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RESUMEN 

 

 

Dentro del sector artesanal se ha notado que hay un desconocimiento por parte del 

artesano en como debe promocionar y que requisitos que se necesita para exportar su 

producto. Se diseñará una guía para que el artesano este en capacidad para 

promocionar y exportar sus productos artesanales del sector textil, a través del 

método hipotético deductivo, información de fuentes primarias y secundarias que 

proporcionará distintas fuentes de referencia al tema, donde se generará una 

oportunidad para los artesanos del cantón Cuenca, para que el producto pueda ser 

visto y promocionado hacia la Unión Europea.  
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INTRODUCCIÓN 

 

 

Partiendo del acuerdo comercial  que tiene el Ecuador con la Unión Europea  que 

entrará en vigencia el próximo año (2016), donde su principal objetivo es permitir el 

ingreso de casi la totalidad de productos del Ecuador sin aranceles, generando una 

interesante  oportunidad para el sector artesanal. Es por esto que la  presente tesis 

tiene como objetivo diseñar una guía de promoción y exportación de los productos  

artesanales del sector textil del Cantón Cuenca hacia la Unión Europea (UE), en 

donde la investigación se realizó mediante el método hipotético deductivo. 

 

 

En el  primer capítulo se realizó una reseña histórica de los productos artesanales, sus 

características, la materia prima y su proceso de elaboración, además el enfoque 

hacia el mercado europeo viéndolo como una oportunidad para internacionalizarse, 

por último se vio las oportunidades y problemas de los artesanos al momento de 

realizar una exportación hacia la UE. 

 

 

En el segundo capítulo se realizó una investigación de mercado  donde se logró 

identificar el potencial de los artesanos de exportar hacia la UE, además de conocer 

las falencias y la problemática que tienen al momento de exportar y promocionar sus 

productos. 

 

 

En el tercer y último capítulo presentaremos la guía de promoción y exportación de 

los productos artesanales del sector textil del cantón cuenca hacia la Unión Europea 

(UE), que va ha servir como herramienta  de aporte para aprovechar las 

oportunidades de exportar y promocionar su productos hacia la Unión Europea. 
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CAPÍTULO I 

 

1. ANÁLISIS DE LOS PRODUCTOS ARTESANALES, SUS 

CARACTERÍSTICAS Y EL MERCADO EUROPEO. 

 

 

INTRODUCCIÓN.- 

 

 

Dentro de este capítulo se realizó una reseña de la historia de los productos 

artesanales del sector textil en el Cantón Cuenca, de igual forma se conoció las 

características de las artesanías, su proceso de elaboración y la materia prima que la 

componen, además se enfocó al mercado europeo como oportunidad para los 

artesanos de internacionalizarse. Por último se da a conocer las oportunidades y 

problemas que tienen los artesanos al momento de realizar una exportación y 

promocionar sus productos hacia la Unión Europea. 

 

 

1.1. LOS PRODUCTOS ARTESANALES DEL SECTOR TEXTIL EN EL 

CANTÓN CUENCA 

 

 

Según resultados de Censo 2010 de población del INEC en su pagina web: 

http://www.ecuadorencifras.gob.ec/censo-de-poblacion-y-vivienda/, Cuenca cuenta 

con 505.585 habitantes, donde a pesar de ser una ciudad pequeña tiene un gran 

potencial a nivel turístico dentro de los últimos años, en donde ha sido nombrada 

como patrimonio cultural de la humanidad.  

 

 

Para la Declaratoria del Centro Histórico de Cuenca como Patrimonio Cultural de la 

Humanidad se consideró que la urbe ha consolidado un auténtico sitio en el que la 

mano del hombre ha desarrollado importantes edificaciones unificadas con un 

http://www.ecuadorencifras.gob.ec/censo-de-poblacion-y-vivienda/
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espacio geográfico natural excepcional y un grupo humano con sólidas tradiciones 

culturales que otorgan identidad a nuestra comunidad. 

 

 

Por ello, es necesario que los ciudadanos y ciudadanas de la Atenas del Ecuador 

tomen conciencia del valor patrimonial de nuestro Centro Histórico y aprendan a 

amarlo para conservarlo y precautelarlo como un bien que pertenece a toda la 

humanidad.  

 

 

En este proceso es de fundamental importancia desarrollar hábitos y 

comportamientos de ciudadanos conscientes de que habitan un espacio que está 

destinado al beneficio del género humano, como la recuperación de bienes culturales 

y el apoyo a las expresiones y tradiciones culturales del Patrimonio Intangible, que a 

la vez le otorgan un atractivo hacia los extranjeros que nos visitan.1 

 

 

Pero también, el arte de los tejidos es una tradición de gran antigüedad en la región 

de Cuenca. Se tiene conocimiento que los cañaris empleaban técnicas de tejido muy 

similares a las que actualmente se utilizan en las zonas rurales. Se elaboraban por ese 

entonces, prendas con fibras vegetales como la cabuya y el algodón (que se lo 

obtenía en comercio con culturas de la costa). Más tarde  los Incas  introdujeron la 

lana de los camélidos y los europeos la de las ovejas, diversificándose así los estilos 

y diseños de los tejidos. Los tintes se los obtenían de todo tipo de plantas, flores y 

frutas, tal como se lo sigue haciendo  hoy en día en algunas comunidades 

campesinas.2 

 

 

  

                                                           
1 http://www.cuenca.gov.ec/?q=page_cuencapatrimonio  
2 http://www.cuenca.com.ec/cuencanew/node/8  

http://www.cuenca.gov.ec/?q=page_cuencapatrimonio
http://www.cuenca.com.ec/cuencanew/node/8
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1.2. CARACTERÍSTICAS DE LAS ARTESANÍAS DEL SECTOR TEXTIL 

 

 

Se considera como artesanía todo artículo o confección que involucre un proceso 

productivo donde la actividad manual predomine sobre la industrial.3 

 

 

En la ciudad de Cuenca y en la zona del Azuay, llaman la atención las vestimentas 

típicas, en especial de las mujeres: polleras, chales, blusas, bolsicones y tejido en 

punto. Todas ellas presentan hermosos trabajos bordados de estilo folklórico 

tradicional, con dibujos como flores, pétalos y hojas. Para la elaboración de estas 

prendas se emplean materiales tan variados como la lana, el algodón o el terciopelo.  

 

 

En cuanto al bordado, si es trabajado a mano las mujeres artesanas usan el bastidor 

donde el principio de la tejeduría en telar es siempre el mismo, independientemente 

del tipo o tamaño del telar. Un primer conjunto de hilos es colocado en el sentido del 

telar (llamado urdimbre) y luego un segundo conjunto de hilos en realidad muchas 

veces un hilo solo es trenzado (trama) sobre el primero mediante un movimiento de 

zig-zag4 para apretar la tela como muestra en la Imagen #1. 

 

Imagen #1 Telar Urdimbre 

 

Fuente: 

http://images.quebarato.cl/T440x/venta+de+telares+artesanales+de+maderas+nativas

+talca+maule+chile__71B2E3_1.jpg 

                                                           
3 http://www.proecuador.gob.ec/exportadores/sectores/artesanias/  

4 http://telaresartesanales.com.ar/bastidores.htm  

http://images.quebarato.cl/T440x/venta+de+telares+artesanales+de+maderas+nativas+talca+maule+chile__71B2E3_1.jpg
http://images.quebarato.cl/T440x/venta+de+telares+artesanales+de+maderas+nativas+talca+maule+chile__71B2E3_1.jpg
http://www.proecuador.gob.ec/exportadores/sectores/artesanias/
http://telaresartesanales.com.ar/bastidores.htm
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Los textiles que más acogida tienen, sin embargo, tanto por turistas nacionales como 

extranjeros, son aquellos elaborados con la técnica del “Ikat”. Esta técnica milenaria 

de producción de tejidos se caracteriza por el teñido de las fibras por reserva, que 

consiste en practicar unas ataduras que impidan que el tinte penetre posteriormente 

en zonas determinadas. Después se tiñen y finalmente, cuando se va tejiendo la 

pieza, va apareciendo el dibujo, en función de la posición que se hicieron las 

ataduras, y los colores utilizados. De esta manera, ambas caras de la tela presentan 

idéntico dibujo5, en especial los paños o chales denominados “macanas”. Aquí se 

pueden encontrar talleres en donde hábiles artesanos, tejen en telares de cintura 

hermosas prendas con los más variados diseños, los mismos  que se obtienen 

mediante  un proceso de “amarrado y teñido”. Los colores empleados pueden ser 

naturales o artificiales.  

 

 

Entre los colorantes naturales se encuentran productos vegetales como frutas (uvas, 

moras, nogales), flores, hortalizas (zanahoria, cebolla) e incluso productos animales 

como los gusanos comúnmente denominados “cochinilla” Imagen #2. De estas 

prendas, llaman especialmente la atención el detalle con el que muchas veces son 

elaborados los flecos, los cuales son amarrados totalmente a mano para obtener 

diseños de flores, aves, animales, árboles, etc.6 

 

 

Imagen #2 Preparación de colorantes naturales 

 

Fuente: https://plus.google.com/109513894550101182220/posts 

                                                           
5 http://teixitsriera.com/telas-mallorquinas/el-ikat-en-mallorca/  
6 http://www.cuenca.com.ec/cuencanew/node/8  

https://plus.google.com/109513894550101182220/posts
http://teixitsriera.com/telas-mallorquinas/el-ikat-en-mallorca/
http://www.cuenca.com.ec/cuencanew/node/8
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Imagen #3 Elaboración y producto final 

  

Fuente: http://i.ytimg.com/vi/TC6FXk2K6Bs/maxresdefault.jpg 

 

Es por esta razón que la artesanía  tiene un gran potencial para que  pueda ser visto y 

más aún exportarlo hacia el mercado Europeo. Aquí el artesano podrá mostrar 

diferentes productos de elaboración textil entre ellos los tejidos en punto que son los 

más sobresalientes entre ellos donde su elaboración es 100% manual y natural toda 

su elaboración y a su vez cuenta con diferentes características que los hacen únicos. 

 

 

1.3. EL MERCADO EUROPEO COMO OPORTUNIDAD DE 

INTERNACIONALIZACIÓN DE NUESTROS ARTESANOS 

 

 

La Unión Europea (UE), con más de sesenta años de historia, es el proceso de 

integración regional más exitoso en el mundo. Con una población de 508 millones de 

habitantes tras la entrada de Croacia en julio 2013 (7% de la población mundial) y 28 

países miembros, es la economía más grande del mundo (25% del PIB mundial en 

2012 con € 12,6 trillones).7 

 

 

                                                           
7 http://eeas.europa.eu/delegations/ecuador/eu_ecuador/trade_relation/index_es.htm  

http://i.ytimg.com/vi/TC6FXk2K6Bs/maxresdefault.jpg
http://eeas.europa.eu/delegations/ecuador/eu_ecuador/trade_relation/index_es.htm
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En los últimos 5 años el comercio entre Ecuador y la UE ha tenido un 

comportamiento positivo con un incremento regular de las transacciones comerciales 

entre ambas partes como ésta se puede ver en el gráfico #1.  

 

Gráfico #1 Balanza Comercial No Petrolera 

Ecuador-UE 

Miles USD FOB 

 
Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploads/2015/02/Ficha-Técnica-

Unión-Europea-Febrero-20151.pdf 

  

2010 2011 2012 2013 2014

Exportación $2.266.734, $2.640.812, $2.454.749, $2.744.087, $2.947.135,

Importación $1.643.487, $2.220.923, $2.870.008, $2.119.965, $2.272.000,

Balanza Comercial $623.247,00 $617.894,00 $367.741,00 $624.122,00 $675.135,00
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http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploads/2015/02/Ficha-Técnica-Unión-Europea-Febrero-20151.pdf
http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploads/2015/02/Ficha-Técnica-Unión-Europea-Febrero-20151.pdf
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Fuente: http://www.trademap.org/Bilateral_TS.aspx   

  

 

 Exportaciones desde Ecuador hacia la UE 

 

Como primer factor importante son las exportaciones que desde 2010 hasta 2014 se 

han incrementado en cerca de $ 681.000 Miles USD, pasando de $ 2,266,734 a $ 

2,947,935 esto en Miles USD (crecimiento de 76,9% entre 2010-2014). Estas 

importaciones son en su mayoría de productos no petroleros. Dentro de estos 

productos se pueden encontrar frutas, atunes, cacao, combustibles, derivados de la 

minería y también productos artesanales como lo indica en la tabal #1. 

 

 

 

 

Tabla #1 Comercio bilateral entre Unión Europea (UE 28) y Ecuador  

Producto: 63 Los demas articulos textiles confecionados;conjuntos/surtidos 

Valores en miles USD 

Código del producto Descripción del producto 

Unión Europea (UE 28) importa desde Ecuador 

Valor en 
2010 

Valor en 
2011 

Valor en 
2012 

Valor en 
2013 

Valor en 
2014 

'6307 

Los demas articulos 
confeccionados, incluidos 
los patrones para prenda 9 39 43 133 105 

'6310 

Trapos; cordeles, cuerdas y 
cordajes, de materia textil, 
en desperdici 0 111 0 24 45 

'6306 

Toldos de cualquier clase; 
tiendas (carpas); velas para 
embarcaciones, 47 80 52 55 39 

'6301 Mantas. 33 1 30 94 38 

'6302 
Ropa de cama, mesa, 
tocador o cocina. 1 62 30 47 13 

'6309 Articulos de prenderia. 3 0 0 11 6 

'6305 
Sacos (bolsas) y talegas, 
para envasar. 4 0 1 5 1 

'6308 

Juegos constituidos por 
piezas de tejido e hilados, 
incluso con acceso 0 0 0 0 1 

'6303 

Visillos y cortinas; 
guardamalletas y rodapies 
de cama. 0 2 1 0 0 

'6304 

Los demas articulos de 
tapiceria, excepto los de la 
partida 94.04. 5 7 11 2 0 

http://www.trademap.org/Bilateral_TS.aspx
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Bélgica y Luxemburgo, Francia, Holanda, Italia, Reino Unido, Alemania y España 

concentran el 91 % de las exportaciones desde Ecuador hacia la UE.  

 

Ecuador representa solo el 0,1% de las importaciones que hace la UE del mundo, 

pero se encuentra entre los 10 primeros proveedores a nivel latinoamericano según 

datos de la Delegación de la Unión Europea para el Ecuador en el sitio web: 

http://eeas.europa.eu/delegations/ecuador/eu_ecuador/trade_relation/bilateral_agree

ment/index_es.htm.8 

 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: http://contenido.bce.fin.ec/home1/estadisticas/bolmensual/IEMensual.jsp  

                                                           
8http://eeas.europa.eu/delegations/ecuador/eu_ecuador/trade_relation/bilateral_agree

ment/index_es.htm  
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http://contenido.bce.fin.ec/home1/estadisticas/bolmensual/IEMensual.jsp
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 Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: http://contenido.bce.fin.ec/home1/estadisticas/bolmensual/IEMensual.jsp  

 

1.4. COOPERACIÓN AL DESARROLLO 

 

 

Como segundo factor es la cooperación de la Unión Europea que tiene como objetivo 

favorecer el desarrollo económico y social duradero de los países en desarrollo, la 

inserción paulatina y progresiva de dichos países en la economía mundial y la lucha 

contra la pobreza, así como contribuir al objetivo general de desarrollar y consolidar 

la democracia y el Estado de Derecho y promover el respeto de los derechos 

humanos y de las libertades fundamentales. 

 

 

La cooperación de la UE en Ecuador ha contribuido a mejorar las condiciones de 

vida del país en áreas como la salud, la educación, la vivienda o la prevención de 

desastres. Se caracteriza por dirigir su apoyo a dos tipos de beneficiarios: por un 
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lado,  el apoyo gubernamental a través del apoyo presupuestario y, por otro lado, el 

apoyo a la sociedad civil a través de las denominadas líneas temáticas. 

 

 

Como ejemplo la cooperación de la Unión Europea que como objetivo principal es 

de brindar el apoyo económico y social para que puedan mejorar las condiciones de 

vida del país en áreas como la salud, educación y vivienda. Es por esto que durante el 

período 2007 hasta el 2013 su presupuesto hacia el Ecuador ha sido de 141 millones 

de euros basados en los datos de la Delegación de la Unión Europea para el Ecuador 

de su página web: http://eeas.europa.eu/delegations/ecuador/index_es.htm  

 

 

En conjunto, con las características conocidas de las artesanías del Cantón Cuenca, la  

cual es su proceso de elaboración, la importancia que tiene para el Ecuador y a su 

vez el potencial que tendrá dentro del mercado Europeo, el artesano contará con 

oportunidades que llevara a incentivar la exportación y promoción de sus productos. 9 

 

 

1.5. OPORTUNIDADES Y PROBLEMAS PARA LOS ARTESANOS AL 

MOMENTO DE PROMOCIONAR Y EXPORTAR SUS PRODUCTOS 

HACIA LA UNIÓN EUROPEA 

 

1.5.1. Oportunidades 

 

 

 Mediante el acuerdo comercial que el Ecuador ha firmado con la Unión Europea, 

donde su principal objetivo es permitir el ingreso de casi la totalidad de 

productos del Ecuador sin arancel y que este entraría en vigencia a mediados del 

2016, generando una interesante oportunidad para el sector artesanal de acceder a 

un mercado de 500 millones de consumidores potenciales y es uno de los 

mercados más importantes para realizar las exportaciones. 

 

 

                                                           
9http://eeas.europa.eu/delegations/ecuador/eu_ecuador/development_cooperation/ind

ex_es.htm  

http://eeas.europa.eu/delegations/ecuador/index_es.htm
http://eeas.europa.eu/delegations/ecuador/eu_ecuador/development_cooperation/index_es.htm
http://eeas.europa.eu/delegations/ecuador/eu_ecuador/development_cooperation/index_es.htm
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 Mejorar su rentabilidad mediante mayores ingresos que se generen al momento 

de incrementar su precio y volumen de exportación aprovechando el poder 

adquisitivo de las personas en el mercado europeo. 

 

 

 Su producto podrá ser visto y posicionado en los diferentes países de la Unión 

Europea con distintas formas de promocionar sus productos como ferias 

internacionales, la web, entre otros. 

 

 

1.5.2. Problemas 

 

 

La artesanía Cuencana es muy apreciada por los consumidores extranjeros, sin 

embargo factores como: 

 

 

 El desconocimiento de trámites,  

 Regulaciones,  

 Requisitos en general para su promoción,  

 Colocación en otros países por parte del artesano y  

 Certificaciones y Sellos de calidad. 

 

 

Hacen que la exportación de estos productos sea mínima. Es por esta razón que los 

artesanos deben conocer las posibilidades de internacionalizarse ya expuestas 

anteriormente y contar con una guía que les sea un apoyo para su eventual deseo de 

exportar y aprovechar el mercado de la UE,  de esta manera no olvidar ningún 

requisito para que su producto pueda salir del Ecuador e ingresar a la UE sin mayor 

problema. 
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CONCLUSIÓN.-  

 

 

Al observar el gran potencial del sector turístico del Cantón Cuenca, así como la 

apreciación, adquisición y uso que tienen los extranjeros por los productos 100% 

naturales, los artesanos tendrán la oportunidad de exportar sus productos al mercado 

europeo gracias al acuerdo comercial que entrará en vigencia el próximo año, en 

donde sus productos podrán ingresar a la UE sin el pago de aranceles, esto ayudará al 

artesano a que pueda ser más competitivo y generar mayores ingresos al momento de 

incrementar su precio, donde aprovecharán el nivel adquisitivo de las personas del 

mercado europeo.  

 

 

Cabe recalcar que factores negativos expuestos anteriormente, hacen que las 

exportaciones de sus productos sean mínimas, por lo que es indispensable que los 

artesanos cuenten con una guía que sea de apoyo al momento de realizar una 

exportación hacia la UE. 
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CAPÍTULO II 
 

 

2. INVESTIGACIÓN DE MERCADO PARA DETERMINAR EL 

POTENCIAL DE LOS ARTESANOS DEL SECTOR TEXTIL PARA LA 

EXPORTACIÓN HACIA LA UNIÓN EUROPEA. 

 

 

INTRODUCCIÓN.- 

 

 

En este capítulo se realizó una investigación de mercado con los diferentes artesanos 

que pertenecen tanto a gremios como asociaciones dentro del Cantón Cuenca, 

posteriormente se presentan los resultados obtenidos mediante las encuestas y 

diálogos que se realizo a los artesanos. Con lo que se logró identificar el potencial de 

los artesanos del sector textil para la exportar hacia la Unión Europea, además de 

conocer las falencias y su problemática al momento de que desean exportar y 

promocionar su producto. 

 

 

2.1. INVESTIGACIÓN DE MERCADO DEL SECTOR TEXTIL PARA LA 

EXPORTACIÓN HACIA LA UNIÓN EUROPEA. 

 

Para conocer el potencial que tienen los artesanos para exportar su producto, se  

realizó una investigación de mercado, mediante encuestas en distintos lugares de 

ventas de artesanías del sector textil como: CEMUART con 63 artesanos, 

Asociación de Tejidos de Otavalo con 25 artesanos, Asociación Rotary con 10 

artesanos, Asociación Santa Ana con 15 artesanos, Gremio de Maestras de Corte 

y Confección con 80 artesanos, Asociación de Tejeduría del Azuay con 34 

artesanos, Gremio de Maestros Sastres y Modistas del Azuay con 80 artesanos y 

Gremio de Sastres Joaquín Ortega con 65 artesanos. Siendo los más 

representativos dentro del Cantón Cuenca con un total de 372 artesanos, mientras 

tanto 28 son vendedores independientes que se encuentran dentro de las zonas 
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aledañas del lugar de venta de artesanías. Dicha información se obtuvo en la Junta 

Provincial de Defensor del Artesano para realizar la muestra tomamos en cuenta un 

total de 400 artesanos. 

 

 

Mediante esta investigación de mercado analizaremos las distintas respuestas que los 

artesanos contestaron a las 11 preguntas planteadas en la encuesta, sin embargo al 

momento de un diálogo previo, se observó que no solo hay productores si no también 

existen vendedores de las artesanías, por lo que nos llevó a realizar una Encuesta 

(Anexo #1) que abarque tanto a productores como vendedores, y así no exista sesgo 

de información al momento de tabular cada pregunta. 

 

 

De acuerdo al número de artesanos dado por la Junta Provincial de Defensor del 

Artesano que fueron 400 en total, se procede a realizar la muestra que dio como 

resultado realizar la encuesta a 62 artesanos. Con esta información se realizara la 

fórmula  

 

 

n = 
N * Za *p * q 

p^2 * (N-1)  + Za^2 * p *q 

 

Que nos ayudará a calcular el tamaño de la muestra, es decir el total de encuestas que 

se deben realizar a los artesanos para la investigación de mercado. 

  TAMAÑO DE LA MUESTRA     

  

   

  

N= total de personas dedicadas al sector textil en Cuenca 400   

Za=seguridad del 95% 

 

1,96   

p=proporción esperada 5% 

 

0,05   

q=1-p en este caso p.finita 

 

0,95   

d=precisión en su investigación se usa el 5% 

 

  

  

   

  

  

   

  

  n= 400*1,96^2*0,05*0,95   = 

  

 

0,05^2(400-1)+1,96^2*0,05*0,95 

 

  

  

   

  

  N= 72,99 61,86   

    1,18     

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  
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Con las respuestas de los 62 artesanos obtenidas se realizará un análisis a 

profundidad de la encuesta final. 

 

 

2.1.1. Resultados de la investigación 
 

1) ¿A qué Gremio U asociación pertenece usted como artesano? 

  

N° % 

CEMUART 21 34% 

Asociación de Tejidos de Otavalo 12 20% 

Asociación Rotary 1 2% 

Asociación Santa Ana 2 3% 

Gremio de Maestras de Corte y Confección 10 16% 

Gremio de Maestros Sastres y modistas del Azuay 2 3% 

Asociación tejeduría del Azuay 5 8% 

Gremio de Sastres Joaquín Ortega 2 3% 

Ninguna 7 11% 

TOTAL   62 100% 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: Encuestas 

 

En la primera pregunta que hace referencia al gremio u asociación que pertenece el 

artesano en donde el 34% pertenece al CEMUART y el 20% a la Asociación de 

Tejidos de Otavalo siendo estos los de más alta ponderación, ya que son los más 

concurridos en la Ciudad de Cuenca y se encuentran en el centro de la misma por lo 

que fue más accesible obtener información para el estudio realizado. Por otro lado el 

Gremio de Maestras de Corte y Confección obtuvo un 16%, esto se debe a que 

siendo un gremio tiene mayor número de artesanos pero la información de su 

ubicación de cada artesano fue muy escasa. Para los otros gremios y asociaciones 

que obtuvieron porcentajes menor al 5% se debe a que los artesanos están dispersos 

en por toda la ciudad y en algunos casos no tienen un lugar en donde se encuentren 

todos los artesanos.  
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Por otra parte se obtuvo un resultado interesante en lo que respecta a los artesanos 

independientes teniendo un porcentaje del 11% que se dio al momento de visitar los 

lugares aledaños a la venta de las artesanías. 

 

Gráfico #4 Resultado porcentual 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: Encuestas 
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2) ¿Cuenta ustéd con la calificación de Artesano para ejercer su trabajo? 

  

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: Encuestas 

 

Tomando en cuenta los lugares en donde se realizaron las encuestas explicado 

anteriormente se pudo establecer que para pertenecer a una asociación o gremio no 

es indispensable u obligatorio tener la calificación como artesano, a excepto para los 

presidentes de los gremios y asociaciones, de las 62 artesanos encuestados se obtuvo 

que el 73% cumplen con el requisito de tener la calificación que otorga la Junta 

Provincial de Defensor del Artesano para ejercer su profesión, mientras tanto el 27% 

no cuenta con este requisito debido en algunos casos al desinterés de la persona por 

afiliarse, el desconocimiento por parte de los artesanos, al verse obligados a visitas a 

sus talleres y también se debe a que algunos son independientes.  
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3) Tiene conocimiento de los requisitos necesarios para obtener la calificación 

como Artesano 

 

     Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: Encuestas 

 

Con referencia a esta pregunta y teniendo en cuenta que el 76% si tiene conocimiento 

de los requisitos necesarios para obtener la calificación de artesano, solo un 3% a 

más de los ya calificados se ha interesado por conocer los requisitos necesarios para 

obtener la calificación como artesano puesto que son pequeños productores; y en 

conversaciones con aquellos que si conocen de cerca los requisitos pero que aún no 

obtienen dicha calificación se debe, a que debían hacer adecuaciones en sus talleres o 

porque se encuentran en trámites, además nos supieron manifestar que se necesita 

tiempo y han tenido que perder días de venta por los tramites, mientras que el 24% 

que no tiene conocimiento de los requisitos necesarios para obtener la calificación 

como artesanos, saben que deben ser muchos y además que todo tramite es demorado 

por lo que por el momento sin contar con dicha calificación no les afecta en nada, ya 

que no tiene ninguna obligación obtener dicha calificación para comercializar sus 

productos. 

 

  

76%

24%

Gráfico #6 Conocimentos de requisitos necesarios para obtención 

de la calificación artesanal

Si

No
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4) ¿Estaría interesado en exportar sus productos hacia la Unión Europea? 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: Encuestas 

 

Tomando en cuenta que  el 79%  de los artesanos encuestados están interesados en 

exportar, podemos recalcar que una gran mayoría ya ha realizado al menos un intento 

de exportar, o han tenido conversaciones con personas extranjeras en su mayoría y 

que están dispuestas a exportar sus productos, pero solo les ofrecen ayudar ese 

momento y después no regresan. Si los artesanos conocieran los requisitos para 

exportar lo harían, pero su conocimiento es muy escaso, además de no saber el costo 

que es lo más importante para  ellos. 

 

 

Algunos de los artesanos encuestados coinciden en que si exportan sus productos con 

un intermediario, es decir, viene un extranjero les hace un pedido de un volumen 

amplio de sus artesanías se  llevan para venderla en su país de origen lo que muchas 

veces les causa una desazón por lo que no saben si la ganancia del intermediario que 

adquiere por su producto vendido es justa; es por esto que si los mismo artesanos 

exportaran, esa ganancia seria tanto para la gente que fabrica el producto, como para 

los mismos artesanos y no para el intermediario.  

 

 

  

79%

21%

Gráfico #7 Interés de exportación de artesanías a la UE
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5) ¿Cuenta con el conocimiento necesario para proceder a realizar la 

exportación de sus productos? 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: Encuestas 

 

El 63% de artesanos encuestados no tienen el conocimiento necesario para poder 

exportar sus productos hacia la UE pero como vimos en la pregunta #4, que hace 

referencia a si está interesado en exportar sus productos hacia la UE, el 79% si les 

interesa exportar sus productos, aquí se nota el desconocimiento por parte de los 

artesanos, que no saben qué requisitos deben cumplir para exportar como son: el 

etiquetado, la marca, empacado y sobre todo los certificados de calidad exigidos 

tanto en el Ecuador como en la UE. Por otro lado el 37% de artesanos cuentan con el 

conocimiento, esto se debe a que alguna vez han querido o realizado una exportación 

por lo que debieron obtener los requisitos necesarios para hacerlo, de la misma 

manera se puede justificar que ese 37% de artesanos que se encuentran dentro de del 

CEMUART tienen dentro de su planificación el capacitar a los artesanos en distintos 

aspectos, requisitos que deben cumplir si quieren exportar su producto a diferentes 

países.  

 

 

De la misma manera al momento de hablar con cada artesano se manifestaron que si 

ellos contaran con todos los requisitos, ellos tendrían la capacidad de exportar sus 

productos hacia la UE de 100 a 150 unidades mensualmente. 

 

  

Si No

Porcentaje 37% 63%

37%

63%

Gráfico #8 Conocimiento del artesano para realizar una 

exportación
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6) ¿Cuenta con un etiquetado certificado sus productos? 

 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: Encuestas 

 

Esta pregunta se relaciona con uno de los requisitos fundamentales para poder 

realizar una exportación, además de conocer que productos son los que tienen un 

etiquetado específico y cuáles no, obteniendo como resultado que el 45% de los 

productos artesanales cuentan con etiquetado que en su gran mayoría eran chompas y 

bufandas en donde se especifica el material y su porcentaje utilizado para su 

elaboración, pero también se constató que el etiquetado ya vienen puesto en cada 

prenda pero directamente de los productores ya que algunos artesanos son 

vendedores y traen sus productos directamente desde Otavalo y casi en su totalidad 

son de familiares.  

 

 

Mientras que el 55% no tienen un etiquetado específico en sus productos ya que 

estos provienen de los mismo artesanos que se dedican a la fabricación y venta de 

sus productos no optan por esta medida ya que son pocas unidades que producen y 

son de gama muy variada, además del costo que implica el etiquetado en cada uno de 

sus productos. 
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Gráfico #9 Etiquetado certificado en las artesanías 
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7)   ¿Cuenta con una marca cada uno de sus productos? 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: Encuestas 

 

En esta pregunta podemos notar el desconocimiento que tiene el artesano sobre la 

importancia que tiene la marca en un producto, en este caso sus productos artesanales 

tiende solo que realizar un trabajo netamente de producción y venta sin preocuparse 

de los estándares establecidos que debe tener un producto. Aunque esto al momento 

de vender dentro de la ciudad no les causa ningún problema ya que las personas tanto 

nacionales como extranjeras conocen el lugar de venta de las artesanías de la rama 

textil que no se preocupan por su marca si no por el modelo y como se lo fabrica de 

forma artesanal ya que su calidad es la misma en todos sus productos, por esta razón 

el 77% de los productos que vende el artesano no cuenta con una marca específica ya 

que para ellos no es indispensable al momento de su venta.  

 

 

Por otro lado el 23% de sus productos cuentan con una marca y esto se debe a que 

los mismos productores se han preocupado en darle un valor agregado a sus 

productos y de la importancia que implica tener una marca dentro del mercado. 
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Gráfico #10 Contar con una marca en las artesanías
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8)   ¿Cree usted que es factible exportar hacia la Unión europea sus productos? 

 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: Encuestas 

 

En esta pregunta obtuvimos que el 81% de artesanos creen que es factible exportar 

sus productos hacia la UE ya que en un gran porcentaje de compradores son 

extranjeros de países como Holanda, España, Inglaterra, entre otros y según los 

artesanos ven que su producto es muy apreciado. Además se puede dar a conocer el 

país, la cultura de los fabricantes de los productos artesanales, en donde se refleje 

que su producto tiene calidad a pesar de ser hecho a mano y obtener mayores 

ingresos, y así incrementar el volumen de la mano de obra y de la misma manera 

ampliar sus talleres. 

  

81%

19%

Gráfico #11 Factibilidad de exportación hacia la UE
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9) ¿Tiene conocimiento del acuerdo comercial que el Ecuador firmará con la 

Unión Europea y sus ventajas? 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: Encuestas 

 

En esta pregunta se hace referencia al Acuerdo Comercial que se firmó el Viernes 12 

de diciembre del 2014  entre el Ecuador y la Unión Europea y que este entrará en 

vigencia en el año 2016, dicho acuerdo beneficiara de una muy buena manera a las 

exportaciones, en los cuales el sector textil artesanal podría alcanzar un mejor 

potencial y dedicarse a exportar en un mayor volumen, ya que sus productos podrán 

ingresar a los 28 países de la UE sin pagar aranceles. Pero debido a que el  77% de 

los encuestados del sector textil artesanal no tiene el conocimiento de este acuerdo, 

podemos observar que el tema tiene una carencia de socialización con los 

involucrados directos y potenciales exportadores, mientras que solo un 23% tiene un 

mediano conocimiento del acuerdo y en su gran mayoría son los presidentes o 

dirigentes de los diferentes gremios y asociaciones, pero solo lo conocen de forma 

general, aunque desconocen en un gran porcentaje los beneficios que ellos 

obtendrían con el acuerdo al momento de realizar una exportación y  en el momento 

que se aplique el mismo.  

 

 

Si No

Porcentaje 23% 77%

Gráfico #12 Conocimiento del acuerdo comercial entre 

Ecuador y la UE
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10) ¿Cuáles de estos factores es la razón principal para que hoy en día usted aun 

no exporte sus productos? 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: Encuestas 

 

 

En esta pregunta se hace énfasis en los factores más representativos por lo que el 

artesano aun no exporta sus productos. Siendo el mas representativo la falta de 

conocimiento de todos los requisitos que debe cumplir para realizar dicha 

exportación, por lo tanto este punto es el que tiene el mayor porcentaje con un 42%,  

ya que muchos de los artesanos no cuentan con capacitaciones para poder ser 

exportadores, por otra parte si bien contarán con todos los requisitos para realizar una 

exportación de sus productos la falta de financiamiento es lo que les frena para poder 

incrementar su volumen de producción. Otro factor de importancia para los artesanos 

aun no exportan es la falta de mano de obra, ya que su capacidad de producción es 

limitada y la mano de obra es muy escaza y son pocas personas las que conocen las 

técnicas de cómo elaborar sus productos, junto a esto se complementa la falta de 

asociatividad que es un 10% debido al recelo que tienen los artesanos a la hora de 

impartir sus técnicas para la elaboración de sus artesanías. Estas son las razones más 

importantes para que los artesanos aún no se dediquen a realizar exportaciones, 

aunque tenemos un 1%  que es otra razón que en su totalidad, se debe al 

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Financiamiento:

Falta de Conocimiento:
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Porcentaje 29% 42% 18% 10% 2%

Gráfico #13 Factores por las que el artesano no exporta sus productos
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conformismo del artesano que se encuentra bien solo produciendo poco y que no 

tiene ningún interés de exportar.  

 

 

11) ¿Cree usted que es necesario contar con una  guía para promocionar y exportar sus 

productos hacia la Unión Europea? 

       

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: Encuestas 

 

Consideramos importante esta pregunta para saber la aceptación que tendrá nuestra 

guía hacia los artesanos que están dispuestos a exportar sus productos hacia la UE  y 

la respuesta que encontramos fue muy positiva, en donde el 92%  nos supo 

manifestar que al tener una guía de cómo realizar la exportación de sus productos a 

la UE con los requisitos que deben cumplir, ellos la aprovecharán para conocer todo 

lo que se necesita para realizar una exportación y que requisitos les falta y cuáles son 

los beneficios al momento de exportar, por otro lado el 8% no consideraría la guía 

para promocionar y exportar sus productos ya que se encuentran conformes y no 

tienen interés en exportar y se consideran independientes y no pertenecen a una 

asociación ni gremio, ni muchos menos quieren ser exportadores. 

 

 

92%

8%

Gráfico #14 Factibilidad de diseñar una guía para promocionar y 

exportar sus productos hacia la Unión Europea

Si

No
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2.2. Resultados de la investigación para determinar el potencial y sus 

falencias de las artesanos para la exportación a la U.E. 

 

 

2.2.1. Potencial de los artesanos del sector textil para la exportación 

hacia la Unión Europea 

 

 

De acuerdo con la investigación de mercado los artesanos cuentan con una gran 

capacidad para la exportación, esto nos hace referencia a que existen diferentes 

gremios y asociaciones dedicadas a la elaboración y venta de las artesanías del sector 

textil, con lo que se puede cubrir diferentes nichos de mercado dentro de la UE. Esta 

información se la puede fundamentar dentro de la Junta Provincial de Defensor del 

Artesano, siendo 372 artesanos que se encuentran dentro de la ciudad de Cuenca y 

tomando en consideración los 28 artesanos independientes. Tomando en cuenta que 

los gremios y asociaciones tienen diferente número de artesanos asociados, esto se 

debe a que los gremios no tiene un lugar definido para todos los artesanos, mientras 

que cada asociación tiene un lugar definido por lo que este se hace más formal y a su 

vez genera mayor atracción para los compradores.  

 

 

Por lo que los artesanos independientes optan por ubicarse en lugares aledaños a las 

asociaciones, como un ejemplo claro es la Plaza San Francisco están ubicados los 

artesanos pertenecientes a esta asociación y al mismo tiempo están los artesanos 

independientes. 

 

 

Las artesanías del sector textil de la ciudad de Cuenca pueden ofrecer una variedad y 

exclusividad dentro de sus productos hacia el mercado de la UE, por lo que no será 

problema ofrecer variedad en estilo, colores, además de que el tejido típico es un 

atractivo adicional del producto lo que le hace exclusivo Imagen #3, por otra parte 

ellos basan sus diseños en la cultura precolombina que hace énfasis en las formas 

geométricas y un detalle adicional es que sus productos más emblemáticos son de 

paisajes pero vistos a su manera, además sus productos cuentan con los colores del 

arcoíris por la historia que tienen para ellos dichos colores que es como un saludo de 
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alegría según su cultura, además de esos utilizan los colores solidos como son el 

blanco y negro Imagen #4.  

 

 

Todos sus diseños cuentan con una historia de la cultura indígena lo que hace que al 

adquirir un producto textil artesanal se está adquiriendo un poco de historia del 

Ecuador milenario que hasta la actualidad tiene connotación con los indígenas que 

aún se dedican a esta profesión, además ellos en sus productos promocionan al país 

con las frases de sus productos como por ejemplo nombre de la ciudad ya sea 

“Cuenca-Ecuador”,  “Cuenca”, o solamente “Ecuador” Imagen #5 aunque ahora se 

dedican a promocionar de una manera innovadora la marca “Ecuador ama la vida” ya 

sea bordado, tejido o como logotipo, lo que según ellos se ha trasformado en sus 

productos estrellas ya que mezclan su arte milenario con el slogan moderno del país, 

lo cual es de mucha importancia para  el extranjero al momento de adquirir el 

producto.  

 

 

Además influye el que el producto sea hecho a mano con su materia prima que es 

100% natural, lo que daría un valor agregado a su producto. Esto hace referencia a 

que el extranjero no solo se lleve un producto o una prenda por lo contrario se lleve 

una parte da la cultura tradicional de los artesanos. 

 

Imagen #5 Variedad de productos artesanales 

 
Fuente: http://www.elmercurio.com.ec/291197-otavalenos-refuerzan-su-identidad-y-

atraen-el-turismo/#.VTpuw9J_Oko  

http://www.elmercurio.com.ec/291197-otavalenos-refuerzan-su-identidad-y-atraen-el-turismo/#.VTpuw9J_Oko
http://www.elmercurio.com.ec/291197-otavalenos-refuerzan-su-identidad-y-atraen-el-turismo/#.VTpuw9J_Oko
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Imagen #4 Los colores más solidos como el blanco y negro 

 
Tomado por: Fernando Quiridumbay, Andrés Llivisaca 

 

 

Imagen #5 Promoción de la marca Ecuador en las artesanías 

 
Tomado por: Fernando Quiridumbay, Andrés Llivisaca 

 

 

2.2.2. Falencias y su problemática al momento de exportar y 

promocionar su producto. 

 

 

Si bien el artesano cuenta con un gran potencial en los diseños, la elaboración y 

variedad de sus productos las falencias que tienen los artesanos y que serán un gran 

problema si quiere exportar las artesanías hacia la UE es primero la falta de 

conocimiento que deben tener a lo que se refiere a los requisitos obligatorios que 

exige la Aduana del Ecuador y la Unión Europea. Esta falta de conocimiento se da 
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por la falta de capacitación que tienen los artesanos, que al ser de distintos gremios 

no se encuentran en las mismas zonas donde venden o producen sus productos y sólo 

se reúnen una vez al mes para cualquier situación de problemas o mejoras para su 

gremio y no dialogar sobre temas que le benefician más al artesano.  

 

 

Mientras que los artesanos que están dentro de asociaciones les imparten charlas 

sobre cualquier situación que el gobierno esté realizando para su beneficio y son muy 

generales y no entran a detalle o no tienen a un experto del tema y hace que los 

artesanos no presten mucha atención a lo que se les menciona. 

 

 

Otra de las falencias que tienen los artesanos en cuanto para poder exportar sus 

productos es la falta de promoción que hacen a las artesanías, ya que ellos solo se 

preocupan de vender en sus zonas ya establecidas y solo esperan a que un extranjero 

realice la compra y se lleve a su país de origen y es cuando ahí se genera una 

curiosidad o motivación por parte del extranjero que visita la ciudad. Esto conlleva a 

un gran problema que al no promocionar su producto mucha de las veces el mismo 

producto se quedara en stock y su volumen de venta no será superior a la de periodos 

anteriores. 

 

 

Por último al no tener conocimiento de las oportunidades que tendrían al momento 

de exportar no podrán adquirir un financiamiento adecuado para elevar su volumen 

de ventas y poder cubrir la demanda que tendrían por parte de compradores de la UE 

y también la falta de mano de obra que no la tendrían por la falta de asociatividad 

entre los mismo artesanos. 

 

CONCLUSIÓN.- 

 

 

La importancia de la investigación de mercados que se obtuvo mediante las 

encuestas y diálogos con los diferentes comerciantes y productores de las artesanías, 



 32 

se evidenció el gran potencial que tienen los artesanos para poder exportar sus 

productos hacia la UE. De igual forma se comprobó que, tanto productores y 

vendedores se encuentran dentro de un gremio o asociación a la que están vinculados 

mucho tiempo, y que por la tradición e historia de cuenca las asociaciones ocupan 

lugares específicos para la venta de sus productos, no así los artesanos que se 

encuentran en gremios, en donde están ubicados en diferentes zonas del Cantón. 

 

 

Además, se comprobó que la falta de conocimiento de los requisitos indispensables 

para la exportación que tienen los artesanos, es el principal problema que se da por la 

falta de capacitación que es mas común en los gremios ya que están dispersos por 

todo el Cantón, añadiendo a este problema la falta de estrategias de promoción para 

sus productos, hacen que su stock siga en crecimiento por lo que lleva a reducir su 

precio y por último no poder cubrir costos de producción por consecuente una 

perdida económica.  
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CAPÍTULO III 
 

 

3. GUÍA DE PROMOCIÓN Y EXPORTACIÓN DE PRODUCTOS 

ARTESANALES DEL SECTOR TEXTIL DEL CANTÓN CUENCA 

HACIA LA UNIÓN EUROPEA 

 

 

INTRODUCCIÓN.-  

 

 

Esta guía está destinada a los artesanos del sector textil del cantón Cuenca ya que 

después de haber realizado la investigación de mercado se observó el gran potencial 

que tienen los artesanos para la exportación de su producto, en donde contará con 

todos los requisitos necesarios desde la calificación como artesano hasta el despacho 

de su producto en la UE y las distintas formas para la promoción del Producto 

artesanal. Al mismo tiempo se pretende que el mismo artesano sea el que exporte sus 

productos sin ningún intermediario y así obtener un mayor ingreso que le ayude a 

crecer como productor nacional artesanal.  

 

 

Adicionalmente para que el artesano pueda competir en el mercado europeo no solo 

por calidad y diseño, si no con relación de sus precios se incluirán servicios 

adicionales sin relación a la actividad del artesano. 

 

 

Es importante aclarar que los servicios adicionales que el artesano tendrá que incluir 

al momento de exportar y promocionar, tendrán un costo que debe ser  cubierto por 

el propio artesano y podrá cubrirlo en el precio final del producto y así podrá seguir 

siendo competitivo en el mercado europeo.  
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3.1. Requisitos para obtener la calificación como artesano 

 

3.1.1. Ser considerado como artesano 

 

Para poder ser considerado como artesano, se requiere la calificación por parte la 

Junta Nacional de Defensa del Artesano (JNDA), para lo cual deberán: 

 

A. Desarrollar su actividad con o sin operarios (15) y aprendices (5). 

B. Implementar maquinaria, y materia prima, que no supere el 25% de capital 

fijado para la pequeña industria, es decir $87.500 que incluyen la maquinaria 

y materia prima invertida en su taller. 

C. Adicionalmente como requisitos personales, generales y legales para su 

respectiva calificación. 

 

I. Requisitos personales: 

 Que la actividad sea eminentemente artesanal. 

 Que la dirección y responsabilidad del taller esté a cargo del 

Maestro de Taller. 

II. Requisitos generales: 

 Copia Cédula Identidad. 

 Copia Certificado de votación (hasta 65 años). 

 Foto carné actualizada a color. 

 Tipo de sangre. 

III. Requisitos legales: 

 Solicitud adquirida en la JNDA,  Juntas Provinciales y Cantonales. 

 

3.1.2. Calificación Artesanal 

 

Luego de ser considero como Artesano deberá obtener una calificación, para lo cual 

cumplirá con los siguientes requisitos y realizará el siguiente procedimiento. 
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 Calificaciones Por Primera Vez: quienes nunca han obtenido 

calificación artesanal. 

o Copia de título artesanal. 

o Carnet actualizado del gremio. 

 

Procedimiento: 

 

 

1) El interesado cumplirá con  los requisitos anteriormente mencionados para 

adquirir el formulario en las diferentes Juntas a nivel nacional.  

 

 

2) Luego el artesano se dirigirá con todos los requisitos mencionados hacia la 

JNDA y los entregará en la ventanilla 1, donde se indicará que se le realizará 

una llamada para concretar fecha y hora de su inspección, su tiempo estimado 

será entre 10 y 15 días. 

 

 

3) Una vez cumplido esto, se  realizará la inspección al taller a cargo de uno o 

dos miembros de la Junta, quienes determinarán si cumplen o no con lo que 

determina la Ley y se extenderá la  calificación de taller artesanal. 

 

Nota: En caso de recalificación o artesanos que no pertenezcan a ningún gremio 

u asociación, deberán cumplir los siguientes requisitos:   

 

 Recalificaciones:  

 Copia de la última calificación y / o título artesanal 

 

 Calificaciones Autónomos: 

 Declaración de datos ( 7 años de experiencia en la rama) 10 

 

 

                                                           
10 http://www.artesanos.gob.ec/?p=1676  

http://www.artesanos.gob.ec/?p=1676
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3.2. Requisitos para la exportación 

 

Luego de haber obtenido la calificación como artesano con todos los requisitos 

cumplidos, el artesano deberá contar con:  

 

3.2.1. Registro Único del Contribuyente (RUC)  

 

Lo obtendrá en el Servicio de Rentas Internas (SRI) con la actividad que realiza en 

este caso la artesanal, también deberá contar con los siguientes requisitos. 

 

 

a. Requisitos específicos para inscripción o actualización del RUC de 

personas naturales según actividad económica: 

 

i. Calificación emitida por la Junta Nacional de Defensa del 

Artesano original y copia. 

ii. cedula de identidad o ciudadanía, original y copia. 

iii. documento de votación o certificado de presentación original. 

 

 

3.2.2. Certificado de firma digital o TOKEN  

 

Lo otorgan las entidades como el Banco Central y Security Data. 

 

 

A. Banco Central: el artesano deberá realizar una solitud de certificado de 

firma electrónica en el siguiente link: https://www.eci.bce.ec/solicitud-de-

certificado-requisitos y dar clic en ingreso a formulario de solicitud, los 

requisitos que se detallan a continuación requiere subir al sistema al 

momento de llenar la solicitud de certificado. 

 

 Requisitos: 

o Copia de Cédula a color. 

o Copia de papeleta de votación. 

o Copia de la última factura de pago agua, luz o teléfono. 

https://www.eci.bce.ec/solicitud-de-certificado-requisitos
https://www.eci.bce.ec/solicitud-de-certificado-requisitos
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Luego el artesano recibirá un correo electrónico donde ésta aprobará la solicitud, 

inmediatamente deberá acudir a las oficinas del Banco Central y realizar el pago de 

$72,80 en donde $33,60 por la emisión del certificado y $39,20 por el dispositivo 

portable o TOKEN. Esto tomará aproximadamente entre 3 y 5 días. 

 

 

B. Security Data: el artesano deberá realizar una solitud de certificado de 

firma electrónica en el siguiente link: 

https://www.securitydata.net.ec/descargas/Formulario%20de%20Solicitu

d%20de%20Certificado.pdf y llenar el formulario de solicitud. 

 

 Requisitos: 

 

o Cédula original. 

o Papeleta de votación original. 

o Planilla de agua, luz o teléfono original. 

o Ruc notariado original o copia. 

 

 

Luego de 48 horas el artesano obtendrá un correo electrónico con la información del 

trámite y los pasos a seguir con un valor de $100,47, en donde $56,78 por la emisión 

del certificado y $43,68 por el TOKEN.  

 

 

Luego que la solicitud haya sido aprobada con el pago realizado el artesano deberá 

asistir a la cita asignada con su asesor con toda la documentación para la entrega del 

TOKEN y la clave. 

 

 

Por último el artesano deberá registrarse en el portal de ECUAPASS en el siguiente 

link: https://ecuapass.aduana.gob.ec/ y deberá realizar los siguientes pasos: 

 

I. Actualizar base de datos. 

https://www.securitydata.net.ec/descargas/Formulario%20de%20Solicitud%20de%20Certificado.pdf
https://www.securitydata.net.ec/descargas/Formulario%20de%20Solicitud%20de%20Certificado.pdf
https://ecuapass.aduana.gob.ec/


 38 

II. Crear usuario y contraseña. 

III. Aceptar políticas de uso. 

IV. Registrar firma electrónica. 

 

 

Luego para la respectiva autentificación en el portal de ECUAPASS el artesano 

deberá registrar su usuario y llenar la solicitud de uso en donde su objetivo es que el 

artesano tenga una guía para poder administrar y controlar las funciones al momento 

de realizar la exportación y el artesano se convertirá en un exportador. Se estima un 

tiempo entre 1 y 2 días. 

 

 

3.2.3. Trámite de declaración juramentada de origen (DJO) 

 

 

Para la realización del trámite de la declaración juramentada el artesano debe 

ingresar únicamente al portal de ECUAPASS y realizar los siguientes pasos: 

 

1. Ingreso de usuario y contraseña. 

2. Ingresar al sistema de ventanilla única ecuatoriana (VUE). 

3. Certificado de origen: es el documento que acredita que el producto de 

exportación cumple con los criterios de origen y que ayuda  un trato 

arancelario preferencial según el destino.11 Este certificado es emitido por el 

MIPRO. Para la obtención del Certificado de origen deberá seguir los 

siguientes pasos: 

 

I. Estar registrado en ECUAPASS en la opción solicitud de uso. 

II. Tener el TOKEN o firma electrónica. 

III. Realizar la declaración juramentada. 

IV. En ECUAPASS Ingresar en la opción elaboración de certificado 

de origen. 

V. Completar el formulario en línea y retirarlo físicamente en el 

Mipro. 

                                                           
11 http://comunidad.todocomercioexterior.com.ec/profiles/blogs/certificado-de-origen  

http://comunidad.todocomercioexterior.com.ec/profiles/blogs/certificado-de-origen
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4. Declaración juramentada de origen. Para la elaboración de la declaración 

juramentada debe realizar los siguientes pasos: 

 

i. Identificación de empresa. 

ii. Producto (diligenciar un formulario por cada producto). 

iii. Utilización de instrumentos de competitividad aduanera. 

iv. Materiales extranjeros adquiridos en el Ecuador. 

v. Materiales nacionales. 

vi. Costos y valor en fábrica del producto terminado. 

vii. Proceso de producción (completa descripción por etapas 

máximo 2000 caracteres). 

viii. Características técnicas del producto. 

ix. Aplicaciones del producto. 

x. Valor agregado nacional (VAN). 

xi. Selección de esquema o acuerdo para origen. 

 

 

5. Adicional el usuario tendrá varias opciones al momento de finalizar su 

declaración que son:  

 

a. Guardar temporal. 

b. Traer. 

c. Registro. 

 

 

3.3. Requisitos que debe cumplir el producto artesanal del sector textil para 

salir hacia la Unión Europea 

 

Luego que el artesano sea registrado como exportador, debe presentar: 

 

3.3.1. Declaración aduanera única de exportación (DAE) 

 

En esta se registra las exportaciones que el artesano realizará, la cual crea un vínculo 

y obligaciones que debe cumplir con el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador 
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por parte del artesano. La cual será presentada en el distrito aduanero donde se 

formalizará la exportación. 

 

Los datos principales que se necesitan para el registro en la DAE son: 

 

 Declaración del exportador. 

 Descripción de la mercancía por ítem de factura. 

 Datos del consignatario.  

 Destino de la carga. 

 Cantidades. 

 Peso. 

 Factura provisional. 

 

Adicionalmente los documentos que acompañan a la declaración de exportación son: 

 

 Factura comercial original,  

 

 Lista de empaque  autorizaciones previas como el certificado de origen (CO),  

 

 Cotización, 

 

 Documento de transporte en caso que lo amerite y  

 

 Orden embarque impresa. 

 

 

Debido a la actividad económica del artesano no implica una demanda que sobrepase 

el volumen de una exportación manejable, por lo que no requiere de un agente de 

aduanas externa y si lo necesitase el artesano deberá cubrir el costo del 

asesoramiento del agente de aduana. 
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Ejemplo de Declaración Aduanera de Exportación 

 

Fuente: http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-del-exportador/ 

 

  

http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-del-exportador/
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Ejemplo de Certificado de Origen para la Unión Europea 

 

Fuente: http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-del-exportador/ 

http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-del-exportador/
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Ejemplo de Factura Comercial 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés 

Fuente: http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-del-exportador/ 

 

 

  

RUC:01054889687001

FACTURA: 0009

Dirección: Calle	del	retorno	y	Av.	San	francisco

Teléfono: 2845965

E-mail:

Señores: Nombre	del	contacto:

LANCOPERT	S.A Nuestra	referencia:

Dirección: N°	de	Cliente

Atención: N°	Orden	de	pedido

La	mercancía	ha	sido	enviada	en: Fecha:

1,68KG

2,50KG

ECUADOR	ANDINO

AEREA

ECUADOR

Valor

Cantidad Unitario Total

TOTAL	FACTURADO: 2.200,00$																							

juanotavalo@hotmail.com

0009

0009

País	de	origen:

1/1/15

Dimensiones	de	Embalaje:

Peso	bruto:

Peso	Neto:

Marcas:

Vía:

25,00 2.200,00$																							

INCOTERM:CPT	POLIVALENTE

Empresa	Exportadora

Partida	Arancelaria Descripcion

51.11.90.10 CHALES	TEJIDO	EN	PUNTO 88,00

Mercado	De	exportación

SEBASTIAN	ERIZALDE

VII	Y	SAN	VICENTE

SEBASTIAN	ERIZALDE

INVOICE(FACTURA	COMERCIAL)

EMPRESA	IMPORTADORA:

http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-del-exportador/
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Ejemplo de Lista de Empaque 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés 

Fuente: http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-del-exportador/ 

 

Empresa	exportadora

Dirección

Teléfono:

E-mail:

COMPRADOR:

Dirección

Teléfono:

E-mail:

N°	DE	BULTO CANTIDAD NETO BRUTO

1 88 1,68 2,5

TOTAL:

MARCAS:

EMBALAJE:

	VÍA:	

1	BULTO

ECUADOR	ANDINO

1	PALETA

AEREA

FACTURA	COMERCIAL:009

LOGO	DE	LA	EMPRESA	EXPORTADORA

VII	Y	SAN	VICENTE

31568957856

LANCOPERTSA@gmail.com

DETALLE	DEL	EMBALAJE

Calle	del	retorno	y	Av.	San	francisco

2845965

juanotavalo@hotmail.com

DESCRIPCIÓN	DE	LA	MERCADERÍA		

KILOS

CHALES	TEJIDO	EN	PUNTO

http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-del-exportador/
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Ejemplo de Cotización de exportación:  

 

 

Es un documento en donde se establecen los derechos y obligaciones tanto del 

exportador como el importador con una finalidad de evitar riesgos al momento de la 

venta y compra. Su objetivo es en tener las características del producto como 

medidas, materiales y de peso. Dentro de esta cotización deberá incluir las formas de 

pago, luego el producto donde se específica el tipo de artículo y el embalaje que 

protegerá el producto. Por último se fija la fecha de entrega y el punto de entrega 

acordado por el exportador y comprador. 

 

 

Ejemplo de Cotización de Exportación 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés 

Fuente: http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-del-exportador/ 

PROFORMA	N°	0001/2015	EXP

Descripción	del	producto:

88	chales	de	tejido	en	punto,	de	un	tamaño	de	85cm	de	largo	x	45	de	ancho.

Total	valor: 2.200,00$				

580,00$							

TOTAL: 2.780,00$				

Tolerancia:	+/-	10%	en	cantidades	y	monto.

Validez	de	la	proforma:	30	DIAS	

Seguro:	POR	CUENTA	DEL	COMPRADOR,	YA	QUE	SE	TERMINA	LA	ENTREGA	CUANDO	LA	MERCADERIA	LLEGA	AL	TRANSPORTISTA	ESPECIFICO.

Atentamente:

SR.	JUAN	OTAVALO	

Cuenca	01/01/2015

Para:	Tito	Neur

Att:	Sr.	Juan	Otavalo

Costos	de	transacciones	complementarias:

Forma	de	pago:		EL	PAGO	SE	HARA	CON	TRANFERENCIA	BANCARIA	A	LA	CUENTA	CORRIENTE	987654321	DEL	BANCO	A	NOMBRE	DEL	SR.	JUAN	OTAVALO

Terminos:	CPT	POLIVALENTE

Partida	Arancelaria:51.11.90.10

http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-del-exportador/
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Finalmente para que el artesano podrá regularizar las Declaraciones Aduaneras de 

Exportación DAE en la SENAE y el definitivo DAE, mediante un correo electrónico 

que finaliza el proceso de exportación. La DAE obtiene la marca regularizada que 

cuenta con un tiempo de 30 días luego de su embarque debe contar con los siguientes 

documentos:  

 

 Copia de la factura comercial. 

 Copia de lista de embarque. 

 Copia de certificado de origen. 

 Copias no negociables de documento de transporte multimodal. 

 

Ejemplo de documento de Transporte Aéreo, Guía Aérea 

 

Fuente: http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-del-exportador/  

http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-del-exportador/
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3.3.2. Etiquetado Del Producto Textil Hacia La Unión Europea 

 

 

 Una sola fibra: 

 

Para que el producto sea 100% puro, el producto debe contener la misma fibra en 

todo su proceso como es el caso de la lana que se denomina lana virgen que siempre 

está compuesta de la misma fibra. 

 

 Dos o más fibras: 

 

Cuando el producto está compuesto por dos o más fibras que representa al menos el 

85% del peso total se las denominará de la siguiente manera: 

 

 Denominación de la fibra, seguido por el porcentaje en peso. 

 Denominación de la fibra, seguido de la indicación 85% mínimo. 

 Composición completa del producto. 

 

 Serie de Fibras: 

 

Si el producto está compuesto por una serie de fibras y en cada de una represente el 

10% se la llamará otras fibras seguido por la denominación o porcentaje, pero 

siempre indicando la composición porcentual del producto y la presencia de otras 

fibras en el producto deberá denominarla de forma decreciente de composición. 

 

 Hilos de algodón puro y lino puro: 

 

Si el producto está compuesto por conjuntos de hilos de algodón puro y una trama en 

lino puro y este no contenga un porcentaje menor del 40% se la denominara 

mezclado seguido por “urdimbre algodón puro-trama lino puro”. 
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 Producto destinado al consumo final:  

 

Se tolerará una cantidad no superior al 2% de fibras en el peso total del producto 

textil y se aumentará hasta un 5% en el producto que tenga un proceso de cardado. 

Por último se tendrá una tolerancia del 3% con relación al peso total de las fibras que 

se indican en la etiqueta entre los porcentajes indicados y los porcentajes analizados. 

 

Finalmente los productos textiles al momento de su comercialización deben estar 

etiquetados y marcados de manera clara y legible, y si estos productos no se dirigen 

al consumidor final el etiquetado y marcado puede ser sustituido por documentos 

comerciales. 

 

Ejemplo de Etiquetado 

 

Fuente: http://www.etiquetastermicas.es/etiquetadotextil.html 

 

 

3.3.3. Certificados internacionales para productos textiles 

 

 

Para que el artesano pueda generar confianza para la exportación de su producto es 

necesario contar con distintos certificados internacionales que le dan un valor 

agregado que establece que su producto es 100% artesanal y calificado para su 

http://www.etiquetastermicas.es/etiquetadotextil.html
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exportación. Es por esto que las certificaciones obligatorias verifican que el producto 

cumpla con las normas para salir del país e ingresar al país exportado. 

 

 

Pasos para obtener una certificación: 

 

1. La implementación: consiste en plasmar todas las normas técnicas dentro 

del proceso de la empresa. 

2. La inspección: la empresa certificadora envía a un técnico para que verifique 

que todas las normas que incluye la certificación este en la empresa. 

3. La certificación: el técnico realiza un informe con las modificaciones 

implementadas hacia la matriz la solicitud del certificado para que luego sea 

otorgada.12 

 

Proceso de Inspección y Certificación 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés 

Fuente: http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-de-certificaciones-internacionales/ 

                                                           
12 http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-de-certificaciones-internacionales/  

Con las correciones se emite el certificado y se lo entrega

Envio de la desición de la certificación con anotaciones que deben ser corregidas

Se realiza la inspección con un Auditor

La Certificadora emite la factura que debe ser cancelada por la Empresa

La empresa devuelve la cotización y el contrato firmado a la certificadora

La certificadora envia el contrato a la Empresa

Empresa devuelve formulario firmado a la certificadora

Certificadora remite documentación con los formularios a la Empresa

Contacto entre Empresa y Certificadora

http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-de-certificaciones-internacionales/
http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-de-certificaciones-internacionales/
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A. Certificados y Sellos para las Artesanías: 

 

1) Comercio Justo – Fair Trade FLO link: http://www.fairtrade.net. 

 

FLOCERT es el certificador independiente para Fairtrade. FLOCERT opera un 

sistema de certificación transparente y coherente a nivel mundial que sigue los 

requisitos de la norma ISO 17065.13 

 

Obtención de la Certificación Fair Trade 

 

Existen cinco pasos para obtener la certificación Fair Trade. El proceso de 

certificación (que sigue las directrices ISO 17065) es muy completo, y relativamente 

fácil de completar. 

 

1. Aplicación en formulario 

 

Llene los detalles de contacto en la página web y le enviaremos un formulario de 

solicitud – además también de todas las reglas y requisitos para la certificación Fair 

Trade. 

 

2. Auditoria 

 

Una vez que haya completado y devuelto su solicitud, le haremos saber dentro de los 

30 días siguientes, si podemos pasar a la siguiente etapa. 

 

Vamos a tener que llevar a cabo auditorías para comprobar si su organización 

cumple con los estándares pertinentes de Fair Trade. Con los comerciantes, es 

posible que nosotros emitamos una “autorización para comerciar” temporal antes de 

la primera auditoría. Nuestro “permiso para comerciar” (PTT) se introdujo para 

permitir a las organizaciones participar en el sistema Fair Trade y beneficiarse de 

ello lo antes posible. 

 

                                                           
13 http://www.fairtrade.net/certifying-fairtrade.html?&L=1  

http://www.fairtrade.net/
http://www.flo-cert.net.es-mx.uy7lbfsv-p.app.easyling.com/fairtrade-services/fairtrade-certification/apply-for-fairtrade-certification/
http://www.fairtrade.net/certifying-fairtrade.html?&L=1
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Para los productores, un PTT (permiso para comercializar) se emite si no se 

identifican problemas importantes durante la primera auditoría, y se sustituye por un 

certificado después de concluir con éxito la evaluación. 

 

Las auditorías varían en longitud y complejidad, dependiendo del tamaño y la 

estructura de su organización, y el número de productos que desea certificar. Por lo 

general, nuestros auditores tienen como sede su propio país o región y están 

familiarizados con los idiomas locales, culturas y sistemas jurídicos. 

 

Proceso de auditoría: 

 

• El auditor se pondrá en contacto con usted de antemano y le proporcionará 

una lista de control individualizada, especificando determinados documentos 

que usted necesitará presentar. 

 

• El auditor organizará una serie de visitas a las instalaciones, reuniones cara a 

cara y entrevistas con los agricultores, los sindicatos de trabajadores, 

directivos y comités, así como la verificación de documentos financieros y 

otros. 

 

• En una reunión de cierre final, nuestro auditor compartirá los resultados de la 

auditoría con usted señalando las áreas donde usted no está cumpliendo con 

las normas Fair Trade, y dando una oportunidad para discutir las posibles 

medidas correctoras. 

 

3. Análisis y evaluación 

 

Después de la auditoría, el auditor envía un informe a uno de nuestros analistas de 

certificación para evaluar los resultados. Si se identifican áreas en las que su 

operación no está conforme a los estándares Fair Trade, se le dará la oportunidad de 

corregir las faltas de conformidad en esta etapa. 

 

4. Certificación  o solicitud  de más cambios 

 

Una vez que las no conformidades se han corregido, aprobaremos o rechazaremos su 

certificación. FLOCERT sólo emite un certificado cuando todos los casos de 
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incumplimiento se han resuelto  pero en esta etapa, si los casos de incumplimiento no 

son importantes, se podrá conceder a los productores un ‘permiso para comercializar, 

hasta que todos los cambios se realicen. 

 

5. Seguimiento 

 

Después de la certificación inicial hay un “ciclo de certificación” de tres años, 

durante el cual llevamos a cabo al menos dos auditorías más una “auditoría de 

vigilancia” y una “auditoría de renovación”. Si el primer ciclo de certificación se 

concluye con éxito, podemos emitir un nuevo certificado. 

 

Si clasificamos a una organización como “alto riesgo” tal vez debido a la 

complejidad de sus cadenas comerciales o de alto volumen de comercio se pueden 

necesitar más auditorías. Nosotros también realizamos auditorías no anunciadas. 

 

Cuota de Solicitud de Certifiacdo Fraid Traid 

 

 

A las organizaciones de pequeños productores que soliciten la Certificación Fair 

Trade se les cobra una cuota fija de $ 598,42  por el servicio de solicitud. Tengan en 

cuenta que la cuota de solicitud no es reembolsable. Debido al casto de certificación, 

es preferibles realizarla a nombre de los respectivos gremios u asociaciones de 

artesanos y no individualmente. 

 

Otras Entidades Certificadoras: 

 

2) Ethical Trade Initiative – ETI link: http://www.ethicaltrade.org. 

3) HACCP link: http://www.haccpalliance.org/sub/index.html. 

4) OSHAS (OCUPATIONAL HEALT AN SEFTY ZONE) link: 

http://www.ohsas-18001-occupational-health-and-safety.com.14 

 

Estas entidades tienen costos mucho mas elevados y se necesita de un mínimo de 

miembros que corresponda en este caso a una asociación ya que estas certificaciones 

son mas para empresas. 

                                                           
14 http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-de-certificaciones-internacionales/  

http://www.ethicaltrade.org/
http://www.haccpalliance.org/sub/index.html
http://www.ohsas-18001-occupational-health-and-safety.com/
http://www.proecuador.gob.ec/pubs/guia-de-certificaciones-internacionales/
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3.3.4. Logistica, transporte, responsabilidades del exportador e 

importador (Iconterms) y costos marítimos 

 

 

Es primordial que el artesano tenga esta información en donde le ayudará y tendrá el 

conocimiento que al momento de exportar su producto es necesario la protección del 

mismo para que su producto no sufra daños al momento que se lo transporta y así el 

consumidor final tenga la satisfacción que su producto pueda ser consumido al 

momento de su llegada. Así mismo de conocer las responsabilidades tanto el 

artesano como el consumidor y sus costos que cada uno de ellas puedan asumir en la 

negociación. 

 

Para ello brindaremos la información necesaria de los sitios que el artesano podrá 

elegir de acuerdo a su tiempo, costo y capacidad en volumen que podrá enviar sus 

productos hacia la UE. 

 

1) Exporta fácil  

 

 

Es un sistema simplificado destinado a las pequeñas y medianas empresa 

(MIPYMES) como también para los artesanos, manejando un sistema ágil y 

económico al momento de exportar mediante el operador público de servicios 

postales correos del Ecuador. 

 

Documentación: 

 

La documentación requerida para el servicio de exporta fácil son los siguientes: 

 

a. Tener RUC. 

 

b. Registrarse como exportador en : www.exportafacil,gob.ec.  

 

  

http://www.exportafacil,gob.ec/
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Imagen #6 Registro en Exporta fácil 

 
 

Fuente: www.aplicaciones.mipro.gob.ec 

 

c. Llenar el DAS (Declaración Aduanera Simplificada). 

d. Cumplir con los documentos obligatorios: 

i. Factura Comercial (autorizados por el SRI). 

ii. Lista de empaque. 

iii. Certificado de Origen. 

iv. Autorizaciones previas que requieran del producto. 

 

Características generales: 

 

 El valor de la mercadería que se va  exportar no deberá sobrepasar 

los $ 5.000,00 USD. 

 La exportación puede contener paquetes de hasta 30 KG cada uno. 

 La cobertura en accesibilidad es en cualquier parte del país. 

 Los trámites son virtuales y su tiempo estimado son de 15 

minutos. 

 Los clientes corporativos tienen tarifas especiales en sus costos de 

envío. 

 

 

 

 

 

http://www.aplicaciones.mipro.gob.ec/
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Tabla #2 Ejemplo de costos de un envío de 30 Kg 

 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés 

Fuente: http://www.exportafacil.gob.ec/como-funciona/caracteristicas  

 

 

Características de la exportación: 

 

 

 Cada exportación debe tener la declaración aduanera simplificada especifica. 

 

 El valor declarado es hasta $ 5000 FOB. 

 

 Enviar uno o varios paquetes de hasta 30 Kg por cada exportación. 

 

 Seguro obligatorio de los productos exportados cuyo valor FOB superen a los 

$50, para los artesanos se les cobrará una prima del 1,5%. 

 

 Hasta 2kg. puede ser entregado en el domicilio del comprador. 

 

 El tamaño de los paquetes en  la suma de los lados (alto, ancho y 

profundidad) no deberán superar los 3metros. 

 

Courier	3 Courier	4

Expreso Desc	5% Certificado Desc	5% Expreso	 Económico Expreso	 Expreso Expreso	 Certifiacdo

Europa 445,51 423,4 285 270,75 780,15 741,14 900 643,3 630,15 680
Precios	sujetos	a	cambios

Exporta	Fácil Courier	2Courier	1
Destinos	

30	KG

Rango	de	Facturación	 Tasa	Desuento

0	a	$	500 5%

$	501	a	$	1000 10%

$	1001	a	$	2000 15%

$	2001	a	$	5000 20%

$	5000	y	más 25%
Precios	sujetos	a	cambios

http://www.exportafacil.gob.ec/como-funciona/caracteristicas
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Tabla #3 Costos de Prima del seguro 

 

Fuente: http://www.exportafacil.gob.ec/que-necesito/caracteristicas-de-la-

exportacion 

 

Embalaje: 

 

Las dimensiones permitidas para la exportación de productos en el servicio de 

exporta fácil son los siguientes: 

 

 Pequeñas: 25x25x15. 

 Medianas: 49x30x20. 

 Grandes: 45x70x72. 

Nota: El embalaje es exclusiva responsabilidad del artesano. 

 

Imagen #7 Cajas para el transporte de mercadería 

 
Fuente: http://www.exportafacil.gob.ec/que-necesito/embalaje 

 

http://www.exportafacil.gob.ec/que-necesito/caracteristicas-de-la-exportacion
http://www.exportafacil.gob.ec/que-necesito/caracteristicas-de-la-exportacion
http://www.exportafacil.gob.ec/que-necesito/embalaje


 57 

Adicionalmente se debe consultar el peso permitido al país de destino en caso de la 

Unión Europea los países son: 

 

 Alemania: 31,5 KG. 

 Bélgica: 20 KG. 

 España: 20 KG. 

 Francia: 30 KG. 

 Italia: 30 KG. 

 Países Bajos: 20KG. 

 Reino Unido: 30 KG. 

 

Modalidades de exportación del servicio exporta fácil: 

 

Existen dos modalidades de explotación que son el servicio Express Mail Service 

(EMS) y Servicio Certificado. 

 

 Servicio EMS: 

o Servicio postal rápido, 

o No genera reporte de entrega. 

o Acuse de recibo. 

o Tracking (Rastreo en la página web). 

o Indemnización. 

o hasta 30 Kg. 

 

El tiempo sel servicio hacia europa es minimo de 6 y maximo de 7 dias habiles. 

 

 Servicio Certificado: 

o Acuse de recibo. 

o Tracking (Rastreo en la página web). 

o Tiene derecho a indemnización. 

o Hasta 30 Kg  

 

El tiempo sel servicio hacia europa es minimo de 9 y maximo de 11 dias habiles. 
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2) Proceso de Exportación Vía Marítima 

 

 

Dentro del proceso de exportación de la SENAE que indica en el art. 158 Rcopci: “ 

La salida definitiva del territorio aduanero ecuatoriano de las mercancías declaradas 

para su exportación deberá tener lugar dentro de 30 días siguientes a la aceptación de 

la declaración aduanera de exportación (DAE). 

 

El tipo de carga que el artesano manejará es el de carga suelta ya que por su tamaña o 

naturaleza no son transportados en unidades de carga (Contenedores) y que 

manipulan y se embarcan como unidades separadas. 

 

I. Etapa de Pre-embarque 

 

El proceso de exportación inicia creando un vinculo entre la SENAE y el declarante, 

mediante la transmisión electrónica de la DAE en donde los documentos adicionales 

como la factura comercial original o proforma, autorizaciones previas cuando el caso 

lo amerite y por ultimo el certificado de origen cuando el caso lo amerite. 

 

Este documento puede ser emitido hasta 24 horas antes del ingreso de la mercancía a 

la zona primaria. La vigencia que tendrá este documento será de 30 días calendario 

contados a partir de la generación del mismo, la corrección se realiza durante esos 30 

días contados y además se puede realizar una sustitutiva desde el día 31, posterior al 

plazo de corrección puede ser esta hasta 5 años posteriores. por último se podrá hacer 

una corrección posterior a la sustitutiva la cual no tiene plazo pero debe pagar una 

multa por ser falta reglamentaria. 
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Imagen #8 Declaración de exportación en ECUAPASS 

 

 
Fuente: http://www.aduana.gob.ec/pro/to_export.action  

 

 

Ingreso a la zona primara marítima 

 

I. Se puede realizar cambios únicamente en el campo cantidad de 

contenedores solo si es menor a lo declarado inicialmente, esto es en caso 

de no existir ingresos asociados a la DAE. 

II. Si existen ingresos asociados a la DEA el declarante podrá realizar cambios 

en el campo cantidad de contenedores solo si la cantidad es mayor o igual a 

lo ingresado al deposito de zona primaria. la aprobación de las correcciones 

es de manera automática. 

III. Si el declarante conoce de antemano que va a ingresar una cantidad menor a 

la declarada en la DAE, puede proceder a realizar la corrección a la DAE 

sin necesidad de realizar el ultimo ingreso del contenedor declarado. 

 

B. Etapa de Embarque 

 

A. Salida del medio de transporte: 

a. Deposito. 

b. Zona primaria. 

 

 

http://www.aduana.gob.ec/pro/to_export.action
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B. Transmisión del documento de transporte 

a. Manifiesto de carga hasta 12 horas de la salida del medio de 

transporte. 

b. El exportador puede transmitir varias DAE a un mismo país de 

destino y si estas son transportadas en el mismo medio de 

transporte, se puede realizar un solo documento asociado a 

dichas DAE. 

c. El sistema de ECUAPASS valida que el país de destino final 

indicado en la DAE sea igual al país de destino descrito en el 

documento de transporte. 

 

 

C. Etapa de Post-Embarque 

 

Imagen #9 Post-embarque: Requisitos regularización de DAE carga suelta, 

general y al granel 

 

 

Fuente: http://www.aduana.gob.ec/pro/to_export.action 

 

 

 

http://www.aduana.gob.ec/pro/to_export.action
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Regularización de  DAE 

 

A través del estado regularizada la autoridad aduanera considera terminado el 

proceso de exportación. 

 

Imagen #10 Regularización de  DAE 

 

Fuente: http://www.aduana.gob.ec/pro/to_export.action 

 

 

3) Responsabilidades del exportador e importador (INCOTERMS) 

 

 

Se hará énfasis en los INCOMTERMS que son los términos internacionales 

utilizados en el comercio exterior, donde se conocerá la responsabilidad tanto del 

importador como del exportador en cada parte de la negociación. 

 

Los grupos INCOTERMS que los artesanos utilizarían son 3, FOB, CFR y CIF. 

 

 FOB ( Libre a bordo): en este caso los riesgos y gastos son cubiertos por el 

artesano hasta que la mercadería esté sobre la borda del buque, este es solo 

utilizado para vía marítima.  

http://www.aduana.gob.ec/pro/to_export.action
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 CFR ( Costo y Flete): el artesano cubrirá los gastos de embarque, embalaje, 

flete interno y flete internacional hasta hacer llegar la mercancía al lugar de 

destino; y debe ser utilizado por vía marítima. 

 

 CIF ( Costo, Seguro y Flete): es el CFR mas el seguro internacional, aquí el 

artesano tiene la obligación de contratar un seguro de cobertura mínimo. E un 

INCOTERM marítimo. 

 

 

4) Costos de transporte marítimo 

 

Según el Aforador de la Aduana SENAE en Cuenca Vinicio Orellana que cumple 

con la labor de verificar que la mercancía corresponda a lo que declaró a su inicio, 

nos indicó que los costos de transporte es un factor relevante para el comercio 

exterior pero no se cuentan con tarifas preestablecidas al momento de realizar una 

exportación ya que ésta depende de distintos factores como el peso, tamaño, el tipo 

de mercadería y el destino ya que los costos imponen las navieras, además influye el 

costo de oportunidad que tendrá el artesano ya que por ocasiones los contenedores 

regresan vacíos o se encuentran con muy poca carga en su retorno al país de origen y 

su costo puede variar entre 200 a 300 dólares por el cubicaje de la mercadería.  

 

Además consultamos a la auxiliar de aduanas de la empresa TRAMIAUSTRO 

dedicado a la tramitación aduanera Abg. Paula Cantos Rodas la cual nos supo 

manifestar de la misma manera que el costo de envió de una mercadería por vía 

marítima por carga suelta dependerá del cubicaje que ocupe la misma será entre 350 

a 400 dólares y más el flete local hasta la llegada del puerto que no será mayor a 600 

dólares. 

 

Estos valores estimados para la exportación de las artesanías solo servirán en 

caso de que sea una carga suelta y su peso supere los 30 KG de otra manera se 

podrá enviar por el servicio de exporta fácil, estos costos serán cubiertos por el 

artesano. 

 

Por último si el artesano está interesado en exportar sus artesanías mediante carga 

contenerizada los costos serán superiores al de carga suelta que serán desde 949 
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dólares con la empresa Transoceánica Cía. Ltda. hacia Alemania mediante un 

contenedor de 20 FEET, siendo el mas económico para el artesano como se 

encuentra la imagen #11. 

 

Imagen #11 Costos de Fletes contenedores de 20 FEET 

 

Fuente: http://logistica.com.ec/calcula/?id=1 

 

Imagen #12 Costos de Fletes contenedores de 40 FEET 

Fuente: http://logistica.com.ec/calcula/?id=1 

 

http://logistica.com.ec/calcula/?id=1
http://logistica.com.ec/calcula/?id=1
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Imagen #13 Costo Total Referencial otros países 

 
FLETE CONT. 
ST 40  

FLETE 
REEFER 40  

RECARGOS SECO 
(Estimados)  

RECARGOS 
REEFER 
(Estimados)  

TIEMPOS  
TOTAL 
SECO  

TOTAL 
REEFER  

% DE 
RECARGO 
SECO  

% DE 
RECARGO 
REEFER  

HOLANDA  2,150.00  3,500.00  250.00  1,100.00  18 DIAS  2,400.00  4,600.00  10%  24%  

EMIRATOS 
ARABES  

2,400.00  3,000.00  2,600.00  3,500.00  45 DIAS  5,000.00  6,500.00  52%  54%  

AUSTRALIA  2,600.00  4,600.00  1,400.00  900.00  45 DIAS  4,000.00  5,500.00  35%  16%  

CHINA  
NO 
DISPONIBLE  

3,600.00  
 

1,400.00  30 DIAS  
 

5,000.00  
 

28%  

INDIA  3,200.00  4,300.00  200.00  1,200.00  57 DIAS  3,400.00  5,500.00  6%  22%  

ALEMANIA  1,500.00  3,200.00  2,500.00  1,800.00  20 DIAS  4,000.00  5,000.00  63%  36%  

RUSIA  1,300.00  4,300.00  786.00  1,200.00  21 DIAS  2,086.00  5,500.00  38%  22%  

PANAMA  830.00  1,254.00  170.00  46.00  4 DIAS  1,000.00  1,300.00  17%  4%  

U.S.A  1,000.00  1,600.00  786.00  2,560.00  9 DIAS  1,786.00  4,160.00  44%  62%  

* Tantos las tarifas como los recargos son variables, este es un caso ilustrativo, en el cual se toma como referencia principal 
el costo total  

Fuente: http://logistica.com.ec/wp-content/uploads/2014/10/Notas-sobre-los-costos-

de-transporte-mar%C3%ADtimo.pdf  

 
  

http://logistica.com.ec/wp-content/uploads/2014/10/Notas-sobre-los-costos-de-transporte-mar%C3%ADtimo.pdf
http://logistica.com.ec/wp-content/uploads/2014/10/Notas-sobre-los-costos-de-transporte-mar%C3%ADtimo.pdf
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Imagen #14  Tiempos de transito maritimos aproximados 

Fuente: http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2012/02/TT-

Europa.pdf 

 

 

http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2012/02/TT-Europa.pdf
http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2012/02/TT-Europa.pdf
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3.4. Procedimiento para el ingreso del producto textil y documentación 

necesaria para el despacho de aduana en la Unión Europea 

 

Luego que el artesano cumpla con los requisitos de exportación desde el Ecuador, es 

necesario que el artesano tenga el conocimiento de los requisitos que se necesita en 

la UE para que su producto pueda ingresar a cualquiera de los 28 países que lo 

conforman y que la persona que será el beneficiario del producto debe tomar en 

cuenta todos los requisitos necesarios para que no tenga problemas en la aduana de la 

UE. 

 

 

Para ello el sistema Export Helpdesk que brinda la Comisión de la Unión Europea es 

la fuente única en donde se encontrará los requisitos para la importación de 

productos y es de manera gratuita y de fácil uso. 

 

3.4.1. Requisitos para la ingreso del producto artesanal del sector textil 

por parte de la Unión Europea 

 

3.4.1.1. Registro como operador económico (EORI) 

 

Es un identificador que se otorga a todas las personas siendo natural o jurídica por 

parte de una autoridad que pertenece a la UE. Al momento que se presente por 

primera vez una declaración aduanera, una declaración sumaria de entrada y de 

salida se le asignara un número EORI. 

 

 

Deben presentar este número en todas las comunicaciones dentro de la aduana de la 

UE que se exija un identificador como la declaración sumaria. 

 

o ¿Quién debe solicitar un número EORI? 

 

A. Operadores económicos establecidos dentro de la UE 

 

Aquellas entidades que sean persona jurídica o persona con capacidad reconocida 

para realizar actos jurídicos sin tener el estatuto legal de persona jurídica Y que, en el 
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marco de sus actividades profesionales, efectúen actividades reguladas por la 

legislación aduanera, han de recibir un número EORI. Cada entidad tendrá́ solo un 

número EORI, que deberá usar, según se exige, en todas las comunicaciones con 

cualquier autoridad aduanera de la Unión Europea.15  

 

B. Operadores económicos no establecidos dentro de la UE 

 

Los operadores económicos no establecidos en el territorio aduanero de la Unión 

Europea deben registrarse si realizan alguna de las siguientes actividades: 

 

I. Presentar en la Unión Europea una declaración sumaria (es decir, una 

declaración sumaria de depósito temporal) o una declaración en aduana que 

no sea: una declaración en aduana realizada con arreglo a lo previsto en los 

artículos 225 a 238 de las DACA. 

II. Presentar en la Unión Europea una declaración sumaria de salida o entrada. 

III. Administran un almacén de depósito temporal de conformidad con el 

artículo 185, apartado 1, de las DACA. 

IV. Solicitar una autorización en virtud del artículo 324 bis o 372 de las DACA 

V. Solicitan un certificado de operador económico autorizado en virtud del 

artículo 14 bis de las DACA.16 

 

 

C. Personas que no son operadores económicos 

 

Las personas que no sean operadores económicos deben registrarse cuando la 

legislación de un Estado miembro así́ lo exija y no se les haya asignado previamente 

un número EORI. 

 

 

                                                           
15http://ec.europa.eu/taxation_customs/resources/documents/customs/procedural_asp

ects/general/eori/taxud1633_2008_rev2_es.pdf  
16http://ec.europa.eu/taxation_customs/resources/documents/customs/procedural_asp

ects/general/eori/taxud1633_2008_rev2_es.pdf  

http://ec.europa.eu/taxation_customs/resources/documents/customs/procedural_aspects/general/eori/taxud1633_2008_rev2_es.pdf
http://ec.europa.eu/taxation_customs/resources/documents/customs/procedural_aspects/general/eori/taxud1633_2008_rev2_es.pdf
http://ec.europa.eu/taxation_customs/resources/documents/customs/procedural_aspects/general/eori/taxud1633_2008_rev2_es.pdf
http://ec.europa.eu/taxation_customs/resources/documents/customs/procedural_aspects/general/eori/taxud1633_2008_rev2_es.pdf
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3.4.1.2. Declaración sumaria de entrada 

 

 

Es una técnica de tratamiento electrónico de datos que exige para la verificación y 

respaldo de la aduana en la UE. Contiene los documentos que proceden del 

exportador como facturas comerciales, conocimiento de embarque previa sobre la 

carga relativa a los envíos que se introducen en la UE. Deberá ser presentada en la 

primera oficina de aduanas de entrada en la UE por el transportista, aunque en 

algunos casos puede hacerlo el destinatario de la importación, o un representante del 

transportista o importador. 

 

 

El plazo para la presentación de la declaración sumaria de entrada depende del medio 

de transporte utilizado en el traslado de las mercancías, que en el caso de los 

artesanos aplicaría los vuelos a larga distancia que debe cubrir al menos 4 horas de la 

llegada al primer aeropuerto dentro del territorio de la aduana en la UE.  

 

 

Si al momento de que ingrese la mercancía a la UE los datos que se registraron en la 

declaración sumaria de entrada no concuerden con la mercancía enviada por parte de 

los artesanos, se podrá realizar una rectificación antes que las autoridades notifiquen 

la inexactitud de los datos entre la mercadería que acaba de llegar con la declaración 

sumaria que fue presentada. 

 

3.4.1.3. Destinos aduaneros 

 

 

Luego que la mercancía llega a las oficinas de la UE se trasladan hacia el depósito 

temporal, bajo supervisión no más de 20 días en caso de las artesanías textiles hasta 

determinar cuál de los 6 destinos aduaneros serán transferidos. 

 

3.4.1.3.1. Despacho a libre práctica  

 

La puesta a consumo de las mercancías se produce una vez que se han cumplido 

todos los requisitos de importación: se han pagado todos los aranceles aplicables, 



 69 

IVA e impuestos especiales y si se han presentado todas las autorizaciones y 

certificados aplicables (como contingentes, requisitos sanitarios, etc.). 

 

 

3.4.1.3.2. Procedimiento de tránsito 

 

Cuando las mercancías se trasladan entre oficinas aduaneras de distintos países de la 

UE, las formalidades para el despacho en aduana se transfieren a la oficina aduanera 

de destino. 

 

 

3.4.1.3.3. Depósito aduanero 

 

 

Las mercancías importadas pueden almacenarse en instalaciones designadas al 

efecto, y los impuestos, tasas y formalidades se suspenden hasta que a las mercancías 

se les asigna otro destino aduanero. 

 

 

3.4.1.3.4. Perfeccionamiento activo 

 

 

Las mercancías pueden ser importadas a la UE, sin estar sujetas a impuestos, tasas y 

formalidades, para ser procesadas bajo control aduanero y después reexportadas 

fuera de la UE. Si los productos finales no se exportan finalmente, pasan a estar 

sujetos a los impuestos y formalidades aplicables. 

 

 

3.4.1.3.5. Importación temporal 

 

Las mercancías pueden introducirse en la UE sin estar sujetas a derechos de 

importación, siempre y cuando se pretenda reexportarlas sin efectuar ninguna 

modificación. El periodo máximo para la importación temporal es de 2 años. 
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3.4.1.3.6. Introducción en una zona franca o en un depósito 

franco 

 

 

Se entiende por zonas francas unas áreas especiales del territorio aduanero de la UE 

en las que pueden introducirse mercancías no sujetas al pago de derechos aduaneros, 

IVA e impuestos especiales, ni a otras formalidades de importación, en espera de que 

se les asigne otro destino aduanero o se reexporten. En el marco de este 

procedimiento, las mercancías también pueden someterse a operaciones sencillas 

tales como su transformación y reenvasado.17 

 

 

Nota: Para el caso de las artesanías textiles el destino aduanero que se aplicará será el 

perfeccionamiento activo, ya que no están sujetas a impuestos por el tratado que 

Ecuador con la UE firmaron y entrará en vigencia el próximo año. 

 

 

3.4.1.4. Declaración de aduana: Documento Único Administrativo 

(DUA) 

 

 

Las mercancías se sitúan en un destino aduanero mediante la utilización del 

Documento Único Administrativo. El DUA (Anexo #2) puede presentarlo ante las 

autoridades aduaneras el importador o un representante, de forma electrónica o 

enviándolo directamente a las instalaciones de la oficina aduanera.  

 

 

Incluye la colocación de las mercancías en cualquier procedimiento aduanero en este 

caso la importación independientemente del modo de transporte empleado. El 

objetivo del DUA es asegurar la transparencia de los requisitos administrativos 

                                                           
17http://www.exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=rt%2frt_Procedimiento

sDeImportacionDeLaUE.html&docType=main&languageId=es#Customs_approved

_treatments_ES  

http://www.exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=rt%2frt_ProcedimientosDeImportacionDeLaUE.html&docType=main&languageId=es#Customs_approved_treatments_ES
http://www.exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=rt%2frt_ProcedimientosDeImportacionDeLaUE.html&docType=main&languageId=es#Customs_approved_treatments_ES
http://www.exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=rt%2frt_ProcedimientosDeImportacionDeLaUE.html&docType=main&languageId=es#Customs_approved_treatments_ES
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nacionales, racionalizar y reducir la documentación administrativa, reducir la 

cantidad de información solicitada y normalizar y armonizar los datos.18 

3.4.1.5. Valor de Aduana: 

 

 

Es utilizado para calcular los derechos de aduana muy aparte del impuesto sobre el 

valor añadido IVA. Este valor corresponde al valor de transacción de la mercancía 

que será el precio pagado o que se va a pagar una vez que la mercancía sea vendida 

para su exportación hacia la UE. 

 

 

Las autoridades aduaneras definen el valor de la mercancía en aduana sobre la base 

de su valor comercial en el momento de entrada en la UE que será el precio de 

compra más costos de entrega hasta el momento en el que las mercancías se 

introducen en el territorio aduanero. Este valor no siempre es idéntico al precio que 

figura en la cotización y puede sufrir cambios. 

 

 

3.4.2. Documentación para el despacho de aduana de la Unión Europea 

 

 

3.4.2.1. Factura comercial 

 

 

Es el documento que comprueba la negociación realizada entre el exportador e 

importador y es válida para el cobro de la mercancía al momento de la salida de la 

aduana. Esta tiene datos básicos sobre la transacción realizada, es decir se asemeja a 

una factura que se emite por cualquier empresa comercializadora. Aunque contiene 

datos específicos de la importación y exportación, los datos que se incluyen en la 

factura comercial son:  

 

                                                           
18http://www.exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=rt%2frt_Procedimiento

sDeImportacionDeLaUE.html&docType=main&languageId=es#Customs_approved

_treatments_ES  

http://www.exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=rt%2frt_ProcedimientosDeImportacionDeLaUE.html&docType=main&languageId=es#Customs_approved_treatments_ES
http://www.exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=rt%2frt_ProcedimientosDeImportacionDeLaUE.html&docType=main&languageId=es#Customs_approved_treatments_ES
http://www.exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=rt%2frt_ProcedimientosDeImportacionDeLaUE.html&docType=main&languageId=es#Customs_approved_treatments_ES
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 Datos del exportador y el importador (nombre y dirección). 

 Fecha de expedición. 

 Número de factura. 

 Descripción de la mercancía. 

 Unidad de medida. 

 Cantidad de mercancías. 

 Valor unitario. 

 Valor total. 

 Valor facturado y moneda de pago (dólar que es libremente convertible a 

euros). 

 Condiciones de pago (modo, fecha de pago). 

 Condiciones de entrega según el tipo de transporte. 

 Medio de transporte. 

 

Nota: no existe un formato específico para realizar la factura comercial, debe 

expedirle el exportador y para casos de respaldo se deben presentar el original y una 

copia la cual deba estar debidamente firmada por el artesano, esta puede ser 

presentada en cualquier idioma sin ninguna restricción pero se recomienda que sea 

traducida al inglés. 

 

 

3.4.2.2. Documento de transporte de mercancías 

 

 

Son todos los documentos que el importador necesita para que se realice el despacho 

dentro del espacio de la UE. 

 

 Conocimiento de embarque FIATA: documento que puede ser utilizado 

de transporte multimodal. 

 Conocimiento aéreo (AWB): documento que verifica el contrato entre la 

compañía y la compañía aérea que se rige por el Convenio Varsovia que 

contiene tres originales que conservan el remitente, el destinatario y 

trasportista; y varias copias. Este documento puede utilizarse para el 
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transporte de varias mercancías que se las pueden otorgar en el aeropuerto 

de salida o en el de destino. 

Un tipo específico de conocimiento aéreo es el llamado conocimiento 

aéreo normalizado IATA, que utilizan todas las compañías pertenecientes 

a la Asociación de Transporte Aéreo Internacional (IATA) y que reúne las 

características acordes al Convenio de Varsovia en un formato 

normalizado.19 

 

 

3.4.2.3. Documento Único Administrativo (DUA) 

 

 

Este documento es la forma más común de declaración para todos los países que 

conforman la UE establecido en un reglamento común que puede presentarse de 

forma digital o presentándola en las oficinas de las adunas pertinentes.  

 

Los principales datos que se deben declarar son: 

 

1. Identificación de los partes que intervienen en la operación. 

2. El destino aduanero. 

3. Datos pertinentes a la mercancía (peso, unidades, localización y 

embalaje). 

4. País de origen, país de exportador y país de destino. 

5. Información comercial y financiera. 

6. Lista de documentos asociados al DUA 

7. Prueba de origen: se utiliza para aplicar la preferencia de libre arancel de 

acuerdo con las Sistema de Preferencias  Arancelarias SPG. 

8. Certificado de naturaleza específica del producto 

9. Documento de transporte. 

10. Factura Comercial. 

11. Declaración del Valor en Aduana. 

                                                           
19http://www.exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm;jsessionid=4630A1FF2B4A5

CEF9629170651992208?page=rt%2frt_DocumentosParaElDespachoDeAduana.html

&docType=main&languageId=es  

http://www.exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm;jsessionid=4630A1FF2B4A5CEF9629170651992208?page=rt%2frt_DocumentosParaElDespachoDeAduana.html&docType=main&languageId=es
http://www.exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm;jsessionid=4630A1FF2B4A5CEF9629170651992208?page=rt%2frt_DocumentosParaElDespachoDeAduana.html&docType=main&languageId=es
http://www.exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm;jsessionid=4630A1FF2B4A5CEF9629170651992208?page=rt%2frt_DocumentosParaElDespachoDeAduana.html&docType=main&languageId=es
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12. Declaración de modo de pago de los impuestos de importación (IVA). 

 

 

3.5. Formas para la promoción del Producto artesanal del sector textil hacia 

la Unión Europea 

 

Para que el artesano tenga una mayor acogida en el mercado de la UE es necesario 

que cuente con diferentes formas de promoción en donde su producto pueda ser visto 

y obtener una mayor demanda que lo ayude a crecer como artesano y convertirse en 

exportador directo. 

 

 

Para esto daremos a conocer las mejores formas que el artesano pueda promocionar 

su producto y a su vez no tenga un gran costo muy alto en su presupuesto y obtener 

mayor ganancia al venderlo sin necesidad de aplicar dicho costo al precio final del 

producto. 

 

 

Para que el artesano pueda llegar a todos los países de la UE deberá tener la 

capacidad de comunicarse eficientemente para que su producto pueda ser apreciado 

aún  más no solo haciéndose referencia al precio si no a las características únicas del 

producto que le dan un valor agregado y es muy apreciado por cualquier extranjero, 

siendo el inglés una de las carencias que tienen los artesanos al momento de la venta 

de su producto que muchas de las veces por venderlas disminuyen su precio donde su 

ganancia es mínima, además de utilizar las plataformas informáticas de una manera 

eficiente y así aprovechar las ventajas que ella brinda. 

 

3.5.1. Ventas Personales 

 

Las ventas personales se las puede realizar en dos maneras la venta cara a cara que 

sería el artesano con el cliente directamente y la venta por medios informáticos este 

puede ser vía telefónica o vía video conferencia que es la más utilizada en estos días, 
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así como se las puede hacer al momento de una conferencia nacional o internacional 

y de la misma manera las ferias nacionales e internacionales. 

 

 

Imagen #15 Venta Cara a Cara 

 

Fuente: http://maestrofinanciero.com/wp-content/uploads/2013/06/vender-mas1.jpg 

 

3.5.2. Redes Sociales 

 

Este innovadora plataforma digital que un principio se utilizaba solo para interactuar 

entre personas en distintas partes mundo ahora  es utilizado como un medio 

publicitario por grandes, medianas y pequeñas empresas que buscan promocionar un 

producto o servicio, que no genere consto y así llegar a lugares donde las ventas 

personales no las puede hacer, un claro ejemplo de las redes sociales como Facebook 

Instagram y Twitter que a menos de 15 años de apoderarse del mundo web es la 

mejor forma para que el artesano pueda promocionar su producto a la UE. 

 

  

http://maestrofinanciero.com/wp-content/uploads/2013/06/vender-mas1.jpg
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Imagen #16 Promoción en Redes Sociales 

 

Fuente: 

http://images.sodahead.com/polls/003809985/1226215409_facebookinstagramtwitter

_xlarge.png 

 

 

3.5.3. Blog 

 

 

A diferencia que las redes sociales esta plataforma se convierte en un medio de 

comunicación más formal que nos ayuda a promocionar el producto desde su 

historia, sus características y materiales utilizados para su elaboración.  Nos brinda 

una gran oportunidad al momento de crearlo ya que al publicar un artículo podemos 

ser reconocidos por personas interesadas en la industria textil y que puedan ser 

potenciales consumidores de los productos artesanales. Otra ventaja que tiene el blog 

es la confianza que el consumidor tendrá acerca del producto y ésta irá aumentando 

conforme la lectura hacia el artículo. 

 

 

Por último es un medio que ayudará a potenciar las Redes Sociales al momento que 

el artículo es terminado este mismo se pude publicar en Facebook o Twitter y crear 

un vínculo entre ellos. 

 

 

http://images.sodahead.com/polls/003809985/1226215409_facebookinstagramtwitter_xlarge.png
http://images.sodahead.com/polls/003809985/1226215409_facebookinstagramtwitter_xlarge.png
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Imagen #17 Promoción en Blog 

 

Fuente: http://es.jimdo.com/crear-un-blog/ 

 

 

3.5.4. Exhibiciones y Ferias 

 

Es la principal forma de promoción que utilizan los artesanos para que su producto 

pueda ser visto por los turistas nacionales y extranjeros, aprovechando días festivos 

en cada cantón o provincia del país donde la afluencia de clientes es mucho más alta 

que la habitual en sus puestos de trabajos.  

 

 

Su organización está a cargo de diferentes entidades ya sean públicas como la Junta 

Nacional de Defensa al Artesano, Ministerio de Industrias y Productividad o propias 

que son realizadas por sus gremios o asociaciones. Aunque también cuentan con 

ferias y exposiciones internacionales para promocionar sus productos que el artesano 

no tiene conocimiento del mismo, o si lo tienen no cuenta con la información 

necesaria o recursos para asistir a estos eventos (Tabla #5). 

 

 

http://es.jimdo.com/crear-un-blog/
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Tabla #5 Exhibiciones y Ferias Artesanales 

FERIAS Y EXPOSICIONES ARTESANALES 

DESTACADAS A NIVEL NACIONAL Y MUNDIAL 

PAGINAS WEB OFICIALES DE LOS 

EVENTOS 

FERIA DEL ARTESANATO , BELO HORIZONTE BRAZIL http://www.feiranacionaldeartesanato.com.br  

FESTIVAL DE ARTESANÍAS DE AMERICA, CUENCA-

ECUADOR http://www.cidap.gob.ec  

FERIA SOMOS TUS MANOS ECUADOR 

http://www.economiasolidaria.gob.ec/red-de-

ferias-somos-tus-manos-ecuador/  

FERIA EXPOFIDA http://www.expofida.org 

 

Realizado por: Quiridumbay Fernando, Llivisaca Andrés  

Fuente: http://www.proecuador.gob.ec/wp-

content/uploads/2013/11/PROEC_AS2013_ARTESANIAS.pdf 

 

Una de las ventajas de las ferias o exposiciones es la venta directa que tienen con los 

turistas nacionales y extranjeros y de promocionar toda su variedad de productos. 

Otra ventaja que los artesanos poseen es la momento que el consumidor compara sus 

productos con los de su competencia que la mayoría de veces su precio es menor 

pero la calidad no es la misma ya que es un producto sintético y no artesanal. 

Por último es importante tomar en cuenta que al ver mayor cantidad de potenciales 

clientes su producto pueda ser apreciado y adquirido por más clientes que al 

momento que vende en su local tradicional y sus ventas sean superiores a lo habitual. 

 

 FERIA DEL ARTESANATO , BELO HORIZONTE BRAZIL 

 

o llenar el formulario los datos tanto del artesano como del producto, 

además de especificar el área deseada que desea ubicarse para la 

exposición, se  

o envía una muestra del producto al sitio fnaonline.com.be.  

o El stand que ocupará el artesano tendrá un costo de 385 dólares por 

metro cuadrado.  

 

 

http://www.feiranacionaldeartesanato.com.br/
http://www.cidap.gob.ec/
http://www.economiasolidaria.gob.ec/red-de-ferias-somos-tus-manos-ecuador/
http://www.economiasolidaria.gob.ec/red-de-ferias-somos-tus-manos-ecuador/
http://www.expofida.org/
http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploads/2013/11/PROEC_AS2013_ARTESANIAS.pdf
http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploads/2013/11/PROEC_AS2013_ARTESANIAS.pdf
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 FESTIVAL DE ARTESANÍAS DE AMERICA, CUENCA-ECUADOR 

 

o Descarga la ficha de inscripción (foto incluida). 

o Enviar la ficha al correo fetival_artesanias@cidap.gob.ec. 

o Enviar a las oficinas del cidap dos muestras del producto. 

o El costo de stand tendrá un valor de 168 dólares. 

 

 

 FERIA SOMOS TUS MANOS ECUADOR 

 

o Llenar el formulario de inscripción. 

o Copia del RUC. 

o Presentar dos muestras de su producto. 

o Su costo será gratuito. 

 

 FERIA EXPOFIDA 

o Llenar un formulario y se aceptas las condicones del equipo de 

Expofida. 

o Se recepta un correo con la aprobación para la exposicion. 

o Su costo será entre 180 a 200 dependiendo de la ubicación. 

Imagen #18 Feria Artesanal 

 

Fuente: http://www.shirannantu.com/uploads/images/promociones/ecuador20/02-

otavalo.jpg   

 

mailto:fetival_artesanias@cidap.gob.ec
http://www.shirannantu.com/uploads/images/promociones/ecuador20/02-otavalo.jpg
http://www.shirannantu.com/uploads/images/promociones/ecuador20/02-otavalo.jpg


 80 

3.5.5. Publicidad no pagada 

 

Al ser un producto tradicional y de interés para los extranjeros, se logra 

indirectamente que los medios de comunicación (periódicos, revistas y programas de 

televisión) se interesen a dar a conocer la labor que el artesano realiza y los 

productos que ellos ofrecen. Esta ventaja debe ser aprovechada por los artesanos al 

momento que se les realice una entrevista ya que se estarían promocionando de 

manera gratuita. 

 

Imagen #19 Publicidad no pagada 

 

Fuente: http://www.elmercurio.com.ec/291197-otavalenos-refuerzan-su-identidad-y-

atraen-el-turismo/#.VXn-L2CCPIN 

http://www.elmercurio.com.ec/291197-otavalenos-refuerzan-su-identidad-y-atraen-el-turismo/#.VXn-L2CCPIN
http://www.elmercurio.com.ec/291197-otavalenos-refuerzan-su-identidad-y-atraen-el-turismo/#.VXn-L2CCPIN
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3.5.6. Páginas Web 

 

El artesano a través de páginas web que ofrecen las entidades públicas como el 

MIPRO, PROECUADOR, CIDAP y la JUNTA NACIONAL DE DEFENSA DEL 

ARTESANO ayudan a que sus productos puedan ser promocionados sin necesidad 

de la intervención del artesano, ya que estas entidades a través de leyes ofrecen 

varios beneficios a los artesanos como la oportunidades comerciales  que brindan 

información de sus productos a distintas partes del mundo que el artesano desconoce. 

Hay que tomar en cuenta que estas páginas web son orientadas directamente hacia el 

sector artesanal y que no genera ningún costo hacia el artesano, ya que en ellas se 

encuentra información general de sus productos con sus características. 
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Imagen #20 Páginas web 

 

Fuente: http://www.cidap.gob.ec/ 

  

http://www.cidap.gob.ec/
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CONCLUSIÓN.-   

 

 

En la realización y desarrollo de la guía de promoción y exportación de los productos 

artesanales del sector textil del Cantón Cuenca hacia la Unión Europea, se 

encontraron diversos requisitos que el artesano debe cumplir no solo al momento de 

la salida de sus productos del Ecuador, sino otros requisitos adicionales que son 

obligatorios por parte de la UE para el ingreso y despacho de la mercadería.  

 

 

Al mismo tiempo se evidencio que para poder exportar sus productos lo primero que 

se necesita es la calificación como artesano que solamente es otorgada por la Junta 

Nacional de Defensa del Artesano (JDNA).  así también la firma electrónica que 

otorgan únicamente el Banco Central o Security Data, en donde tendrán un costo al 

momento de solicitarla sabiendo que es un requisito indispensable para poder 

registrarse como exportador en el portal de ECUAPASS. 

 

 

Por ultimo podemos observar que para que su producto pueda ser visto en todos los 

países de la UE, se le incluyó el artesano diversas formas de promocionar su 

producto como las Redes Sociales y Ferias Nacionales e Internacionales, además de 

aprovechar la publicidad no pagada como blogs y lo que realizan tradicionalmente 

las ventas cara a cara. 
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CAPITULO IV 

 

4.    CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES GENERALES 

 

CONCLUSIONES  

 

 

Una vez concluido el desarrollo de la tesis, lo cual tuvo como finalidad desarrollar 

una guía de promoción y exportación de los productos artesanales del sector textil 

del Cantón Cuenca hacia la Unión Europea. Obtuvimos las siguientes conclusiones: 

 

 

 Se pudo evidenciar que los productos artesanales del sector textil del 

Cantón Cuenca tienen un gran potencial para poder ser exportados hacia 

la Unión Europea, ya que cuenta con características únicas en su 

elaboración y materia que son 100% naturales y estos son apreciados por 

los extranjeros. 

 

 

 La oportunidad del mercado europeo hacia los artesanos es muy positiva 

y asegura un crecimiento como productor y exportador de sus productos, 

ya que las transacciones comerciales entre Ecuador y la UE cada año van 

creciendo, al mismo tiempo de contar con el acuerdo comercial entre los 

dos países del libre arancel hacia la UE, lo que significa un beneficio y un 

incentivo adicional a los artesanos. 

 

 

 Luego de realizar la investigación de mercado se encontró que los 

artesanos se encuentran afiliados en distinto gremios u asociaciones 

dentro del Cantón Cuenca, esto nos llevo a evidenciar a que  no solo 

existen productores que comercializan sus productos, si no al mismo 

tiempo personas que solo comercializan las artesanías, así como también 

artesanos independientes a gremios u asociaciones que comercializan sus 

productos en lugares aledaños a los sitios de venta de gremios u 

asociaciones 
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 Factores como la falta de conociendo para poder exportar y promocionar 

sus productos hacia la UE, es una de las principales causas por la que el 

artesano aun no puede realizar una exportación, debido a la falta de 

información de los requisitos necesarios y el proceso que debe realizar 

para la exportación y promoción de sus productos. 

 

 

 La elaboración de esta guía constituye una herramienta completa para el 

artesano, ya que se aporta con todos los requisitos necesarios y 

obligatorios al momento de realizar una exportación, al mismo tiempo de 

incluir diversas alternativas de promoción para sus productos que puedan 

ser vistos en diferentes países de la UE. logrando así crecer como 

producto nacional artesanal. 
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RECOMENDACIONES 

 

 

 Todo artesano que esté interesado en exportar sus productos hacia la UE 

indispensablemente debe contar con la calificación que le reconozca como 

artesano misma que se lo otorga por la Junta Nacional de Defensa del 

Artesano. 

 

 

 Dentro de la planificación por parte de los distintos gremios u asociaciones, 

deben contar con capacitaciones cuatrimestrales en temas como formas de 

promoción de sus productos y atención al cliente, contar con capacitaciones 

adicionales enfocados en informática básica haciendo énfasis en el uso de la 

internet e idioma extranjero para mejorar su volumen de ventas. 

 

 

 Otorgar mayor información acerca de potenciales nichos de mercado al que el 

artesano pueda acceder para crecer como producto nacional, como ejemplo el 

mercado europeo. 

 

 

 Socializar el tema de exportación de productos por parte de las entidades 

publicas aprovechando el acuerdo comercial entre Ecuador y la UE. 

 

 

 Realizar la marca de sus productos enfocados en su historia y tradición, para 

generar un valor agregado al producto. 

 

 

 Se les recomienda a los artesanos independientes pertenecer a un gremio u 

asociación en donde encontrarán beneficios que les permita a crecer como 

productor nacional. 

 

 

  Las entidades publicas deben enfocarse a la realización de mayor numero de 

ferias artesanales para que el artesano pueda ser visto y promocionar sus 

productos. Pero con mejor organización en donde su producto pueda ser mas 

apreciado por los potenciales consumidores. 
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 Por ultimo se recomienda utilizar la guía de promoción y exportación de los 

productos artesanales del sector textil del Cantón Cuenca hacia la Unión 

Europea paso a paso ya que es un proceso que se realiza cronológicamente 

sin omitir cualquier proceso, ya que esto conllevaría a que no se pueda 

realizar la exportación de sus productos. 

 

Nota: Ésta guia de Promoción y Exportación de los productos artesanales del 

sector textil del Cantón Cuenca hacia la Unión Europea, será entregada a tres 

entidades entre las cuales tenemos a la Cámara de Comercio de Cuenca dirigida 

al Dr. Jaime Moreno Martinez Directo Ejecutivo de la Cámara de Comercio de 

Cuenca en donde la implementará en la plataforma digital de la página oficial 

de la Cámara, en segunda instancia será entregada al Dr. Fausto Barrera 

Presidente de la Junta Provincial de Defensa del Artesano del Azuay y por 

último será entregada al Sr. Rafael de la torre Presidente de la Asociación de 

Tejidos de Otavalo.  
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