los sombreros en ltalia es
produccién de Sombreros Chuquisaca muy alta ya que se encuentra con una

., . produccién de alta calidad.
-Produccién de Alta calidad

-Financiamiento internacional para la

exportacion
-Un mercado amplio

-Oportunidades para la exportacion

Debilidades Amenazas

-Maquinas desactualizadas -Proteccionismo por parte del Gobierno

-Alta rotacion trabajar -Competencia ante los mercados mas
demandados

-Poca informaciébn con relacibn a los

requisitos de exportacion -Barreras arancelarias
-No existe plan de exportacion

Fuente: Elaboracién propia
2.1.3 Estado actual del conocimiento

TABLA 2 ESTADO DEL ARTE

Jessica Aroca | EXPORTACION | Articulo  de | Después del estudio realizado en la
Clavijo, Selena | DE Investigacion | investigacion se llega a las siguientes
Salazar Suarez y | SOMBREROS conclusiones:

Janina Robles | DE CHANTA A La investigacion es pertinente, puesto
Vélez (2018): | ALEMANIA que existe la necesidad de la propuesta
“Exportacion  de planteada. que aplicada la metodologia
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sombreros de
chanta a
Alemania”,
Revista

Observatorio de
la Economia
Latinoamericana,
(febrero 2018)

descriptiva se promueve la utilizaciéon
de un recurso que es considerado
desecho aprovechandose esta materia
prima para la elaboracion de los
sombreros de chanta; de esta manera
se contribuye a la conservacién del

medio ambiente y la naturaleza

Jessica Aroca
Clavijo*
Docente
Selena  Salazar
Suarez **

Estudiante
Janina Robles
Vélez ***

Estudiante, 2018

EXPORTACION
DE
SOMBREROS
DE CHANTA A
ALEMANIA

Articulos de

Investigacion

En la actualidad la elaboracién de los
sombreros de fibra de tallo de la planta
de banano es una actividad econémica
gue se encuentra en su apogeo, por
cuanto la materia prima es abundante
en la zona donde se desarrolld el
proyecto, que es en la Parroquia El
Retiro del cantén Machala Provincia de
El Oro. Por lo que la propuesta de
exportar este producto a Alemania
surge por cuanto es un mercado virgen
y los alemanes se destacan por ser los
mayores compradores de artesania en
el mundo. Para el desarrollo de este
trabajo de investigacién se aplico el
método descriptivo, apoyado por la
de de

entrevistas y fichas de

aplicacion las  técnicas
encuestas,
observacion. El plan de exportacion de
sombreros de chanta al mercado de
Alemania se ha planteado como una
alternativa que permitira que las

artesanas del sector eleven su nivel de
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vida mejorando sus economias
domeésticas
Guzman PROYECTO DE | Tesis de | Nuestro Proyecto tiene como principal
Zambrano, INVERSION Grado objetivo  satisfacer una creciente
Alejandro Andrés | PARA LA demanda de nuestro producto que se
Santos Talledo, | EXPORTACION hace presente dentro del mercado que
Jair Andrés | DE estamos apuntando. Sabemos muy
Izaguirre  Morla, | SOMBREROS bien que no seré facil, que requerira un
Adriana Jackeline | DE PAJA gran esfuerzo, pero es un gran
Bastidas, TOQUILLA AL sacrificio que estamos dispuesto a
Giovanny, MERCADO tomar, porque sabemos que al final
Director, 2011). FRANCES seremos recompensados al ver el fruto
de nuestra dedicacion. Luego de haber
desarrollado esta tesis, nos hemos
dado cuenta de que el mercado esta
abierto a la inversién. Hay una gran
cantidad de oportunidades que se
presentan antes nosotros, sabiendo
que n nuestro producto sera gran
apetecido en el entorno, porque
ofrecemos un producto 100 % natural,
de la mejor calidad y comparable solo
con los mejores estdndares de la
industria internacional.
Hugo Javier | Andlisis del | Tesis de | Estos productos han sido muy bien
Arcos Villacorte | Acuerdo Maestria aceptados por el mercado de la Union
Tutora: Carol | Comercial Europea, los cuales ya contaban con
Cecilia  Chehab | Multipartes con la un beneficio arancelario gracias al

Rouaiheib, 2020

Unién Europea y
sus beneficios
para la

comercializacion

de
(SGP) y que con el Acuerdo Multipartes

Sistema General Preferencias

continuaron con la  preferencia

arancelaria del 0%; por lo cual no se
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de campanas y
de

fieltro; y, de fibras

sombreros

sintié un gran impacto comercial dentro

de este subsector.

trenzadas al

Mercado

Europeo.
Johanna Olan de | Trabajo de
Espinoza Exportacion  de | Grado
Ormaza, 2012 Sombreros de

Paja Toquilla a

Espaia
Hugo Javier | Andlisis del | Maestria Finalmente, se puede concluir que el
Arcos Villacorte, | Acuerdo Acuerdo Comercial Multipartes con la
2020 Comercial Union Europea ayudd a mantener los

Multipartes con la
Union Europea y
sus beneficios
para la
comercializacion

de campanas y
de

fieltro; y, de fibras

sombreros

trenzadas al

mercado europeo

privilegios comerciales otorgados por el
SGP y a los

exportaciones en ciertos productos

incrementos de las
especificos, pero que no ha ayudado al
mejoramiento y desarrollo de todos los
sectores de produccién nacional como
el estudiado en este proyecto de

investigacion.

Fuente: Elaboracion propia
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GRAFICO 4 BOLIVIA CON MAYOR POTENCIAL PARA EXPORTAR CASCOS SIN
FORMAR/ ACABAR PARA SOMBREROS DE FIELTRO A ITALIA

fl Bolivia, Estado Plurinacional de
Portugal
findia
Polonia
Il Estados Unidos
Il Bangladesh*
0 Turkiye
9l Brasil
I Taipei Chino
Tailandia
Viet Nam
Ucrania
Reino Unido
China §
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Chequia
Espafia

Francia

o 500 k 1 mn 15mn
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Fuente: ITC Export Potential Map

2.2 Informacion y datos obtenidos

Los paises exportadores con mayor potencial para exportar 650100 Cascos sin formar/acabar
para sombreros, de fieltro hacia Italia son Portugal, Bolivia, Estado Plurinacional de y China.
Bolivia, Estado Plurinacional de presenta la mayor diferencia entre las exportaciones

potenciales y reales, lo que implica que se pueden realizar exportaciones adicionales por un

valor de $1.5 m.

Es muy importante mencionar que Ecuador exporta en mayor cantidad de sombreros de paja
de toquilla, es uno de los paises que se caracteriza por sus sombreros de toquilla hechas a
mano, también exportan sombreros de lana, es ahi donde Bolivia podria llegar a ser como su

principal competidor de Ecuador en Latinoamérica y del mundo en los futes y campanas de

fieltro y otras similares.
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La empresa es el principal mercado que abastece al mercado interno y local, lo que da conocer
que hay una gran demanda por los consumidores, incluso llega a exceder la demanda, en
2012 Sombreros Chuquisaca adquirié equipos de fabrica de Sao Pablo, Brasil. Invertido entre
700 a 800.000 délares aumentando el espacio para instalar las maquinas y hacer una segunda
planta en la empresa, son maquinas enormes adquiridas desde Sao Pablo traidos en 10
containers, aumentando la capacidad productiva en un 30%, obteniendo 12 partidas diarias de
fustes y campanas diarias de sombreros, cada partida equivale a 26 docenas de fustes o

campanas.

Sombreros Chuquisaca es muy destacada en la industria textil, principalmente, a la fabricacion
de fustes de sombreros o campanas con fibras de animales como el pelo de conejo y la mezcla
de lana de oveja, asi también por la variedad y calidad que ofrece a sus clientes, esto ha hecho
que tenga buenos referidos en el mercado interno, llegando a varios paises extranjeros en

Latinoamérica.
2.2.1 Diagnostico de la demanda potencial en el mercado italiano

GRAFICO 5 ITALIA COMO MERCADO POTENCIAL PARA LAS EXPORTACIONES DE
BOLIVIA DE CASCOS SIN FORMAR / ACABAR PARA SOMBREROS
Mercados con potencial para
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Reino Unido
Alemania
Eslovaquia
Francia
l Argentina
Paises Bajos
0 1mn 2mn 3mn 4mn 5mn
Exportin § ITC Export Potential Map

exportpotential.intracen.org

Fuente: ITC Export Potential Map
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Los mercados con mayor potencial para las exportaciones de 650100 Cascos sin
formar/acabar para sombreros, de fieltro provenientes de Bolivia, Estado Plurinacional de son
Estados Unidos, México y Italia. Estados Unidos presenta la mayor diferencia entre las
exportaciones potenciales y reales, Italia siendo el tercer pais con un potencial real para las
exportaciones de Bolivia de 2 m de dolares.

El cual indica que hay una demanda en lItalia de 2 m de ddlares, siendo Estados Unidos el
principal mercado de exportaciones a lItalia con 6 m de ddélares ademas que este mercado
tiene acuerdos comerciales con la UE como el tratado de libre comercio, facilitandole en sus
exportaciones.

Viendo la situacion tanto de la empresa y basandose un poco en la cultura europea, desde los
aflos anteriores la moda ha influido en Italia, como también dentro de la EU, cada época es
notorio en la moda, las empresas han ido innovando en cada detalle de los sombreros eso ha
hecho cambios constantemente en los gustos y preferencias de las personas, Italia se ha
convertido el principal productor y consumidor de los sombreros siendo el principal pais que
exporta sombreros a la UE.

2.2.2 Requisitos de Exportacién para el ingreso de ltalia

Paso 1: Realizar el Registro y Habilitacion del Exportador

El exportador que desea elaborar las declaraciones de exportacion, por su cuenta o su agente
despachante, debe solicitar su habilitacion ante la Unidad de Servicio a Operadores de la
Aduana Nacional (USO)

a) Certificado del nimero de identificacion Tributaria (NIT) Otorgado por el Servicio de
Impuestos Nacionales - SIN

b) Registro ante SEPREC

c) Registro ante SENAVEX

Paso 2: Tramitar Certificado de Origen (Si Corresponde)

El Certificado de Origen permite acreditar que los productos a exportarse tienen origen
boliviano, cumplen las normas establecidas y para asi beneficiarse de algun régimen
preferencial o acuerdo comercial de los diferentes convenios en los que participa Bolivia
Certificado que es emitido por el Servicio Nacional de Verificacion de Exportaciones —

SENAVEX y el costo por la emisién varia de acuerdo al valor exportado
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Paso 3: Verificacién de Autorizaciones Previas y Certificaciones

El exportador, previamente a solicitar el despacho de exportacién, debe contar con las
autorizaciones previas, permisos para la exportacion y certificaciones que sean requeridas
para la operacion; en caso de que las mercancias lo requieran, el exportador debe contar con
los documentos emitidos por las entidades competente

Paso 4: Obtencién de Documentos de Transporte y Seguro

El documento de transporte es emitido por la empresa transportadora contratada por el
exportador para realizar la operacién de exportacion. Este documento, dependiendo el medio
de transporte a utilizar

Paso 5: Despacho Aduanero de Exportacion

El exportador podra solicitar el despacho de exportacion de toda mercancia nacional o
nacionalizada que se encuentre en territorio nacional. El dia de la exportacion, el transportista,
el agente despachante o el exportador debe presentar en las unidades de Aduana de frontera
de salida, la mercaderia y los documentos necesarios para el tramite de exportacion.

Paso 6: Verificacion de Requisitos

La Declaracion de Mercancias de Exportacion (DEX) y su documentacién soporte, mas el
manifiesto de carga internacional de carga deben ser presentados ante la administraciéon de
aduana de salida, en la cual se realizara la asignacion del canal de control a la Declaracion
Canal Verde: Se autoriza el levante sin que la mercancia ni la documentacién sean verificadas
por la aduana.

Canal Amarillo: Se realiza el examen de la documentacién que respalda el despacho
aduanero, a fin de verificar que se presenten todos los documentos requeridos y que los datos
consignados en los mismos sean consistentes.

Color Rojo: Se realiza el examen de la documentacién y el reconocimiento fisico de la
mercancia, a fin de verificar que dicha mercancia corresponde a la declarada.

Paso 7: Entrega de Certificados de Salida

La verificacion de la salida fisica de las mercancias se acreditard mediante la emision del
Certificado de Salida por parte del concesionario de depésito aduanero constituido en la
aduana de salida, por lo que el funcionario de aduana emite dos ejemplares y en sefial de
conformidad firma y estampa su sello personal y el sello de la aduana de salida de los
ejemplares del Certificado de Salida, entregando un ejemplar para la aduana y otro para el

exportador.
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2.2.3 Las condiciones mas factibles parala exportacion

TABLA 3 DERECHOS DE ADUANA PARA LA EXPORTACION 650100

Cascos sin ahormado ni perfilado del ala, platos (discos) y cilindros, aunque estén cortados en

el sentido de la altura, de fieltro, para sombreros hacia el mercado de ltalia.

Equivalente

- . Arancel
Régimen Arancelari . A
€ € ance:ario Aplicado d

alorem

NMF Arancel 2,70 % 2,70% No aplica ningin remedio
Comercial con el producto
seleccionado

Tarifas preferenciales 0% 0%
para paises beneficiados

de acuerdos de incentivos

para el desarrollo

sustentable

Fuente: ITC Market Access Map

TABLA 4 MERCADOS IMPORTADORES DE UN PRODUCTO ITALIANO EN 2022

Producto: 650500 Sombreros y demés tocados, de punto o confeccionados con encaje,

fieltro u otro producto textil,

Mundo 443512| 176.087| 3.382 Tonelzg 131.139 14
Suiza 76.545| 69.271 132 Tonelgg 579.886 -15 0
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Francia 64.048| 27.632 659 Tone'g‘i 97.190 41 0
Alemania 49.318| 25.671 589 Tone'z‘g 83.732 11 0
Estados Tonelad

Unidos de 42.709| 41.167 166 o 257.283 22 7
América

Reino Unido| 22.259| 21.576 150 Tone'z‘g 148.393 6 0
China 17.038| -77.929 25 Tone'g‘i 681.520 38 7
Espafia 16.796| -1.121 287 Tone'z‘g 58.523 29 0

Fuente: Trade Map

En el siguiente cuadro se puede observar que lItalia es el principal proveedor de sombreros
de fieltro a los paises de Europa, exportando a los principales mercados como Suiza, Francia,
Alemania y Sombreros Chuquisaca podria llegar a ser su principal proveedor del producto
semiterminado, ademas que la empresa lleva afios especializandose en la fabricacién de
campanas, conos Y fustes de fieltro para la fabricacién de sombreros de la mejor calidad, lo
gue significaria que un punto muy favorable y estratégica para que este mercado sea un
mercado potencial de sombreros Chuquisaca. A través de este mercado se puede atraer

posibles clientes prometedores a largo plazo en el mercado europeo.
2.3 Analisis y discusion de datos

Con los siguientes datos obtenidos se ve de una perspectiva mas clara, para la expansion de
Sombreros Chuquisaca a nivel internacional, el punto estratégico sera por el pais de Italia ya
que se ha demostrado que hay una demanda de 2m de ddlares para las exportaciones de
Bolivia, a través de este mercado se podria expandir en los paises de Europa, ademas que
Italia es el principal productor y comercializador de sombreros, exportando a varios paises de
Europa y el mundo, también es muy importante mencionar que los mercados competidores
para Sombreros Chuquisaca son, China es el principal proveedor de este producto hacia ltalia,
habiendo excedido en sus exportaciones, lo que significa que este mercado seria el principal
competidor, pagando un arancel de 2,7 %,seguidamente Portugal es uno de los proveedores

hacia Italia con un arancel de 0% con los precios muy elevados por Tn pero que ha habido un
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tasa de crecimiento en su valor y Ecuador también ha excediendo en sus exportaciones con

un arancel de 0%.

Considerando todos los datos obtenidos sobre las exportaciones que se realizan hacia Italia,
este pais llegaria a ser uno de los mercadores potenciales y prometedor para Sombreros
Chuquisaca, porque las ventajas que tiene son muchas, Bolivia es el Unico pais que puede
producir en grandes cantidades y de mejor calidad conos, campanas y fustes de fieltro con los
materiales utilizados como lana de oveja y pelo de conejo y similares a esto para distintas
épocas del afio y tiene un arancel de un 0%, se escogié al mercado de lItalia justamente

porque es un mercado productor de sombreros, que lleva afios en este rubro.

Se pude considera exportar sombreros ya acabados al mercado de ltalia, basados en los
gustos y preferencias de los clientes, pero tendra una mayor demanda en las campanas y
fustes de fieltro, lo mas es ideal es exportar producto semiterminado, ya que Sombreros
Chuquisaca es lo mejor que puede hacer por los costos que le implicarian exportar un
sombrero ya acabado.
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CAPITULO Il

CONCLUSIONES
Habiendo indagado en el mercado de ltalia, se vio que es muy importante hacer un estudio
de manera detallada al mercado, antes de tomar una decisién correcta, para ver qué medios
tomar que permitan llegar con una base bien sélida para introducirse al mercado Italiano, como
un correcto estudio de marketing, ver sila empresa esta en condiciones, si tiene la capacidad
de llevar acabo, los posibles riesgo, como los costos, y los requerimientos que impliguen para
exportar y los parametros que se debe cumplir en el proceso de la exportacion es
imprescindible para que se lleve a cabo este proyecto en accion.
Sin embargo se vio que hay una gran demanda en el mercado de Italia, los paises que proveen
de este producto a Italia son China, Portugal y Ecuador, China siendo el principal proveedor
con 3.879 millones de dolares habiendo excedido en sus exportaciones, al igual que Ecuador
ha excedido en sus exportaciones, También se identific6 que Bolivia tiene un potencial de
exportacion de este producto de 1,5 m de délares, lo cual significa que Sombreros Chuquisaca
podria sustituir esas demanda que hay en el mercado italiano.
Es de mucha importancia los requisitos que se debe llevar a cabo durante el proceso de
exportacion, gue se respete y verifigue que el producto no esté en contra de las normativas y
formalidades establecidas por la Aduana Nacionales es importante, para no tener ningdn
inconveniente al momento de exportar.
En conclusidn, se identificd que Italia es un mercado muy favorable, ya que Bolivia se beneficia
con Tarifas preferenciales para paises beneficiados de acuerdos de incentivos para el
desarrollo sustentable con un arancel de 0%, ademas que Italia es un mercado productor,
consumidor y exportador de sombreros, lo que significa que habria un buen adquisicion en el
mercado italiano del producto por la calidad que ofrece Sombreros Chuquisaca, a través de
este mercado se podria encontrar a clientes potenciales en el mercado italiano y posiblemente

en el Mercado Europeo a largo plazo.
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