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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto estuvo enfocado en el desarrollo de un plan de exportacién de
mermelada de carambola hacia el mercado de Alemania, esto en beneficio de la empresa
SIERRA NEGRA A.C.P. Debe mencionarse que dicha entidad procesa actualmente este
producto, incluyendo otros tres sabores que distribuye en el mercado local; sin embargo,
los ingresos percibidos son limitados especialmente por el nivel de preferencia de la
poblacion respecto al consumo de mermelada, incluyendo su mayor inclinacion hacia
sabores maés tradicionales. Es del caso que, la entidad produce al mes 500 envases de |
cada mermelada de los 10.000 que podria ofertar, evidenciando un desaprovechamiento
de su capacidad instalada, siendo un producto que presenta un alto potencial en Alemania
donde el consumo de mermeladas es diario en un gran porcentaje de la poblacion, sumado
al interés en sabores nuevos. Mediante la investigacion de campo se determina la
predisposicion de los directivos de esta entidad hacia la exportacion, ademas del interés
de clientes potenciales en la importacion del producto, analizandose los requisitos para la
exportacion unicos y por envio, ademas de las leyes de etiquetado que ayudaron a la
adaptacion de la oferta propuesta. Para iniciar la exportacion se considera ideal el envio
de dos pallet mensual bajo el Incoterm FOB aprovechando la capacidad instalada total de
la empresa para las mermeladas, produciéndose 6.048 envases y alcanzando un ingreso
por ventas al quinto afio de $ 262.279,06 con una utilidad neta de $21.606,99. Con este
fin deberd invertirse en capital de trabajo $ 10.000,00 recuperandose al primer afio,
percibiendo una Tasa Interna de Retorno del 59%, y un Valor Actual Neto VAN positivo

de $42.038,76

Palabras claves: Exportacién, mermelada, mercado destino, logistica, carambola.
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INTRODUCCION

El estudio titulado “Plan de exportacion de mermelada de carambola al mercado
Aleman para la empresa SIERRA NEGRA A.C.P” estuvo direccionado en evaluar la
factibilidad para la internacionalizacion de la empresa, determinando si el producto
mencionado generaria a la entidad rendimientos que sustenten la inversion, ademas de las
oportunidades del entorno. Como respuesta a estas interrogantes, el proyecto se estructuro

bajo el siguiente esquema:

El Capitulo 1 expone el problema de la investigacion en donde se describen las razones
que motivan el desarrollo del proyecto, ademas de los objetivos que se esperan alcanzar
tras su aplicacion. Cabe sefialar que el problema se presenta como el desaprovechamiento
de la entidad frente a la exportacién de la mermelada de carambola, siendo un producto

de alto potencial cuyo consumo local no le genera ingresos significativos.

El Capitulo 2 expone teorias relacionadas al proyecto ademas de los antecedentes de
la entidad estudiada y el mercado destino, es decir Alemania. Mediante el abordaje de
estos temas se conoce en forma tedrica las variables relacionadas al problema, ademas de
términos empleados en la investigacién, incluyendo leyes e instituciones que intervendran

en la exportacion.

El Capitulo 3 comprende el marco metodologico donde se expone el método, tipo
enfoque y técnica de investigacion empleadas, ademas de la poblacion hacia donde ira
dirigido el esfuerzo de las investigadoras para la recoleccion de informacién de campo.

Una vez recabada la informacion se procesa para su analisis, siendo entrevistas a un



representan te de la empresa estudiada, exportadores ecuatorianos hacia el mercado

aleman y potenciales importadores.

En el Capitulo 4 se aborda la propuesta, desarrollandose el plan de exportacion de la
mermelada hacia Alemania, incluyendo los permisos para ser exportador, documentos
habilitantes y demas requerimientos para el ingreso hacia dicho mercado que permitieron
adaptar la oferta. Aqui también se explica el proceso logistico a desarrollar, la cantidad a

exportar, los costos involucrados y los ingresos a percibir, demostrando su factibilidad.



Capitulo |

1. El problema a investigar

1.1. Tema

“Plan de exportacion de mermelada de carambola al mercado Aleman para la empresa

SIERRA NEGRA A.C.P”

1.2. Planteamiento del problema

Durante el transcurso de los afios, Ecuador se ha caracterizado por la produccion
principalmente de una amplia gama de alimentos de origen agricola. Segun la Organizacién
de las Naciones Unidas para la Alimentacién y la Agricultura (FAO, 2017) principalmente son
frutas, mismas que son muy apetecidas a nivel local e internacional. Frutas como el banano,
platano, cacao, uvilla, mango, pifia, pitahaya y otras son cultivadas gracias a las condiciones
geograficas del pais, siendo exportadas en estado natural y generando ingresos que favorecen

al pais.

A pesar de la variedad de frutas que el pais ofrece, son pocas las que se aprovechan al
mAaximo para su exportacion, una de ellas es la carambola. De acuerdo a Cagua y Arias (2015)
la carambola, grosella china o fruta de estrella es originaria de Asia tropical y su cultivo se
realiza s6lo en climas tropicales y subtropicales, siendo en Ecuador durante los meses de marzo
a mayo. Esta es la razon principal por la cual es factible su cultivo en territorio ecuatoriano.

En Ecuador esta fruta ha ido ganando reconocimiento. Citando al diario La Hora (2015) a
pesar de dicho reconocimiento, su consumo interno continta siendo limitado debido a la
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minima distribucion e incluso procesamiento en la industria. Son pocas las entidades del medio
que ofrecen derivados de la carambola; sin embargo, sus ventas se ven limitadas debido a la

baja difusion hacia publico.

Una de ellas es la empresa SIERRA NEGRA A.C.P a nivel local produce y comercializa la
mermelada carambola. Se debe afadir que el alcance de su oferta es limitado, abasteciendo al
canal detallista en ciudades de la region sierra (SIERRA NEGRA A.C.P, 2018). En esta entidad
se han realizado adecuaciones dentro del area de produccion y se cuenta con tecnologia de
punta, existiendo una capacidad instalada desaprovechada por lo cual es posible aumentar las

unidades fabricadas.

Sin embargo, el interés en el consumo por parte del publico interno es bajo en relacion a
otros paises donde la mermelada es mas apetecida. Tomando como referencia a ICEX Espafia
Exportaciones e Inversiones (2015) Alemania es un mercado potencial respecto al consumo de
este producto, estando ubicado en Europa Central y perteneciente a la Union Europea. Este pais
mantiene una posicion economica favorable, ubicAndose como la cuarta mejor del mundo y la

primera en el continente europeo.

Las razones por la cual es considerado un mercado con amplias ventajas es su cultura
alimenticia, la cual se basa en una alta ingesta de frutas y verduras con un consumo promedio
anual por habitante que va entre 92 kilos a 100 kilos. Adicional a esto, también figura como
una poblacion con un alto consumo de mermeladas y conservas, donde el 90% de sus habitantes
las ingiere diariamente (Agencia Gubernamental PROCOLOMBIA, 2016). Esto favorece no
solo la venta de mermelada a base de carambola, sino también de una variedad de frutas que

en Ecuador son cultivadas y no estan siendo totalmente aprovechadas.



En base a lo planteado, la carambola es una fruta que se cultiva en Ecuador y que es
actualmente utilizada por la empresa SIERRA NEGRA A.C.P para la produccién de
mermelada; sin embargo, la entidad cuenta con una capacidad de produccion desaprovechada
y un limitado alcance de su oferta a nivel local, considerando para ello favorable la exportacién
de productos de alto potencial, como es el caso de la mermelada hacia el mercado aleméan donde
existe un elevado consumo. Adicional a esto, Alemania cuenta con una situacion econémica
atractiva, manteniendo Ecuador acuerdos con dicho pais y demas pertenecientes a la Union

Europea, lo cual favorece su ingreso en este mercado.

1.3. Formulacion del problema

¢Como el desarrollo de un plan de exportacion de mermelada a base de carambola aportara

a la internacionalizacion de la empresa SIERRA NEGRA A.C.P en el mercado de Alemania?

1.4. Sistematizacién de la investigacion

e ;Cual es la situacion actual de la empresa SIERRA NEGRA A.C.P y su capacidad para

exportar mermelada de carambola?

e Cbmo disefiar el plan de exportacion ajustandose a las necesidades de empresa para la

comercializacion de la mermelada en Alemania?

e /Cbomo debe elaborarse el plan de exportacidn para el ingreso del producto al mercado

seleccionado?



1.5. Objetivos

1.5.1. Objetivo general.

Desarrollar un plan de exportacion de mermelada de carambola al mercado de Alemania,

que aporte a la internacionalizacion de la empresa SIERRA NEGRA A.C.P.

1.5.2. Objetivos especificos.

e Recopilar informacion respecto a la situacion de la empresa SIERRA NEGRA A.C.P

determinando su capacidad exportable al mercado seleccionado.

e Analizar las condiciones del mercado aleman para la comercializacion de mermelada de

carambola, conociendo asi la demanda potencial.

e Elaborar el plan de exportacion para el producto propuesto considerando aspectos

logisticos, aduaneros que favorezcan a su ingreso al mercado destino.

1.6. Justificacion

Por sus condiciones geograficas, en Alemania la demanda interna de productos agricolas no
se puede cubrir totalmente, entre ellos las frutas. De acuerdo a la Organizacion de las Naciones
Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO, 2015) el 55% de frutas comercializadas

en este pais son importadas, incluyendo derivados como las mermeladas que son muy



apetecidas por su poblacion. Esto favorece a la exportacion de la mermelada a base de

carambola hacia este mercado, considerando las preferencias del publico.

Cabe sefialar que en Ecuador se estan fomentando también las exportaciones a mercados
atractivos, especialmente aquellas que posean un valor agregado, aportando de esta manera la
empresa SIERRA NEGRA A.C.P. Con este proyecto no sélo se promueve la diversificacion
de la oferta nacional al extranjero y aprovechamiento de frutos con alto potencial, sino también

se aporta a la internacionalizacion de una entidad.

Adicional a esto, el presente estudio se justifica a través del Plan Nacional de Desarrollo.
Dicho plan fue propuesto por la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo
(SENPLADES, 2017) figurando entre los objetivos el “Impulsar la productividad y
competitividad para el crecimiento econémico sostenible de manera redistributiva y solidaria”.
Esto se lograra si entidades como SIERRA NEGRA A.C.P aprovechan sus productos con valor
agregado, exportandolos a mercados de alto potencial y generando con ello ingresos que

favorezcan a su desarrollo.

1.7. Delimitacién de la investigacion

Este estudio se enfoca en determinar como la exportacion de mermelada a base de carambola
al mercado de Alemania favorecera a la internacionalizacion de la empresa SIERRA NEGRA
A.C.P, teniendo en cuenta que en dicho pais existe un consumo atractivo de este producto

motivado por una cultura alimenticia enfocada en la salud.



Area: Comercio Exterior

Campo: Exportacion

Destino: Hamburgo-Alemania

Empresa: SIERRA NEGRA A.C.P

Espacio: Quito — Ecuador

Tiempo: 2018

1.8. Idea a defender

El desarrollo de un plan de exportacion de mermelada a base de carambola al mercado de

Alemania aportard a la internacionalizacion de la empresa SIERRA NEGRA A.C.P.

Las condiciones del mercado de Alemania son favorables para la comercializacion del

producto propuesto.

Existe una alta factibilidad econémica para la exportacion del producto, demostrandose una

vez desarrollado el plan propuesto.



Capitulo 1l

2. Marco teorico

2.1. Marco teérico referencial

2.1.1. Antecedentes del productor.

SIERRA NEGRA A.C.P. es una empresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de
productos alimenticios. Fue creada en Junio del 2016 y constituida al afio 2017 legalmente
como empresa segun las normativas vigentes en Ecuador. Durante ese lapso se centré en el
desarrollo de recetas, pruebas y muestras de los productos a comercializar, tramitando los

registros sanitarios y obteniendo los deméas permisos para funcionar.

En cuanto a la infraestructura, la empresa dispone de una planta de fabricacion ubicada en
Quito en las calles Ventura Aguilera N58-88 y Juan Molineros, legalmente autorizada por la
Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria ARCSA quien realiza
inspecciones rutinarias para verificar que todo se encuentra en regla. A pesar de poseer
productos de alto potencial, sus ventas se han centrado principalmente en Quito,
especificamente en panaderias, en mini mercados y la Corporacion Favorita para venta en

aproximadamente 47 locales.

Entre estos productos estan las salsas, conservas, aderezos, mermeladas, productos carnicos,
entre otros. Cabe recalcar que dispone de una variedad de mermeladas entre las que figuran
sabores poco tradicionales como la carambola, la mandarina, naranjilla, pifia-papaya y pifia-
babaco. Sin embargo, aun existen sabores en proceso de regulacion. Por ejemplo, la mermelada

9



de carambola, mandarina, naranjilla y uvilla ya poseen la notificacion sanitaria, pero sabores
como mora, pifia, frutilla, y otros estan en trdmite. La ventaja principal del producto es la no
utilizacion de preservantes, conservantes o aditivo alguno, obteniéndose una mermelada 100%

natural

Su misién es, “La elaboracion y comercializacion de productos de alta calidad trayendo con
esto la satisfaccion de los clientes y demostrando asi compromiso al mercado”. La vision se
enfoca en “Mejorar y ampliar las opciones para el consumo de frutas, carnes y vegetales,

buscando incluir en la dieta diaria las mermeladas, salsas y carnes listas solo para degustar”.

QOURMEF

EST. 2016

 SIERRA NEGRA

- v
2 ©
7 g 0SS

Figura 1. Logo de la empresa
Fuente: SIERRA NEGRA A.C.P

2.1.2.La carambola y la mermelada ofrecida.

La carambola es una fruta exotica que ha ido ganando espacio en el mercado exterior.
Tomando como referencia al Ministerio de la Agricultura Republica de Cuba (2013) esta fruta
también conocida como ‘‘fruta estrella’” es acreedora de una excelente aceptacion en los

mercados internacionales, presentando grandes oportunidades para su exportacion incluso
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como derivado. Cabe sefialar que en el presente estudio se exportaria como mermelada,

aprovechando su potencial de exportacion.

El componente principal de esta fruta estrella es el agua, entre los principales atributos

nutritivos se pueden encontrar:

e La pulpa de la carambola es rica en fibra soluble.

e Contiene vitamina Ay C

e Tiene un alto contenido en potasio.

e En una menor proporcion se encuentra la vitamina B y minerales como calcio.

Segun su origen, esta fruta adquiere varios nombres. ejemplo:
Republica Dominicana "cinco dedos",

Costa Rica "tiriguro”,

Brasil "caramboleiro”,

Venezuela "tamarindo chino” o "tamarindo maduro” y

Ecuador "grosella china”.

Cabe recalcar que puede consumirse fresca 0 en jugos, ensaladas, asadas, conservas y
cocinadas en platos gourmet. Respecto al periodo de cultivo, tarda de 2 a 3 afios para empezar

su produccion, cosechando todo el afo (Instituto Dominicano de Investigaciones
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Agropecuarias y Forestales, 2013). Esto permite evidenciar un alto rendimiento, favoreciendo

la disponibilidad del fruto en cualquier mes.

En Ecuador, sus niveles de consumo son limitados. Como lo detalla Arreaga (2017), los
mercados destinos para la exportacion de este fruto son interesantes y Ecuador posee las
condiciones apropiadas para el desarrollo de esta fruta, especialmente en la provincia del
Guayas. Al ubicarse la empresa SIERRA NEGRA A.C.P en Pichincha requiere contactar
proveedores principalmente de esta zona, teniendo actualmente productores que la abastecen.

El desarrollo de una mermelada de carambola es un atractivo para el consumidor no s6lo
porque es un producto innovador y exético, sino también por las propiedades o beneficios para
salud que brinda esta fruta; ademas tiene como finalidad ampliar la comercializacion y generar

mas ingresos para el pais.

2.1.3. Teorias de la investigacion.

2.1.3.1.Teoria ventaja competitiva de Michael Porter.

Michael Eugene Porter explica en esta teoria como una entidad puede alcanzar el éxito y
reconocimiento en el mercado. EI modelo de la ventaja competitiva consiste en explicar las tres
formas a utilizar para crear una posicion ventajosa en el mercado ya sea por precios bajos,
diferenciacion o enfoque (50 Minutos , 2016). Se debe mencionar que por posicionamiento se
hace referencia al lugar que ocupa una marca, empresa o producto en la mente del consumidor,

desarrollandose a continuacion lo explicado en la teoria:
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e Baja de precios: Consiste en ofrecer un bien o servicio a un valor mas bajo al ofertado
en el mercado con la finalidad de captar clientes. Cabe recalcar que en este aspecto no es
necesario que el producto fabricado sea de mejor calidad o peor que los ofrecidos por la

competencia.

e Por diferenciacion: Este tipo de politica empresarial se basa ofrecer un adecuado bien o
servicio, y este es percibido por el cliente como un producto superior frente a la

competencia.

e Por enfoque: Esta ventaja esta basada en comprender las caracteristicas y necesidades

del cliente respecto a los productos.

2.1.3.2.Teoria ventaja comparativa de Heckscher y Ohlin.

Esta teoria explica que las ventajas de un pais frente a otro resultan de la diferencia existente
en la dotacién de recursos. EI modelo de Heckscher-Ohlin indica que si un pais posee una
abundancia de un factor, tendra una ventaja absoluta y comparativa en relacion a otros paises
gue no posean los mismos recursos o factores (O'Rourke & Williamson, 2015). En este caso,
Ecuador posee una ventaja absoluta frente a Alemania, teniendo una mayor capacidad para

producir frutas.
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2.1.4.Modelo del plan de exportacion.

El desarrollo del capitulo final en el presente proyecto implica el disefio de un plan de
exportacién, consultando para ello informacién bibliografica que permita establecer su

estructura. Pardina (2015) indica que este plan abarca:

e Diagndsticos de exportacidn donde se evalla la oferta exportable de la persona interesada
en internacionalizar sus productos y las caracteristicas de funcionamiento, entre otra

informacion relevante.

e Evaluacion del mercado meta: Consiste en el diagnostico del mercado meta, en este caso
Alemania, identificandose las oportunidades y amenazas del entorno. Aqui se mencionan
aspectos politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos y demas que favorezcan o afecten

la entrada al pais de destino.

e Formas de entrada al mercado, detallando los aspectos logisticos a considerar en la
exportacién una vez evaluado el entorno externo. Aqui figuraran los puertos, el tipo de

transporte, Incoterms, entre otros puntos relacionados al movimiento de la carga.

e Politicas de comunicacion, detallando en este punto las estrategias a aplicar para

promover la oferta al publico meta. Es decir, como se lograra el reconocimiento de la

empresa en el mercado destino, la difusion de la oferta a los importadores y demas.
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e Plan financiero, el cual permitird observar si es factible econémicamente la exportacion,
los ingresos que obtendra la empresa, los gastos involucrados y los niveles de ganancia

a alcanzar.

Puede evidenciarse que dicho plan se constituye en una herramienta que en una empresa
debera disefiarse para asegurar su internacionalizacion efectiva, permitiendo identificar riesgos
y oportunidades en el mercado. Un modelo més especifico es el presentado por la Compafiia
Global Negotiator (2014), detallandose a continuacién su estructura, misma que se tomara

como referencia para el presente proyecto:

ETAPA 1:

DIAGNOSTICO DE EXPORTACION
1.1 Andlisis interno (empresa)

1.2 Andlisis externo (entorno y sector)
1.3 Analisis DAFO internacional

1.4 Diagnostico de exportacion

ETAPA 2:

SELECCION DE MERCADOS

2.1 Concentracion/Diversificacion

2.2 Agrupacion de paises en bloques
2.3 Seleccidn de paises mas favorables
2.4 Seleccién de mercados objetivo
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ETAPA 3:

FORMAS DE ENTRADA

3.1 Alternativas de formas de entrada

3.2 Seleccién de formas de entrada

3.3 Perfil del cliente/agente/distribuidor/socio idoneo

3.4 Condiciones de negociacion

ETAPA 4:

OFERTA INTERNACIONAL

4.1 Seleccion de gama de productos

4.2 Estandarizacion/adaptacion del producto
4.3 Calculo de precios internacionales

4.5 Elaboracion de la oferta

ETAPA5:

POLITICA DE COMUNICACION

5.1 Marca

5.2 Posicionamiento y mensaje promocional
5.3 Instrumentos de comunicacion

5.4 Presupuesto de comunicacion
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ETAPA 6:

PLAN ECONOMICO
6.1 Objetivos de venta
6.2 Cuenta de explotacién internacional

6.3 Plan econémico

2.1.5. Generalidad del mercado destino.

En este proyecto se plantea como mercado objetivo, Alemania. Conforme lo menciona el
Instituto de promocién de Exportaciones e Inversiones (PROECUADOR, 2018) este pais al
mes de julio del afio 2017 cont6 con 80°594.017 habitantes, siendo su capital Berlin. Como
puede observarse, el volumen poblacional es elevado, y por ende sus necesidades alimentarias

Son mayores.

Respecto a su producto interno bruto, el mismo corresponde a los 3,7 billones de ddlares, lo
cual se constituye en un PIB per capita de $ 50.200. De esta forma se evidencia un alto volumen
productivo en el mercado aleman, lo cual se traduce en riqueza y posicién econémica
privilegiada que lo convierten en una zona atractiva para la exportacion del producto de estudio.

Entre las industrias de mayor desarrollo esta la de servicio, la cual aporta con el 69,3%,
seguido de la manufacturera que aportan con el 30,1%. EI de menor aporte es la agricultura,
representando el 0,6% del PIB, mostrando asi un bajo desempefio en el cultivo de productos,
dando lugar al crecimiento constante de las importaciones de frutas y sus derivados, y es aqui

donde puede tener oportunidad la mermelada de carambola.
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La balanza comercial presentada por PROECUADOR entre Alemania y Ecuador, existe un
saldo positivo para el pais suramericano desde el afio 2015 hasta el 2017 como se muestra a

continuacion:

Tabla 1.
La balanza comercial en Ecuador — Alemania periodo 2015 - 2017

2015 2016 2017
Exportaciones  548.917 530.652 502.228
-3,33% -5,36%
Importaciones  477.286  382.308  462.525
-19,90%  20,98%
Saldo 71.630 148.344 39.702
107,10%  -73,24%

Nota: Balanza comercial entre Ecuador y Alemania periodo 2015 — 2017.
Fuente: Banco Central del Ecuador

La tabla evidencia un saldo positivo constante a favor de Ecuador, es decir que existe un
mayor volumen de exportaciones con relacion a las importaciones. Sin embargo, el monto
exportado se ha ido reduciendo mientras las importaciones muestran un alza al afio 2017. Si el
panorama continta, en los proximos afios podria alcanzarse un saldo negativo en la balanza

comercial, siendo necesario promover las exportaciones.

A esto debe la existencia de un acuerdo firmado con la Unién Europea, mismo que favorece
tanto a productos ecuatorianos como alemanes. Dicho esto, si el acuerdo no es aprovechado
para incrementar el volumen de exportaciones, principalmente con valor agregado, se generara
un déficit que podria afectar la economia nacional. Cabe sefialar que las preferencias

arancelarias permiten el ingreso de productos ecuatorianos a un precio competitivo.

18



Los principales productos que Ecuador ha venido exportando a dicho mercado son las
bananas, derivados del café, cacao, camarones, rosa, brocoli y derivados. Como puede
observarse Ecuador ya exporta productos de origen agricola hacia Alemania, lo cual puede

favorecer el ingreso de otros alimentos, incluso sus derivados.

Tan solo el 0,58% de exportaciones ecuatorianas hacia Alemania representan alimentos
procesados, lo cual se debe a una débil iniciativa de las empresas nacionales hacia la
exportacion de derivados, aportando el presente proyecto a la diversificacion. Respecto a las
importaciones estan los productos del sector salud como medicinas, jeringas, fluidos como

sangre y plasma, maquinarias, vehiculos, entre otros.

Esto vuelve a Alemania un mercado atractivo para la oferta ecuatoriana. Cabe sefialar que
segun el Sistema Integrado de Informacion de Comercio Exterior Peruano (SIICEX, 2017)
Alemania figura entre los mercados méas importantes en Europa debido a su economia y
crecimiento productivo. De esta forma, no solo puede figurar como mercado meta de Ecuador,

sino también de otros paises dentro y fuera de la region.

Entre las ciudades mas importantes de Alemania esta Hamburgo. De acuerdo a la
Universidad del Pais VVasco (2017) Hamburgo es una de las méas grandes del pais, bordando los
2 millones de habitantes y ubicandose ademas como el segundo mayor puerto de Europa. Esto
favorece la logistica internacional, no sélo al ser una ciudad portuaria, sino también por su alta

eficiencia en el manejo de la carga.

Respecto al ambito econdmico, el ser una ciudad portuaria favorece a su desarrollo. De

acuerdo a Goethe Institut (2018) debe sumarse el ser la sede de construccion aeronautica,
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principal enlace ferroviario para conectarse al norte de Europa y ademas, presenta una alta
concentracion de millonarios de Europa. Adicionalmente existe un ndmero de elevado de
empresas dedicadas al comercio, instituciones publicas y las mejoras universidades y escuelas

superiores del pais, favoreciendo al flujo turistico que incrementa el mercado potencial.

Hay que tener en cuenta que todo producto importado en Alemania debe declararse ante la
aduana y pagarse un arancel a menos que esté exento. Adicionalmente, segun el Sistema
Integrado de Informacion de Comercio Exterior (SIICEX, 2016) las restricciones que pueden
presentarse en la entrada al mercado aleméan son los productos catalogados como peligrosos
para la poblacion como por ejemplo: residuos quimicos, armas, etc. Este tipo de restricciones
también pueden estar sujetas a aspectos de salud y seguridad, medicamentos, productos

alimentarios y productos eléctricos.

Al igual que los aranceles, Alemania por su parte hace uso de las Normas Comunitarias en
el tratamiento y negociacion con terceros paises, entre estas restricciones o requisitos se

encuentra los siguientes:

e Esindispensable poseer un registro sanitario y fitosanitario, garantizando que el producto
adquirido no representa riesgos a la salud humana y animal, inclusive al medio ambiente.
e Las mercaderias que vayan a ingresar al pais deberdn tener los permisos
medioambientales, ademéas de cumplir con requisitos como: No poseer sustancias que
agoten la capa de ozono, gases flourados que puede generar el efecto invernadero, entre

otros.
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e Deberan acatarse de las normas de comercializacion, incluyendo los requisitos para el
envase, en donde se exige la presentacion de informacion especifica en aleman para

permitir la distribucién de cualquier alimento.

Cabe recalcar que dentro del marco de regulaciones de la Unidn Europea, para el sector de
productos agricolas existen ciertos parametros restrictivos las cuales siguen a las exigencias de

la implementacion de una politica agricola.

Al pertenecer Alemania a la Union Europea debe regirse a la Ley Alimentaria adoptada por
los paises miembros del bloque. De acuerdo al Instituto de Promocién de Exportaciones e
Inversiones (PROECUADOR, 2014) indica que dicha ley debe mencionar el nombre del
producto, sus ingrediente en forma descendente segun la cantidad empleada, la cantidad por
envase en las medidas mas comunes empleadas, la fecha de produccion y expiracion maxima,
condiciones para su conservacion y utilizacion, datos del fabricante, lugar de origen y el lote
de produccién. Adicionalmente, para evitar que la informacidn expuesta sea comprensible se
indica que debera manejarse un idioma comprensible para el pais de destino, siendo el aleméan
en este caso.

2.2. Marco conceptual.

2.2.1.Requisitos para ser exportador.

Para asegurar una exportacion exitosa se deben cumplir con los parametros exigidos
legalmente por el Estado ecuatoriano. El Instituto de Promocidn de Exportaciones e Inversiones
(PROECUADOR, 2017) indica que los residentes nacionales y extranjeros en Ecuador, esto

engloba a las empresas, deben cumplir con requisitos indispensables que son:
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e Tener un Registro Unico del Contribuyente RUC emitido por el SRI (Servicios de Rentas
Internas) donde figure la actividad a realizar, en este caso la exportacion.

e Tramitar la obtencién de un certificado de firma digital otorgado por el Registro Civil o
el Segurity Data.

e Constar en el portal Ecuapass como exportador. Aqui deberd crearse un usuario y

contrasefia, incluir informacion de sus operaciones y registrar la firma electronica.

En el caso de empresarios que deseen expandir su oferta hacia el mercado internacional
deberén realizar todos los trdmites mencionados para la comercializacion de su producto hacia

el mercado destino, incluso tramitar un RUC que refleje la actividad de exportacion.

2.2.1.1.Documentos habilitantes para el proceso de exportacion.

Adicional a los requisitos para ser exportador se debera disponer de documentos habilitantes
para la comercializacion del producto, mismos que regularizaran la carga y permitirdn su
acceso a Alemania. Segun el Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones

(PROECUADOR, 2017) estos documentos a tramitar comprenden:

e Declaracion Aduanera de Exportacién (DAE): En este documento el exportador da a
conocer informacién acerca de la carga a exportar, creando un vinculo legal con el
Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador. Aqui deberan presentarse los datos de la
empresa, detalles de la mercancia comercializada, el destino y demés informacion

relacionada a la carga.
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e Factura comercial: Este documento contiene toda la informacién pertinente sobre la
transaccion realizada entre el exportador e importador. El servicio de la aduana lo utiliza

para determinar los impuestos sobre el producto comercializado.

e Certificados de origen, el cual respalda que el producto es de fabricacion ecuatoriana y
poder gozar de preferencias arancelarias en Alemania. Al tener Ecuador un acuerdo con

la Unidn Europea sera necesario tramitar este documento.

e Lista de embalaje, misma que detalla el contenido de cada paquete, incluye: peso,

medidas y contenidos especificos.

Toda empresa que desee exportar debera disponer de todos estos documentos, ademas de
proporcionarlos al importador para el retiro de la carga en el puerto de destino. Al momento de
tramitarlos es importante proporcionar informacion veridica, la cual impida que la carga no

pueda ser embarcada para su transporte al importador.

2.2.1.2.Proceso de exportacion.

Dentro del proceso de exportacion se identifican tres fases. Segin PROECUADOR (2017)
la primera fase se denomina "Pre embarque" donde la empresa exportadora deberéa realizar el
tramite habilitante para la generacion de documentos exigidos. Se inicia con la generacion de
la Declaracién Aduanera de Exportacion DAE en el sistema ECUAPASS, acompafiando a este

documento la factura comercial, lista de empaques y otros que sean necesarios.
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Una vez realizado el trdmite inicia la fase de embarque, contratandose el transporte interno
de ser necesario y llevandose la carga al puerto de origen para su exportacion. En este punto
debié haberse contratado a la naviera responsable del transporte, estando obligado el
importador o el exportador segin el Incoterm pactado. Dentro del puerto se realizan las

revisiones respectivas, ademas de establecerse un aforo especifico para la carga a movilizar.

Aprobada la mercancia para su transporte se autoriza su salida hacia el mercado destino. La
fase de post embarque se realiza para obtener la DAE regularizada, pudiendo gestionarse hasta
30 dias luego del embarque de la carga, requiriendo copias de la siguiente documentacion:
Factura comercial, lista de empaque, certificado de origen y copia del transporte multimodal

no negociable.

Hasta este punto, el importador habra recibido la carga o estaria proximo a obtenerla,
debiendo cumplir los requisitos que le imponga el mercado destino para la desaduanizacion de

la mercancia y posterior distribucion.

2.2.2.Logistica internacional.

La logistica internacional implica la movilizacion de la carga desde un pais a otro. De
acuerdo con Apolinario (2014) ésta juega un papel esencial en las actividades de comercio
exterior, encargandose de gestionar las rutas, costos incurridos en el transporte,
almacenamiento de la mercaderia, puntos de ventas, entre otros aspectos. En empresas
productoras la logistica implicara el abastecimiento, produccion y movilizacion de la carga

desde la empresa hasta el puerto de origen para su transporte al mercado destino.
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Es decir, abarca el transporte interno al puerto, tramites de aduana para la exportacion,
embarque de la carga en el buque para su transporte al puerto de destino donde el importador
debera realizar la respectiva desaduanizacion de la carga. Es necesario que se detallen en el
plan todos los aspectos relacionados a la logistica, asegurando el flujo eficiente de la carga

hasta el mercado seleccionado.

La gestion de la logistica internacional se centra exclusivamente en la eficacia de la cadena
de suministros de un producto. Tomando como referencia a Cabrera (2014) la logistica esta
relacionada con los Incoterms cuyo fin es delimitar y equilibrar la responsabilidad entre las
partes negociantes. Dicho esto, la logistica de la entidad dependera del término de negociacion
que se logre con el importador, afiadiendo que mientras mas responsabilidad tenga el
exportador, mas seran los conocimientos que adquiera respecto al mercado exterior, apertura

de mercados e incremento de clientes.

2.2.3. Aranceles.

Es un tributo cobrado generalmente sobre las importaciones, designandose un valor
adicional (impuesto) a un articulo cuando ingresa a territorio nacional. Segin Cabello y Cabello
(2013) el arancel es un impuesto o gravamen calculado sobre bienes o servicios al momento de
entrar a un pais para su utilizacion, obteniendo el Estado ingresos mientras protege la industria
local. En este caso, los productos que Ecuador exporta gravan una tarifa arancelaria para
ingresar a otro pais; sin embargo, dicha tarifa puede ser preferencial si existen acuerdos con el

mercado destino, siendo el caso de Alemania.
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2.2.4.Incoterms.

Son términos establecidos por la Camara Internacional de Comercio para determinar como
se produce la relacién entre el comprador y el vendedor, Tomando como referencia a Soler
(2014) dichos términos son un conjunto de normas internacionales que estan destinadas a
regular las obligaciones y derechos de las partes que interviene en una negociacion de comercio
exterior. Es importante que un exportador nuevo elija un Incoterms que se ajuste a sus
necesidades, asegurando la division del riesgo y facilitando la exportacién al no poseer

trayectoria en el mercado exterior.

Para evitar errores al momento de negociar bajo los términos internacionales, es necesario

conocer los Incoterms, presentandolos a continuacion:

e Categoria E, estipula que la mercaderia debera ser entregada al comprador en la direccion
especifica donde se encuentran sus instalaciones.

e Categoria F:

- FAS (libre costados del buque), debiéndose realizar la entrega al costado del buque donde

se transportara hasta el destino.

- FCA (Franco Transportista) e indica que la mercaderia debera ser entregada en un punto

de encuentro destinado por el exportador.

- FOB (Libre a bordo) donde el exportador se responsabiliza de entregar la mercancia a

bordo del buque para su transporte al destino.
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Categoria C:

CFR (Costo y flete) donde el vendedor no s6lo entrega la mercaderia a bordo del buque,

sino también cubre los costos del flete hasta el puerto destino.

CIF (Coste, seguro y flete), encargandose el vendedor de entregar la mercaderia a bordo

del buque y cubrir el flete mas el seguro.

CPT (transporte pagado hasta), el vendedor se encarga de todos los gastos y asume

riesgos hasta un punto especifico durante el transporte principal.

CIP (transporte y seguro pagado hasta), el vendedor cubre los seguros y todo lo

relacionado hasta un punto especifico en el transporte principal.

Categoria D:

DAT (entrega en terminal), el vendedor se encarga de todos los costes hasta el terminal.

DAP (entregado en lugar), el vendedor se hace cargo de todos los valores incurridos en

el transporte de la mercaderia hasta el lugar de encuentro acordado.

DDP (entregada derechos pagados), el vendedor correo con todos los gastos ya que la

mercancia es entregada con todos los derechos pagados.
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2.2.5.Exportacion.

Es una actividad relacionada al comercio internacional, la cual implica la comercializacion
de un producto fuera del pais de origen. En forma clara Martinez y Lombana (2013) indican
que la exportacién es la accion realizada por una persona al comercializar un conjunto de
productos desde su pais a otro con la finalidad de aumentar sus ingresos y ganar reconocimiento
a nivel internacional. De esta forma, toda venta fuera de las fronteras nacionales se constituye

en una venta.

Entre los riesgos estan los relacionados directamente a la actividad de exportacion y también
se encuentran aquellos que surgen de las condiciones del mercado. Segin Fernandez (2014) se
pueden mencionar los robos, deterioro del producto en el transporte, pérdida de mercancia,
entre otros ligados a la actividad; mientras los riesgos por condiciones de mercado comprenden
la competencia, preferencia del consumidor, leyes, entre otras. Debe mencionarse que el nivel
de riesgo que un exportador podra asumir dependeréa de la negociacion que realice con el cliente

importador.

Dicho esto, la evaluacion implicara los requisitos ecuatorianos para la exportacion, tramites
a realizar, estructura logistica nacional, clientes potenciales en el mercado destino, tipo de
negociacion, preferencias del consumidor, entre otros aspectos que ayudaran a definir una

oferta atractiva al importador.

También deben considerarse los obstaculos existentes para el comercio internacional, siendo

normal que cada pais los imponga. Entre ellos estan los controles, impuestos y demas
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exigencias, siendo necesario revisar en el presente proyecto qué implican dichos obstéaculos,
cdémo deben superarse y qué adaptaciones deben realizarse al producto existente para su ingreso

al mercado destino, minimizando los riesgos.

Todo pais tiene necesidad de exportar sus productos para aumentar sus ingresos. Segun

Eslava (2013) los habitantes de un Estado pueden exportar dos tipos de productos que son:

e Productos tradicionales cuyo origen es natural y se denominan materias primas, es decir

que presentan un escaso valor agregado.

e Productos no tradicionales, son todos aquellos productos manufacturados obtenidos

después de un proceso de transformacion.

En base a esta clasificacion, el producto que se ofertara al mercado aleman se ubicara dentro
del grupo de los “no tradicionales”, siendo sometido a un proceso de transformacion para

obtener valor agregado.

2.2.6.Plan de exportacion.

Es una guia que ayuda a definir qué se realiza y hacia donde se quiere llegar mediante las
actividades de comercio internacional. Segun Quifiones (2013) el plan de exportacién es una
ruta o guia de comercializacion donde se estudian mercados potenciales y su factibilidad para
el ingreso de productos, incluyendo las condiciones para su abordaje. Una vez disefiado, evita
que el usuario cometa errores durante su internacionalizacion, ademas de favorecer a la toma

de decisiones.
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Sin embargo, su aporte dependera de los puntos considerados como estructura para el
disefio. Ortega y Espinosa (2015) recomiendan que entre los aspectos a incluirse en este
documento esté la cultura del mercado meta, su economia, la estructura logistica y requisitos
para el comercio internacional de ambos paises, preferencias del publico, necesidades, entre
otras. Es importante que la propuesta sirva como una guia efectiva para el exportador,
mostrando qué tan factible es la iniciativa, las acciones que debera realizar y como debe

comercializar su oferta para alcanzar el éxito.

Las empresas sin importar su tamafio, dedican tiempo para la investigacién antes de

decidirse por realizar una actividad de comercio internacional. Segin Sainz (2015) esta

informacion se palpa en un plan de exportacion valorado por mas de una entidad financiera y

respaldado por un agente de aduana para reducir al minimo los peligros o riesgos en la

internacionalizacion. Un buen plan ayudara a alcanzar las metas y objetivos del exportador,

misma que podria acceder a los siguientes beneficios:

e Permite centrar las ideas segun la realidad del mercado a exportar.

e Brinda transparencia en la vision comercial.

e Posee el exportador una guia en todo procedimiento a ejecutar.

e Respalda una inversion segun los niveles de factibilidad mostrados.

e Genera altos niveles de rentabilidad.
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2.2.7.Formas de pago.

Las formas o medios de pago en el comercio internacional deben seleccionarse adecuadamente,
teniendo como finalidad respaldar y reducir al minimo los riesgos para el exportador y el
cliente, al primero garantizando el pago y al segundo, el embarque de las mercancias. EI Banco
Central del Ecuador (2010) en el documento “Taller de carta de crédito” explica que el uso de
alguna forma de pago dependera del nivel de confianza que exista en las partes teniendo en
cuenta que una empresa nueva, al no contar con trayectoria en el mercado exterior, pueda

generar alta desconfianza con sus clientes. Entre los medios 0 mecanismos estan:

a) Cartas de crédito: Es una promesa de pago donde un banco emisor, siendo generalmente
una entidad que opere en el pais del exportador, es autorizado por el importador a realizar
un desembolso al exportador contra entrega de documentacion especifica que avale la

transaccion.

b) Cuenta abierta: En esta modalidad, existe un nivel de confianza alto entre las partes
siendo el exportador quien remite todos los documentos al importador, quien luego
realizard el pago por medio de transferencia. De esta forma, la empresa se arriesga a
enviar la carga sin recibir el dinero por la exportacion, por ello se ejecuta cuando existe

confianza.

Dicho esto, el uso de las cartas de crédito se vuelve iddneo para iniciar la exportacion,
existiendo la garantia del pago previo al envio de la carga, ademas de brindarle la seguridad al

cliente respecto a su dinero. Segun Morales (2014) el crédito documentario es un instrumento
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de garantia generalizado en el comercio internacional, de acuerdo a las reglas y usos uniformes
de la Camara de Comercio Internacional , este término puede definirse también como un
convenio en virtud de un banco obrando por un cliente. Esto lleva consigo una serie de

instrucciones que se indican a continuacion:

e Se obliga a efectuar un pago a terceros o aceptar letras de cambio.

e Autoriza a otro banco a efectuar un pago o a aceptar letras de cambio.

e Autoriza a otro banco a negociar.

Cabe recalcar que los créditos documentarios son el medio internacional de pago que se
enfoca en proteger los intereses de las partes que intervienen en la negociacion. El banco por

lo general requiere todos los documentos que solicite el ordenante del crédito, que son:

e Factura comercial: Descripcion de las mercaderias conforme lo indique al crédito, los
precios unitarios y el importe, condiciones de entrega, confirmaciones y legalizaciones

que se exijan en el crédito.

e Documentos de transporte: Conocimiento de embarque, carta de transporte aérea, carta

de parte por ferrocarril y conocimientos de transporte combinado.

e Documentos de seguro: Son aquellos expedidos y firmados por las compafiias de seguros,
aseguradoras o por los agentes de la entidad. Las polizas de seguro pueden ser

individuales o globales.
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e Otros documentos: En la practica internacional los documentos mas habituales son
certificados de origen, factura consular, factura de aduana, certificados de analisis,

certificado de inspeccion, certificado de pesos y la lista de contenido o embalajes.

Las reglas y usos de los informes sefialan que cuando una entidad bancaria emite una carta
de crédito irrevocable, el banco se comprometera a pagar al beneficiario siempre y cuando se
presenten los documentos ya antes mencionados. Segun la Camara de Comercio Internacional
(2007) para realizarse el pago al beneficiario, la entidad financiera debera examinar la
documentacion presentada, determinando si los mismos constituyen una presentacion
conforme. Es decir, si dicha documentacién soporta la transaccién para realizar el desembolso

pactado.

Adicionalmente, estos bancos tendran hasta un plazo de cinco dias habiles para realizar

dicho analisis y determinar si la presentacion es conforme.

2.2.8. Empaque.

Es considerado una parte fundamental de cualquier tipo de producto ya que, aparte de
contener y proteger el bien, permite que llegue en dptimas condiciones al lugar de destino.
Tomando como referencia a Gomez (2016) el empaque engloba incluso las actividades de

disefio y produccion del contendor o la envoltura del producto. Su importancia radica en:

e Asegura que el consumidor adquiera el contenido de un producto en excelentes

condiciones.
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e Protege el contenido de las condiciones del ambiente, favoreciendo su conservacion.

e Sirve como una herramienta publicitaria al comunicar la informacién del fabricante y las

marcas al publico, diferenciando su oferta de los competidores.

e Es uno de los componentes que permite adquirir esa ventaja diferencial entre los
competidores, especialmente si el empaque posee usos adicionales, facilita el consumo

del producto y demas caracteristicas adicionales no presentes en el mercado.

Por lo general el disefio de un empaque es uno de los procesos mas importantes y delicados,
recomendando la realizacion de distintas etapas hasta lograr su presentacion atractiva. El
mismo debe seleccionarse segun el tipo de producto a distribuir, el mercado destino y otros

aspectos.

2.2.9.Embalaje.

Este comprende cajas o cubiertas encargadas de resguardar un producto o grupo de
productos agrupados para su distribucion. Segin Castellano (2015) el embalaje tiene como
objetivo proteger la mercaderia en el trayecto del lugar de origen al lugar de destino. Para la

exportacion, éste aspecto es importante para evitar el deterioro del producto.

Un embalaje mal concebido trae consigo averias, pérdidas y estos orillan al fracaso

comercial para el exportador. Debe mencionarse que el dafio a un producto es considerado
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como una pérdida que serda asumida por el exportador o importador segin el tipo de

negociacion.

Uno de los errores comunes que tienden a ser frecuentes entre los exportadores es que
escogen tipos de embalaje que no aseguran la carga ni facilitan la movilizacién en los medios
de transportes. Entre la unitarizacién de carga se encuentran los comunes que los pallets y

contenedores.

2.2.10. Pallet.

Son uno de los embalajes m&s comunes en el comercio internacional, facilitando la
movilizacion de la carga. Moral (2014) indica que el término “pallet” hace referencia a una
estructura cuyo material principalmente es de madera y que facilita la manipulacion mecénica
de la carga agrupada. Esto permite una maxima eficiencia al momento de cargar y descargar el

contenedor, haciendo mas rapida la tarea en los puertos.

Se identifican dos tipos de pallets que son el europeo y el estadounidense. A diferencia del
pallet estadounidense cuyas medidas son de 120 cm x 100 cm, la del pallet europeo es 120 cm
x 80 cm. El mismo puede soportar una carga de 1.500 Kg del producto, debiendo asegurar que

dicha capacidad no sea superada para evitar riesgos en la manipulacion.
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Figura 2. Medidas del Pallet Europeo utilizado en el estudio.
Fuente: www.embalajesdemadera.net

2.2.11. Contenedor.

Para el transporte internacional de la carga se necesitan de contenedores, los cuales agrupan
la carga para su embarque y desembarque en los puertos. De acuerdo Larrucea, Mari y Martin
(2016) gracias al crecimiento en el comercio trasfronterizo el uso del contenedor ha ido en
aumento, siendo su creador el norteamericano Malcolm McLean y utilizdndose por primera
vez al afio 1956. El uso del contenedor dependera de la cantidad de producto a exportar, siendo

sus ventajas las siguientes:

e Reducen el tiempo en la manipulacion de las mercaderias para su colocacién en el buque

y descarga.

e Aporta una mayor seguridad en cuanto a los robos y posibles desastres naturales que

puedan suceder durante el transporte.
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e Las mercaderias que son transportadas por medio de contenedores son protegidas de las

condiciones climaticas del exterior.

e En caso de contenedores climatizados, permiten la conservacion de productos perecibles

para evitar pérdidas para el importador o exportador.

El uso de los contenedores proporcionara seguridad a la carga durante su transporte, ademas
de acoplarse a las condiciones de los buques que lo movilizan. Debe afiadirse que los

contenedores mas utilizados son los secos y refrigerados en medidas de 20"y 40 ™.

INFORMACION GENERAL DE CONTENEDORES ESTANDAR

20 40 40" HIGH CUBE
TARA 2370 kg /5,2201b 4,030 kg /8,8851b 4010 kg / 8,840 Ib
CARGA MAXIMA 30,130 kg/ 64,430 Ib 28,470 kg/ 62,765 Ib 28,490 kg/ 62,810 Ib
PESO BRUTO 32,500 kg / 71,650 1b 32,500 kg / 71,650 Ib 32,500 kg / 71,650 Ib
ANCHO 2,352 mm /78" 2,352 mm /78" 2,350 mm /78"

ALTURA 2,395 mm /710" 2,395 mm / 710" 2,700 mm / 810"

CAPACIDAD 33.2m3 1,172 13 67.7m3 /2,390 3 76.3 m3 /2,694 ft3

Figura 3. Tipos de contenedores
Fuente: PROECUADOR (2018)

2.2.12. Clasificacién arancelaria.

Es establecida por el “'Sistema Armonizado de Designacion y Clasificacién de mercancia”

permitiendo que un producto comercializado internacionalmente pueda ser facilmente
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identificado para agilizar los trdmites, mejor organizacion, aplicacion de tributos, permisos e
incluso restricciones para su ingreso. De acuerdo a Nufiez (2017) la partida arancelaria es un
cdédigo numérico que permite identificar los productos en cualquier parte del mundo, siendo un
sistema globalizado y de caracter obligatorio. Se puede observar que su finalidad es aportar a

la eficiencia durante el comercio internacional, especificamente en los tramites a realizar.

Revisando la Resolucion 020-2017 del Ecuador se pudo conocer la partida arancelaria para
la exportacion de mermelada. El cédigo corresponde al 2007.99.91.00 y que abarca “las demas
confituras, jaleas y mermeladas, purés y pastas de frutas u otros frutos, obtenidos por coccién,
incluso con adicion de azicar u otro edulcorante”. (Comité de Comercio Exterior del Ecuador,
2017, pag. 67). Dicho codigo debera ser empleado por todos los productos ecuatorianos que se
exporten bajo la calidad de mermeladas con ingredientes no mencionados en la resolucion

citada tales como pifia, mango, durazno y otras frutas que cuentan con su propia partida.

2.2.12.1. Acuerdos comerciales.

Ecuador tiene firmado un Acuerdo Comercial con la Unién Europea lo cual permite el
ingreso con aranceles preferenciales a los paises miembros, entre ellos Alemania. Dicho
acuerdo fue firmado el 11 de noviembre del afio 2017 suscribiéndose un Protocolo de Adhesion
de Ecuador al Acuerdo Comercial Multipartes de la unién (Ministerio de Comercio Exterior e
Inversiones, 2017). Este favorece al 99,7% de la oferta exportable del Ecuador de los productos

agricolas y al 100% de productos de origen industrial.

La Comision Economica para Ameérica Latina y el Caribe CEPAL indica que la firma del

acuerdo ayudara a un incremento del 0,10% del PIB ecuatoriano, generando empleo y

38



asegurando mejores ingresos a la poblacion. Cabe destacar que la eliminacion de los aranceles
es progresiva, mostrando a continuacion su funcionamiento segun el “ACUERDO
COMERCIAL ENTRE LA UNION EUROPEA Y SUS ESTADOS MIEMBROS, POR UNA

PARTE, Y COLOMBIA, EL PERU Y ECUADOR, POR OTRA”

Categoria cero queda inmediatamente exenta de aranceles.

Categoria tres se eliminan en cuatro partes anuales, quedando sin arancel al cuarto afio.

Categoria cinco se elimina en seis partes anuales, quedando libres de arancel al sexto afio.

Categoria siete se eliminan en ocho partes anuales quedan libres de arancel al octavo afio.

Categoria 10 se eliminan en once etapas quedando libres al afio once.

Existen otras categorias; sin embargo, se han mencionado las mas frecuentes dentro del

documento.

2.2.12.2. Barreras no arancelarias para la importacion de mermeladas en Alemania.

Segun la informacion recabada en la investigacion de fuentes bibliografica, existen otros
requisitos para ingresar a Alemania adicional a los documentos de exportacion. El Sistema

Integrado de Informacién de Comercio Exterior del Pert (SIICEX, 2016) menciona:
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e Poseer un registro sanitario, emitiéndose en Ecuador notificaciones sanitarias, misma que

ha sido tramitada por la empresa SIERRA NEGRA A.C.P para distribuir el producto.

¢ No contener sustancias nocivas para el medio ambiente, indicAndose que el producto a

exportar es 100% natural.

e Cumplir con la ley de etiquetado para alimentos, misma que mas adelante sera utilizada

para adaptar el producto al mercado destino.

2.2.12.3. Demanda de mermeladas en Alemania.

Mediante la investigacion bibliografica y de campo se pudo conocer que el mercado destino
posee un alto potencial para la demanda del producto. En primer lugar, la poblacién alemana

mantiene un consumo favorable de frutas y verduras, incluyendo sus derivados.

Es el caso de registrar un consumo promedio entre frutas y verduras que va de 92 kilos a 100

kilos al afo.

Respecto a las mermeladas, un 90% de hogares la consume llegando incluso a una ingesta

diaria. Esto favorece a la exportacion propuesta, requiriendo el mercado destino abastecerse de

estos alimentos al no estar en la capacidad de abastecer su demanda local.
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Por ello, consultando al sitio Trade Map (2018) se pudieron conocer los niveles de
importacion de productos bajo la partida “2007” donde se incluyen todas las mermeladas

importadas en Alemania:

2.2.12.4. Potenciales importadores y capacidad de demanda.

En Alemania, mediante una consulta al sitio Trade Map (2018) se identificaron tres

importadores potenciales de mermelada, presentando a continuacion un detalle de éstos:

Tabla 2.
Informacion de importadores potenciales del producto en Alemania
- Volumen de
Nombre de la empresa Sitio web
compra

Buderim Ginger Sales GmbH  http://www.buderimginger.com 12 contenedores 40”

Wiinsche Handelsgesellschaft Hasta 6
http://www.WHI.de
International mbH & Co KG contenedores 40”
Hasta 8
DOVGAN GmbH http://www.dovgan.de

contenedores 40”

Nota: Lista de importadores
Fuente: Trade Map (2018)

Como puede observarse, en promedio cada uno importa hasta 9 contenedores de 40 pies al
afio, siendo el mayor demandante la empresa “Buderim Ginger Sales”, misma que no posee

experiencia importando desde Ecuador pero que est& buscando diversificar su oferta.

“Wiinsche Handelsgesellschaft” importa desde Espafa y Pera principalmente, si habiendo

realizado importaciones en Ecuador y evaludndola como una experiencia agradable.
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“DOVGAN” tampoco ha realizado importaciones desde Ecuador, planteandose asi como la
opcion mas recomendable para iniciar la internacionalizacion a  “Wiinsche

Handelsgesellschaft”.

El representante de dicha entidad indica no tener problemas en importar la mermelada de

carambola siempre y cuando el precio resulta competitivo.

2.2.12.5. Entorno externo.

2.2.12.5.1. Marcas y empresas nacionales oferentes de mermelada.

A nivel local, las marcas mas reconocidas son Gustadina, Facundo, Conservas Guayas y
Snob que ofrecen sus productos por grandes cadenas detallistas. A continuacion se dan a

conocer algunas presentaciones que manejan:

Tabla 3

Competidores y precios segln presentacion similar o cercana a 240 gramos

Marca Sabores Gramos Envase Precio
Gustading ~_ Durazno, frutilla, pina, 250 Sachet $ 1.09
guayaba, mora y frutimora.
Facundo Frutilla, mora, guaya}tja, 300 Vidrio $ 211
mango, durazno y pifia
Conservas Durazno, pifia, guayaba, 300 Vidrio $ 1.77
Guayas mora y frutilla.
Snob Pifia, naranja, frutilla, 240 Vidrio $ 2.90

guayaba, durazno y mora.

Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.
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2.2.12.5.2. Clientesy destinos.

Ademas de ofrecer su producto a nivel local mediante cadenas de supermercados y tiendas
detallistas, las marcas mencionadas también se ofrecen en el mercado exterior. Es el caso de
“Industria Conservera Guayas” que exporta a Inglaterra, Espafia y Alemania sabores como
naranjilla, pechiche e higo (Conservas Guayas, 2018). Cabe sefialar que esta entidad no ofrece

la mermelada de carambola.

En el caso de Gustadina, esta es producida por la empresa PRONACA ofreciendo también
aceite, aderezos, arroz, alifios, entre otros productos de calidad (PRONACA, 2018). Entre las

marcas mencionadas, ésta es aquella que posee una mayor variedad de sabores.

2.2.12.6. La promocion.

Una forma de promover la oferta de la empresa a mercados internacionales es la asistencia
a ferias comerciales donde acuden una variedad de exportadores y potenciales clientes. Debe
sefialarse que el Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones mediante la pagina

https://www.proecuador.gob.ec/events/ informa la programacion de estos eventos pudiendo

solicitar la asistencia.

Una de ellas es la EXPOALADI PERU 2018, siendo una feria multisectorial donde pueden
acudir exportadores de distintos tipos de productos, teniendo en consideracién que también se
organizan para un sector especifico. En forma anual PROECUADOR presenta el cronograma
de eventos, no estando disponible ain el del afio 2019, recomendandose por esto un

seguimiento continuo para lograr separar un puesto una vez sea posible.
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2.3. Marco legal.

2.3.1. Constitucién del Ecuador.

El Estado ecuatoriano para fomentar su desarrollo requiere del fortalecimiento de su
estructura productiva, generando con ello productos de calidad y competitivos. En base a esto,
dentro de la Constitucion del Ecuador presentada por la Asamblea Nacional (2015) se presentan

los siguientes articulos:
“El art. 304.- La politica comercial tendra los siguientes objetivos:
1. Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del objetivo estratégico

establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.

2. Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes para impulsar la insercion

estratégica del pais en la economia mundial.

3. Fortalecer el aparato productivo y la produccién nacionales.

4. Contribuir a que se garanticen la soberania alimentaria y energética, y se reduzcan las

desigualdades internas.

5. Impulsar el desarrollo de las economias de escala y del comercio justo.
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6. Evitar las practicas monopolicas y oligopdlicas, particularmente en el sector privado, y

otras que afecten el funcionamiento de los mercados.” (Asamblea Nacional, 2015).

Este articulo indica que la politica comercial del pais se enfocard, entre ciertos puntos, en
impulsar la insercion del pais en la economia mundial, ademas de fortalecer la produccion
nacional. Esto se lograra si empresas que operan localmente muestran interés en abastecer un

mercado extranjero, mejoran sus productos y los adaptan para cumplir las exigencias.

“Art. 306.- ElI Estado promovera las exportaciones ambientalmente responsables, con
preferencia de aquellas que generen mayor empleo y valor agregado, y en particular las
exportaciones de los pequefios y medianos productores y del sector artesanal. ElI Estado
propiciara las importaciones necesarias para los objetivos del desarrollo y desincentivara
aquellas que afecten negativamente a la produccion nacional, a la poblacion y a la naturaleza.

” (Asamblea Nacional, 2015).

En el presente articulo se menciona especificamente a las exportaciones, siendo objetivo del
Estado promover especialmente aquellas con valor agregado, afiadiendo que existen empresas

cuyo enfoque es abastecer el mercado local a pesar de existir oportunidades en el exterior.

2.3.2.Codigo Orgénico de Produccién, Comercio e inversiones.

Para normar el mejor desarrollo econémico y productivo del pais se crea el Cédigo Organico
de Produccion, Comercio e Inversiones. Este codigo fue presentado por la Asamblea Nacional

(2016) y entre sus objetivos figura el fomento y diversificacion de las exportaciones. Es decir,
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incrementar el volumen y variedad de productos de fabricacion nacional distribuidos en el

exterior.

“Art. 71.- Institucionalidad.- EI organismo que aprobaré las politicas publicas nacionales
en materia de politica comercial, sera un cuerpo colegiado de carécter intersectorial publico,
encargado de la regulacién de todos los asuntos y procesos vinculados a esta materia, que se
denominara Comité de Comercio Exterior (COMEX), y que estara compuesto por titulares o

delegados de las siguientes instituciones:

a. El Ministerio rector de la politica de comercio exterior;

b. El Ministerio rector de la politica agricola;

c. El Ministerio rector de la politica industrial;

d. El Ministerio a cargo de coordinar el desarrollo productivo;

e. El Ministerio a cargo de coordinar la politica econémica;

f. El Ministerio a cargo de las finanzas publicas;

g. El Organismo Nacional de Planificacion;

h. El Ministerio a cargo de coordinar los sectores estratégicos;

i. El Servicio de Rentas Internas;

j. La autoridad aduanera nacional; v,

K. Las demas instituciones que determine el Presidente de la Republica mediante decreto
ejecutivo.

Los delegados deberan tener por lo menos el rango de subsecretario.

El Comité funcionara conforme a las normas establecidas para los 6rganos colegiados de la

Funcion Ejecutiva, ademas de las siguientes disposiciones:
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1. El Comité de Comercio Exterior sera presidido por el Ministerio integrante que el
Presidente de la RepUblica determine, y éste ejercerd también como Secretaria Técnica

del mismo; vy,

2. La Secretaria Técnica del Comité de Comercio Exterior contara con las areas técnicas
necesarias para: disefiar politicas publicas y programas de politica comercial, asi como su
monitoreo y evaluacion.” (Asamblea Nacional, 2016)

En el presente articulo de esta ley se establece que el Comité de Comercio Exterior es la
entidad encargada de regular el comercio exterior y promover las exportaciones.

“Art. 72.- Competencias.- Son deberes y atribuciones del organismo rector en materia de
las mencionadas en revision anterior, se indican las siguientes:

e. Regular, facilitar o restringir la exportacién, importacién, circulacion y transito de
mercancias no nacionales ni nacionalizadas, en los casos previstos en este Codigo y en los
acuerdos internacionales debidamente ratificados por el Estado ecuatoriano;

f. Expedir las normas sobre registros, autorizaciones, documentos de control previo,
licencias y procedimientos de importacion y exportacion, distintos a los aduaneros, general y
sectorial, con inclusion de los requisitos que se deben cumplir, distintos a los tramites
aduaneros;

h. Establecer los pardmetros de negociacion comercial internacional en materia de origen;

J. Adoptar las normas y medidas necesarias para contrarrestar las practicas comerciales
internacionales desleales, que afecten la produccion nacional, exportaciones o, en general, los
intereses comerciales del pais;

s. Promover exportaciones e importaciones ambientalmente responsables; y,” (Asamblea

Nacional, 2016)
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Los deberes y atribuciones que poseen los organismos en torno a la politica comercial son
varios de los cuales se tomd en cuanta cinco de acuerdo al enfoque que tiene el presente
proyecto:

e De acuerdo al literal “e” indica que se pueden regular o restringir las actividades del

comercial internacional de mercaderias no nacionales ni nacionalizadas.

e En el literal “f”, explica la importancia que tiene la expedicion de las normas sobre los

registros, documentos de control y licencias de exportacion o importacion.

e Es de suma importancia que se establezcan parametros en la comercializacion del

producto, asi como lo indica el literal h.

e Segun el literal “j” es necesario que se adopten normas para contrarrestar las practicas

comerciales internacionales desleales que puedan llegar a afectar la produccién nacional.

e Por medio de la actividad de exportacion se pretende promover a los demas empresas a

realizar las actividades de comercio exterior de una manera responsable con la finalidad
de mejorar la calidad de vida, como lo indica el literal s.

“Art. 79.- Medidas no Arancelarias del Comercio Exterior.- Ademéas de los casos

previstos, se podran establecer medidas de regulacion y restriccion no arancelarias a la

exportacion en los siguientes casos:

a. Para evitar escasez de productos alimenticios o de otros productos esenciales para el pais,
asi como para controlar el ajuste de precios de este tipo de productos;

b. Para asegurar el abastecimiento de materias primas a los productores nacionales, en
ejecucion de un plan gubernamental de desarrollo industrial;

c. Para proteger recursos naturales no renovables del pais; para proteger el patrimonio

nacional de valor cultural, artistico, historico o arqueoldgico; y,
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d. En los demés casos que establezca el organismo competente en esta materia, por ser
conveniente a las politicas comercial y econdmica de Ecuador, segun lo establecido en los
acuerdos internacionales debidamente ratificados.” (Asamblea Nacional, 2016)

A pesar de la importancia de las exportaciones para la generacion de ingresos, en el presente
articulo se indica que pueden restringirse si su venta genera escases en territorio nacional, ya
sea para consumo o utilizacion en procesos productivos. Cabe sefialar que la carambola no es

un producto catalogado como de primera necesidad, lo cual reduce el riesgo a restricciones.

“Art. 93.- Fomento a la exportacion.- El Estado fomentara la produccion orientada a las
exportaciones y las promovera mediante los siguientes mecanismos de orden general y de
aplicacion directa, sin perjuicio de los contemplados en otras normas legales o programas del
Gobierno:

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

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

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

d. Asistencia o facilitacion financiera prevista en los programas generales o sectoriales que

se establezcan de acuerdo al programa nacional de desarrollo;
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e. Asistencia en areas de informacion, capacitacion, promocién externa, desarrollo de
mercados, formacidn de consorcios o uniones de exportadores y deméas acciones en el ambito
de la promocion de las exportaciones, impulsadas por el Gobierno nacional; y,

f. Derecho a acceder a los incentivos a la inversion productiva previstos en el presente
Cdodigo y demas normas pertinentes.” (Asamblea Nacional, 2016)

El Estado es el responsable de fomentar las exportaciones. Entre las medidas o programas
que pueden dirigirse con éste fin a exportadores son los siguientes:

1. Acceso a preferencias arancelarias fruto de negociaciones entre representantes del

gobierno con otros paises.

2. Devolucién total o parcial de impuestos que cancelen por bienes que importen para

utilizarlos durante el proceso productivo.

3. Recibir asistencia financiera, formacion, capacitacion en temas de comercio exterior,

entre otras, lo cual reduciria el desconocimiento respecto a como ejecutar la exportacion.
Es importante afiadir que el plan propuesto a la empresa cumplird también con esta

finalidad.

2.3.3.Plan Nacional de Desarrollo Toda una Vida.

Fue desarrollado para establecer los lineamientos y objetivos del gobierno en curso durante
los afios 2017 — 2021, estando enfocado en consolidar la sostenibilidad del sistema econémico
nacional, fortaleciendo la dolarizacion. Entre las politicas para el logro de este objetivo se
menciona el fomento de la oferta exportable no petrolera, ubicandose dentro de este grupo a la
mermelada de carambola, hasta alcanzar un flujo positivo en la balanza de pagos.

“Objetivo 4: Consolidar la sostenibilidad del sistema econdémico social y solidario, y

afianzar la dolarizacion No solo en el Consejo Consultivo Productivo y Tributario se abordan
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los temas relativos a la economia, también lo hacen las mesas de didlogo con emprendedores,
con la economia popular y solidaria, con los trabajadores, entre otras. El crédito es una tematica
recurrente; es decir, facilidades e incentivos para la adquisicion de vivienda social, para el
emprendimiento, para la generacion de empleo, para la dinamizacion de la economia. Asi
también, se sefiala la necesidad de visibilizar e incorporar sistemas cooperativos alternativos
(comunales, de migrantes, entre otros), y se ha propuesto revisar y racionalizar los tributos,
aranceles de materia prima, insumos y bienes de capital no producidos en el pais; entre otros
asuntos que no han estado exentos de polémica o disenso. La diversificacion, diferenciacion y
amplitud de la oferta exportable; la apertura de nuevos mercados y su diversificacion (tomando
en cuenta mercados no tradicionales y alternativos); el aprovechamiento de mercados
regionales o la atraccion de nuevas inversiones relacionadas con temas como gastronomia o
turismo comunitario, son propuestas presentes en los distintos espacios de dialogo.”
(SENPLADES, 2017)

Uno de los objetivos que este plan comprende la accion de impulsar la productividad para
el crecimiento economico, incluyendo como parte de las politicas el diversificar la oferta
exportable en forma estratégica, es decir aprovechando las materias que dispone el pais para

generar productos con valor agregado.

2.3.4.Declaracion aduanera de exportacion.

Entre los documentos que las empresas necesitan presentar, el mas importante es la
Declaracion Aduanera de Exportacion DAE. De acuerdo a Hernandez y Portals (2014) es un
formulario donde el exportador presenta informacion de los productos que comercializara hacia
el exterior, incluyéndose otros documentos de acompariamiento. Si la entidad no gestiona su

elaboracion o presenta informacion erronea entonces no podra proceder a la exportacion.
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Este documento es utilizado por las entidades estatales para generar las estadisticas del
comercio exterior del pais, lo cual es vital al momento de analizar la balanza comercial. En
Ecuador, para generar esta declaracion, hay que ingresar al portal de Ecuapass e incluir datos
respecto a la carga, adicionalmente deben adjuntar documentos digitales como la factura
comercial, lista de empaque y autorizaciones previas (PROECUADOR, 2017). Como puede

observarse, toda empresa que desee exportar deberé gestionar este documento.

2.3.5. Manifiesto de carga.

Las mercaderias que son comercializadas entre paises pasan a ser registradas en un
documento internacional que es basado en datos por parte del transporte. Segun el Reglamento
al titulo de la facilitacion aduanera para el comercio, del libro V del Cddigo Orgénico de la
Produccion, Comercio e Inversiones presentando por la Asamblea Nacional (2011), en la
Seccion Il se informa que el manifiesto de carga es un formato de titulacion que tiende a ser
emitido por la personas que realiza el transporte internacional, en el cual va la informacion del
medio de transporte, cantidad y unidad de la mercaderia, nimero de bultos, asi también los
datos del importador o exportador con la finalidad de brindar una seguridad al proceso de

comercio internacional.

La finalidad de este instrumento o informe es conocer todas las transacciones comerciales
que entran y salen de un territorio, para poder determinar el régimen aduanero al cual se
sometera la mercaderia. Es primordial tener en cuenta el manifiesto de carga al momento de
realizar una actividad de comercio exterior, ya sea importacion o exportacion. La emision de

ese documento es una de las principales obligaciones que exige la Aduana.
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El articulo 31 de este reglamento especifica que el manifiesto de carga debe transmitirse
hasta 48 horas luego de que la carga fue embarcada y se encuentra rumbo al mercado destino,
siendo el transportista el responsable de realizar la entrega a la Autoridad Aduanera. El articulo

33 incluye que este documento debe:

Identificar el transportista y medios de transporte usado.

Fecha de salida y llega de la carga.

Lugar de salida y destino.

Unidad de carga.

Detalle de la carga respecto a bultos y peso.

2.3.6. Aforo.

Desde el punto de vista del comercio internacional es catalogado como un chequeo o
revision exhaustiva de las existencias, permitiendo esto comercializar los productos libremente
en el pais para su uso o consumo. De acuerdo Llopart (2015) el aforo es un acto tributario a
cargo de la administracion aduanera para asegurar la legalidad de la mercancia. Este término
es utilizado para una importacién a consumo existiendo un aforo fisico, documental,

automatico o canal electronico.

El aforo es abordado por el Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones.

Segun la Asamblea Nacional (2011), especificamente seccion II referente a “Modalidades de

Despacho”, el articulo 78 menciona que el aforo dependera del perfil de riesgo que el Servicio
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Nacional de Aduana del Ecuador asigne a la carga. Entre las consideraciones que la ley

menciona estan:

“Art. 79.- Normas de Aforo.- Para el acto de aforo dispuesto en el Cédigo Orgénico de la
Produccion, Comercio e Inversiones, se tendrdn en cuenta las normas siguientes: a) La
naturaleza de las mercancias se establecerd verificando la materia constitutiva, grado de
elaboracion y més caracteristicas que permitan identificar plenamente al producto; b) La
clasificacion arancelaria se efectuara con la aplicacién de las reglas generales interpretativas
del sistema armonizado de designacién y codificacion de mercancias, notas explicativas del
Sistema Armonizado de la OMA, notas complementarias nacionales, las normas internas que
para el efecto dicte el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador y la aplicacion de consultas
de clasificacion arancelaria vigentes, absueltas en virtud de lo contemplado en el presente
reglamento; y, c) El valor en Aduana de las mercancias importadas sera determinado segun las
normas del Acuerdo sobre valoracion de la Organizacion Mundial de Comercio (OMC), y las
disposiciones de caracter nacional y supranacional que rijan la valoracion aduanera.”
(Asamblea Nacional , 2011)

Una vez el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador evalUe estos aspectos determinara el
canal de aforo considerando lo siguiente:

“Art. 80.- Canal de Aforo Automatico.- Es la modalidad de despacho que se efectla
mediante la validacion electronica de la Declaracion Aduanera a traves del sistema informatico
con la aplicacion de perfiles de riesgo establecidos por el Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador”. (Asamblea Nacional , 2011)

En este caso, se puede indicar que el aforo automatico resulta el mas rapido de los

considerados en el presente codigo.
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“Art. 81.- Canal de Aforo Electronico.- Consiste en la verificacion de la Declaracién
Aduanera y/o de sus documentos de acompafiamiento y de soporte, contrastados con la
informacion que conste registrada en el sistema informatico del Servicio Nacional de Aduana
del Ecuador, con el objeto de determinar la correcta liquidacion de tributos al comercio exterior
y/o el cumplimiento de las disposiciones aduaneras exigidas segun el régimen aduanero y
mercancias declaradas” (Asamblea Nacional , 2011)

En este caso, requiere un mayor control para determinar si existen inconsistencias en los
valores registrados y declarados al momento de exportar. Esto segln la informacién presentada
al Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador.

“Art. 82.- Canal de Aforo Documental.- Consiste en la verificacién de la Declaracion
Aduanera y de sus documentos de acompafiamiento y de soporte, contrastados con la
informacion que conste registrada en el sistema informatico del Servicio Nacional de Aduana
del Ecuador, con el objeto de determinar la correcta liquidacion de tributos al comercio exterior
y/o el cumplimiento de las disposiciones aduaneras exigidas segin el regimen aduanero y
mercancias declaradas”. (Asamblea Nacional , 2011)

A diferencia del aforo electronico, el aforo documental se realiza cuando el Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador no cuenta con los documentos en su sistema, debiendo ser

entregados por el exportador.

Art. 83.- Canal de Aforo fisico.- Es el reconocimiento fisico de las mercancias, para
comprobar su naturaleza, origen, condicion, cantidad, peso, medida, valor en aduana y/o
clasificacion arancelaria, en relacion a los datos contenidos en la Declaracion Aduanera y sus
documentos de acompafiamiento y de soporte, contrastados con la informacion que conste

registrada en el sistema informatico del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, con el objeto
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de determinar la correcta liquidacion de tributos al comercio exterior y/o el cumplimiento de
las disposiciones aduaneras exigidas segun el régimen aduanero y mercancias declaradas.

Se indica que el aforo fisico implica el reconocimiento de la carga, utilizando para ello
dispositivos electrénicos o maniobras intrusivas dentro de la carga. El presente codigo
establece que, en caso de un aforo fisico intrusivo, el mismo sera realizado en acto publico y
en la presencia de personal autorizadas tales como declarante, el delegado del mismo, el agente

de aduana o auxiliares de ser el caso.

2.3.7.NIMF 15 normas fitosanitarias para embalajes.

La norma describe las medidas fitosanitarias que disminuyen el riesgo de introduccion o
dispersion de plagas cuarentenarias asociadas a las actividades del comercio internacional de
embalaje de madera en bruto. De acuerdo a la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Alimentacion y la Agricultura (2013) el embalaje esta regulado por la presente norma la cual
incluye la madera de estiba. De acuerdo a las exenciones como se indica en el numeral 2.1.
Los articulos presentan un riesgo suficientemente bajo como para quedar exentos de la

aplicacion de la norma:

e Embalaje de madera fabricado completamente de madera delgada (6 mm o menos de
espesor).

e Embalaje de madera fabricado en su totalidad de material de madera sometida a
procesamiento, como el contrachapado, los tableros de particulas, los tableros de fibra
orientada o las hojas de chapa que se producen utilizando pegamento, calor o presion, o

una combinacion de los mismos.
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e Barriles para vino y licores que se han calentado durante la fabricacion.

e Cajas de regalo para vino, cigarros y otros productos fabricados con madera que ha sido
procesada y/o fabricada de tal forma que queden libres de plagas.

e El aserrin, las virutas y lana de madera.

e Componentes de madera instalados en forma permanente en los vehiculos o contenedores

empleados para fletes.

En el numeral 4 se indica la organizacion que estd a cargo de prevenir la introduccion y
propagacion de las plagas. La ONPF debera supervisar la aplicacion de tratamientos y autorizar

el uso de la marca.

2.3.8.1S0O 3394,

Las normas ISO son de carécter voluntario y estdn orientadas a ordenar la gestion de la
empresa en varios aspectos. Tomando como referencia al Instituto Uruguayo de Normas
Técnicas (2006) la estandarizacion de las cajas y pallets se sustentan en la presente norma,
haciendo referencia a las dimensiones que deberian tener las cajas master de los pallets y de
las cargas paletizadas. Debe mencionarse que la importancia de esta normas radica en su aporte
como una guia para la gestion de las entidades en varios &mbitos como son los productivos,

humanos y tecnolégicos.

En cuanto a las cajas corresponde a un médulo de 60 x 40 cm en la parte externa, cabe

recalcar que la altura debera acondicionarse a las dimensiones del producto.
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2.4. Marco institucional

2.4.1.Registro Civil.

Su mision es prestar servicios de manera integral a través de los canales fisicos y
electronicos con seguridad y eficiencia. De acuerdo a la Direccion General del Registro Civil,
Identificacion y Cedulacion (2013) es una institucion estatal que brinda servicios vinculados al
estado civil de los individuos de una nacion. Esta institucion es indispensable para el
funcionamiento adecuado de la ciudadania ya que por medio de sus documentos y certificados

gue emite es posible ejercer los derechos.

Cabe recalcar que el Registro Civil también estd presente en los tramites del comercio
internacional, al momento que un exportador requiere obtener su registro es indispensable el

certificado digital para la firma electrdnica, solicitandose en esta institucion.

2.4.2. Secretaria nacional de Aduanas del Ecuador (SENAE) — ECUAPASS.

EI ECUAPASS es un sistema con el cual la Aduana facilita todos los procesos de comercio
exterior y a su vez asegura el control aduanero del pais con la finalidad de ahorrar tiempo en
los tramites del comercio internacional. De acuerdo al Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador SENAE (2013) la Aduana es una entidad estatal que ejerce funciones relevantes en
las actividades nacionales e internaciones, ademas de facilitar la comercializacion con otros

paises.

La unidad de vigilancia forma parte de los servicios que brinda esta entidad, al cual le

corresponde la ejecucion de todo tipo de operaciones relacionadas con la prevencién y accion
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de los delitos aduaneros, reduciendo la comercializacion internacional ilegal. Esta entidad se
encarga de regular, vigilar e intervenir en todos los procedimientos de la exportacion e
importacion, los documentos que por lo general solicita son el certificado de origen, factura

proforma, factura comercial y la lista de los empaques.

2.4.3. Autoridad Portuaria de Guayaquil.

El puerto de Guayaquil es el segundo puerto dentro de la Comunidad Andina de Naciones
con maés salida de contenedores y en cuanto a América Latina y el Caribe es considerado el
décimo. De acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2015) el auge econémico
protagonizado por la costa ecuatoriana ubica a Guayaquil como su principal puerto comercial

y desde ahi sus actividades no han cesado.

Se estima que un 70% de las exportaciones privadas del pais tiene su origen en este puerto
y también ingresan el 83% de las importaciones. Cabe recalcar que la supervision y regulacion
de este puerto estd bajo mando de la Autoridad Portuaria de Guayaquil. Por su parte Contecon
es la terminal en la cual se maneja la principal cantidad de contenedores. Por lo tanto, este
puerto interviene en las actividades de carga y descarga de las existencias que se vayan a

exportar o importar.

2.4.4.Servicios de Rentas Internas.

Tuvo su origen en el afio de 1997 con el objetivo de evitar malas préacticas tributarias
causadas por la ausencia de conocimientos y cultura tributaria en el pais. Tomando como

referencia al Servicio de Rentas Internar SRI (2015) desde su creacion, esta institucion se ha
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destacado por su cumplimiento en las politicas, regulaciones y estrategias que permiten que se
manejen todo tipo de procedimiento de una manera eficaz y transparente sin riesgos de

perjudicar la integridad financiera a la poblacién.

Las cifras alcanzadas por esta entidad han sido histéricas, logrando durante los afios 2000 y
2006 una recaudacion aproximada de 21.995 millones de ddlares, cifras que no dependen s6lo
de las reformas tributarias sino también de la eficiente gestion de sus controles internos,
sistemas tecnolégicos, personal calificado y desarrollo de productos que ayudan a brindar los
servicios de una manera mas practica y rapida. Esta institucion también tiene un uso
indispensable en cuanto a las actividades de comercio internacional ya que es primordial que

el individuo solicite un RUC indicando la actividad de exportacion para ejecutarla.
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CAPITULO 111

3. Marco metodoldgico

3.1. Metodologia

Para el desarrollo del presente proyecto se ha considerado los métodos, tipos, enfoques y
técnicas de investigacion. Como método se establece el descriptivo al buscar éste conocer la
situacion actual del problema objeto de estudio, sus caracteristicas, las causas y efectos
relacionados (Aguilera, Checa, & Catala, 2017). Este método es utilizado al pretender las
investigadoras conocer la situacion actual de la empresa SIERRA NEGRA A.C.P, su oferta

exportable y capacidad para satisfacer la demanda en el mercado destino.

Asi mismo, se describen las condiciones del mercado local y del mercado aleman respecto
a los tramites para la exportacion, aspectos logisticos, interés de los clientes potenciales en la
adquisicion de la mermelada de carambola y demas aspectos que permitiran el desarrollo del
plan propuesto, mismo que aportara a la internacionalizacion de la empresa estudiada con un

bajo nivel de riesgo.

3.2. Tipo de investigacion

Este proyecto se desarrollé considerando dos tipos de investigacion que permitieron
recolectar informacion valiosa. Segun Parraguez, Chunga, Flores y Romero (2017) la
investigacion de campo se enfoca en la busqueda de informacién ya existente, disponible en

libros, sitios webs, informes y otros medios bibliograficos que aporten en la argumentacion del
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tema. En este caso se consultaron sitios oficiales como el Instituto de Promocion de
Exportaciones e Inversiones PROECUADOR, libros como “PYMES: Rutas para la
exportacion” escrito por Martinez Dorian y Lombana Jahir, entre otros relacionados.
Respecto a la investigacion de campo, esta comprendié la recoleccién de informacion
inédita que aportd al desarrollo del tema. Casas y Méndez (2013) indican que esta investigacion
se desarrolla directamente sobre sujetos relacionados al objeto de estudio, mismos que
ayudaran a conocer mas a fondo la situacion actual de la problematica. Al ser un proyecto de
exportacion, por objeto o situacion de estudio se consider¢ tanto el mercado local como el

mercado destino, seleccionando individuos claves en ambas zonas geograficas.

3.3. Enfoque de la investigacion

El proyecto se desarrollé bajo un enfoque mixto, analiza y vincula datos cuantitativos y
cualitativos en un mismo estudio recolectando asi informacion clave para la investigacion. Este
enfoque permite recopilar opiniones, puntos de vistas y experiencias de un nimero limitado de
individuos relacionados a una situacion de estudio, caracterizandose por ser extensa (Salmeron,
Martinez, & Escarbajal, 2014). Al no existir en el medio un nimero amplio de individuos que
puedan aportar a describir la situacion del objeto estudiado, es decir la empresa SIERRA
NEGRA A.C.P y el mercado destino en torno la importacion de la mermelada de carambola,

fue necesario seleccionar personas especificas que proporcionen informacién del tema.

3.4. Técnicas de investigacion

Al haberse desarrollado el presente estudio bajo un enfoque mixto se escogié como técnica

de investigacion a la entrevista no estructurada. Catavella (2015) indica que esta técnica esta
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compuesta por preguntas abiertas, es decir sin opciones de respuestas, permitiendo que el
consultado expongan segun su criterio una contestacion basada en la experiencia adquirida
durante su desenvolvimiento en la situacion objeto de estudio. Al ser preguntas abiertas no se
limita la amplitud de la respuesta que pueda dar el individuo consultado, siendo idoneo el uso
de la entrevista para describir el entorno interno y externo relacionado a la internacionalizacion

de la empresa SIERRA NEGRA A.C.P.

3.5. Poblacién y muestra

Se establecié como poblacion a consultar en el estudio realizado a individuos especificos
cuya intervencion supondria un aporte significativo al tema. Estas personas son mencionadas

a continuacioén:

o El Representante Legal de la empresa SIERRA NEGRA A.C.P quien ayudé a conocer la
situacion actual de la entidad y su capacidad exportable respecto a la mermelada de

carambola.

e Dos exportadores de mermelada al mercado aleman, conociendo asi sus experiencias

respecto al ingreso de este tipo de producto a dicho destino.

e Tres importadores potenciales de la mermelada de carambola en Alemania midiendo asi
su interés en la compra y ademas, reforzar el conocimiento respecto a la logistica que
podria aplicarse. Con este fin se consulto el sitio web Trade Map (2018) el cual muestra

cifras del comercio internacional:
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Tabla 4.
Importadores en Alemania- Hamburgo bajo la partida 2007 “Confituras, jaleas y mermeladas, purés y pastas
de frutas u otros frutos, obtenidos por coccién, incl. con adicion de azlcar u otro edulcorante ”

Nombre de la empresa # de trabajadores Sitio web
Buderim Ginger Sales GmbH 0-9 http://www.buderimginger.com
Wiunsche Handelsgesellschaft
) 20-49 http://www.WHI.de
International mbH & Co KG
DOVGAN GmbH 20-49 http://www.dovgan.de

Fuente: Trade Map (2018)

3.6. Analisis de los resultados

3.6.1. Entrevista al Representante Legal de la Empresa SIERRA NEGRA A.C.P.

1. ¢(Cuenta usted con alguna certificacion de calidad para sus productos?
Si, nuestra planta para la fabricacion del producto cuenta con todos los permisos exigidos
por el ARCSA, siendo la entidad que periddicamente realiza inspecciones para asegurar que

todo esté funcionando en forma correcta sin afectar la salud de las personas.

2. En base a su experiencia en el mercado ¢EXxisten otras empresas que oferten la mermelada

de carambola en el mercado local?

En el mercado existe una fuerte competencia, pero hasta ahora no conozco a otra empresa
que oferte la mermelada de carambola, muchas de éstas se encargan de presentar al publico

mermeladas de frutillas, pifia, mango, las mas comunes y aceptadas por el cliente.
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3. ¢Como evalla las condiciones del mercado nacional para el consumo de este producto?
Como es un producto nuevo siempre va a tener al principio su baja. Se intenta aumentar la
rotacion que a nivel local continGa existiendo un mayor interés del publico por sabores ya

reconocidos. En el pais no es tan fuerte el interés por consumir algo nuevo.

4. ¢Ha pensado usted en expandir su mercado fuera del pais? En caso de responder
afirmativamente explique qué ha frenado su iniciativa.
Por supuesto, quiero que se llegue a conocer mi producto por todo el mundo y que las

personas se beneficien de €l, sustituyendo productos quimicos por algo natural y saludable.

5. ¢Cuantas unidades diarias de la mermelada de carambola produce actualmente?

La produccién que se posee mensualmente son de 5.500 frascos distribuidos de la siguiente
manera segun el nivel de demanda: La mermelada de mandarina, naranjilla y uvilla alcanzan
una produccion de 1.000 frascos cada una, con la carambola se producen 500 frascos y la salsa

picante Sriracha alcanza 2.000, todos estos valores en 30 dias.

6. ¢Cuantas unidades de la mermelada podria producir como maximo con los recursos que
posee actualmente?

Se puede producir al mes un aproximado de 2.000 frascos de mermelada por cada sabor. No

se estd operando a toda capacidad, por ello existe un alto interés en buscar nuevos clientes

esperando que la demanda aumente con los nuevos contratos.
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7. ¢Qué presentacion maneja respecto a su producto tanto en envases como en embalaje?

Por el momento manejamos una Unica presentacion para todos nuestros productos, siendo
vendidos en envases de vidrio con un contenido de 240 gramos. En cuanto al embalaje, los
envases de mermeladas son colocados en una caja con separaciones de carton.

8. ¢Como se abastece de la materia prima para cubrir sus niveles de produccién?

Lo hacemos directamente de los productores quienes abastecen de frutas para poder realizar

las mermeladas. Cabe recalcar que las frutas que me proporcionan son de primera calidad.

9. Si la demanda de mermelada de carambola aumentara ¢ Tendria algun problema en el
abastecimiento de la fruta para su procesamiento?
No, no tendria ningin problema. Cuento con varios proveedores que me ofertan las frutas a

un excelente precio y de buena calidad.

10. ¢Qué clientes maneja actualmente y a qué precio negocia el producto?

La mermelada de carambola esta a un valor de $3,50. Los consumidores son principalmente
personas entre los 20 a 70 afios, padres de familia que realizan la compra para el hogar. A nivel
detallista se ofrece el producto en panaderias, minimarkets tiendas de barrio y ultimamente se
han logrado negociaciones con la Corporacion Favorita donde se espera que, al ser un producto

sin preservantes ni conservantes, posea una mejor acogida.

11. ¢(Si se le presentara un plan de exportacion hacia un mercado de alto potencial para este
producto estaria dispuesto a revisarlo e implementarlo?

Por supuesto, la meta es lograr el reconocimiento local e internacional del producto. Claro

que debo evaluar aspectos como la rentabilidad a obtener sobre la inversion que tendria que

deberia realizarse.
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3.6.1.1.Andlisis.

Se pudo conocer que la entidad no posee por el momento alguna certificacion adicional que
le brinde un valor agregado a su producto, si teniendo tramitada la mitificacion sanitaria de los
alimentos que distribuye. En base a su experiencia se determina que la mermelada de carambola
es un producto que no ha sido explotado en la industria alimenticia dando mayor atencién a

frutas ya reconocida en el medio.

A su vez, el bajo consumo de mermeladas en Ecuador y el interés del consumidor en sabores
tradicionales han ocasionado que las ventas del derivado de carambola sean inferiores a los
demas productos. En base a ello existe el interés en diversificar sus mercados, lo cual también
permitiria un mejor aprovechamiento de la capacidad instalada, misma que no es utilizada al

100%.

Respecto a la infraestructura estd en la capacidad de producir 2.000 frascos del producto
bajo una presentacion de 240 gramos, la cual ayudaria a satisfacer los pedidos que los clientes
realicen, afladiendo que también se producen el sabor de naranjilla y mandarina. Esta baja
penetracion del mercado de un producto de alta potencial en el exterior demuestra un interés
en la exportacion, considerando importante el disefio y adopcion de un plan por parte del

represente de la empresa SIERRA NIEGRA siempre que se respalde una rentabilidad atractiva.
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3.6.2. Entrevista a exportadores ecuatorianos de mermeladas a Alemania.

1. ¢(Cuantos afios posee de trayectoria como exportador hacia Alemania?
Exportador 1. Como exportador hacia Alemania tengo una trayectoria de 7 afios.

Exportador 2. Empecé como exportador en el afio 2013.

Analisis

Como puede observarse los exportadores consultados poseen una trayectoria amplia como
proveedores en Alemania, permitiendo que sus experiencias, opiniones y puntos de vista
agreguen valor al estudio, especialmente porque dicho pais se ha seleccionado como mercado
meta.

2. ¢Como evalla este mercado respecto a la comercializacion de mermelada?

Exportador 1: EI mercado aleman es altamente atractivo ya que su poblacién cuenta con una
cultura alimenticia muy sana, la cual se basa en una alta ingesta de frutas y verdura, incluyendo
sus derivados cuyo consumo se realiza principalmente en estos posee un alto consumo de

mermeladas de frutas y conservas.

Exportador 2: Existen niveles altos de consumo respecto a la mermelada en Alemania
pudiendo mencionar entre las causas la intervencion del gobierno para promover la ingesta de
frutas y sus derivados, la misma cultura alimenticia ha ocasionado que este producto forme
parte incluso de la dieta diaria de una gran cantidad de familias. Esto ha motivado que las
cadenas distribuidoras dispongan de un amplio stock de productos y por ende los demanden en

gran volumen.
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Analisis

Segun las experiencias de los exportadores consultados se pudo conocer que Alemania es
un mercado atractivo para la comercializacion de mermeladas, afiadiendo que forman parte de
la dieta diaria de las personas y lo cual ha motivado que los intermediarios soliciten pedidos
grandes para satisfacer su demanda. En este caso, la mermelada de carambola entraria a
competir con una variedad de productos de distintos sabores y marcas, siendo importante

seleccionar un cliente idéneo que garantice una penetracién del mercado efectiva.

3. ¢Qué exigencias suelen realizar sus clientes para la importacion de las mermeladas?
Exportador 1: Que los productos se acoplen a los requisitos y las restricciones que presenta

la entidad reguladora de las exportaciones e importaciones.

Exportador 2: Las principales exigencias corresponden al cumplimiento de las leyes y
requisitos para la importacion de alimentos en Alemania. Tenemos por un lado las etiquetas,
usos de quimicos, la revision documental, entre otros que aseguraran el ingreso del producto

sin ningdn riesgo.

Anaélisis

Como puede observarse asegun las opiniones de los consultados, existen en Alemania
requisitos especificos que en la empresa SIERRA NEGRA se deberan cumplir para asegurar
la exportacion exitosa. Debe mencionarse que el incumplimiento de los requisitos ocasionaria
que existen problemas en el envio, retrasandolo o impidiéndolo, afectando la imagen de la

entidad frente a sus clientes.
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4. Respecto a la negociacién ¢Que tipo de Incoterms manejan?

Exportador 1: El tipo de Incoterms que suelo manejar es el FOB. Su uso permite que la
responsabilidad del transporte internacional sea del importador, permitiéndonos a los
exportadores concentrarnos en entregar el producto en el puerto segin las condiciones
pactadas. A su vez también beneficia al importador, pudiendo €l negociar con la naviera de su

preferencia y lograr mejores precios en caso de ser cliente continuo.

Exportador 2: El utilizado en la mayoria de las exportaciones, no sélo ecuatorianas, es el
FOB. Cuando se negocia siempre se busca pactar este término de venta, recomendandose

incluso para nuevos exportadores.

Andélisis

Los consultados plantean como ideal la exportacion bajo el incoterm FOB, haciendo que el
importador sea el responsable de todos los tramites desde la entrega del producto a borde del
buque. De esta forma el exportador sélo debera concentrarse en el trdmite documental para el
ingreso de la carga al puerto de origen, ademas de cumplir con los requisitos exigidos por

Alemania en relacion al producto.

5. ¢Qué conflictos se han presentado con su cliente durante la exportacion hacia Alemania

y cOmo se han solucionado?

Exportador 1: Cuando se presentan las temporadas altas la gran mayoria de navieras suben

los precios, por ende los exportadores suelen reducir la demanda de ciertos productos. Sin
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embargo, aquellos con una gran preferencia del pablico consumidor contintan importandose.
En estas temporadas es recomendable ajustar también nuestros precios para hacerlos méas

atractivos al cliente, fomentando asi la decision de compra.

Exportador 2: Por el momento no he presentado conflictos. Al principio siempre existe
desconfianza del comprador pero una vez se cumple con la entrega segun los acordado entonces

poco a poco va despareciendo.

Andlisis

Se puede observar que los exportadores consultados no han tenido conflictos que deterioren
la relacion con sus clientes. Entre los evidenciables estd la desconfianza al inicio de la
negociacion, misma que desaparece una vez se cumple con el acuerdo. También se menciona
el incremento de costos para el importador en ciertos periodos del afio que debe motivar al

exportador en la realizacion de descuentos o beneficios adicionales que motiven la compra.

6. ¢Queé requisitos debe cumplir para el ingreso del producto a Alemania sin riesgos?

Exportador 1: Es indispensable poseer un registro sanitario que indique que el producto
adquirido no representa riesgos a la salud humana y animal, también esta el cumplimiento de
las reglas de etiquetado, siendo un aspecto que se toma muy en cuenta en la exportacion. A

esto deben sumarse los documentos que debemos tramitar para exportar.

Exportador 2: Estos requisitos puede consultarlo un nuevo exportador en PROECUADOR,

entre ellos puedo mencionarles el registro o certificacion sanitaria, también estan las etiquetas

71



que deben reflejar la informacion del productor y de la empresa, incluyendo los documentos
que respaldan la exportacion

Analisis

Los exportadores consultados mantienen similitud entre sus aseveraciones respecto a las
exigencias que deberan cumplir los productos para ingresar a Alemania, mismas que tendran
que ser consideradas por los representantes de laempresa SIERRA NIEGRA. Cabe sefalar que
la entidad cuenta con un registro sanitario; sin embargo, no posee con alguna certificaciéon o

norma que respalde sus operaciones.

7. ¢Qué recomendaciones realizaria a nuevos exportadores en base a su experiencia en

dicho mercado?

Exportador 1: En todas partes es primordial la seriedad, con ello quiero decir que nunca se
debe ofrecer una cantidad incapaz de ser producida en el plazo acordado. Los alemanes son
muy exigentes en los tiempos, ademas de exponerse a conflictos legales si no se cumple lo
acordado. Si eres nuevo, es importante contratar un intérprete de preferencia aleman que
permita realizar una negociacion efectiva, evitando que las condiciones sean desfavorables para

el exportador.

Exportador 2: Asegurar que los términos de negociacion sean beneficiosos para evitar que
el exportador asuma la mayor cantidad de costos, por ello siempre es recomendable aplicar el
Incoterm FOB. También es importante tramitar algun certificado, ya sea un BPM o norma ISO
que sirva de referente para los clientes y consumidores, denotando que el producto es de calidad

y seguro para el consumo.
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Analisis

Entre las recomendaciones de los exportadores potenciales se pueden mencionar el
cumplimiento de las condiciones contractuales, el Incoterm FOB como término de para venta,
la contratacion de un intérprete durante las negociaciones y el tramitar alguna norma o
certificacion que brinde valor agregado al producto. En base a la experiencia que poseen los
consultados es importante tenerlas en consideracion, reduciendo posibles riesgos en la

internacionalizacion de la empresa SIERRA NEGRA.

3.6.3.Entrevista al importadores potenciales de mermelada en Alemania.

1) ¢Cbémo evalua las condiciones del mercado aleméan para el consumo de mermelada?

Importador 1: A diferencia de otros paises de Europa, en Alemania se ha venido
incrementando en forma acelerada el consumo de frutas y sus derivados, incluso en las escuelas
existen programas donde los nifios reciben frutas en forma gratuita para su mejor alimentacion.
Esto ha provocado que el consumo de mermeladas crezca, incluso pueden formar parte de la

dieta diaria en las familias.

Importador 2: Son favorables, en el pais existe un consumo fuerte de este producto dentro

de los hogares. EI consumo puede llegar a ser diario.

Importador 3: En Alemania la poblacion posee una tendencia creciente hacia el consumo de
frutas y sus derivados, lo cual favorece a la mermelada y otros productos como jugos,

deshidratados y demas.
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Analisis

Los importadores consultados concuerdan en la existencia de condiciones favorables para
el consumo de mermelada en el mercado alemé&n mencionando una serie de factores que han
favorecido a una tendencia positiva en la ingesta del producto tales como el fomento del
gobierno respecto a frutas y sus derivados, ademas de la propia cultura alimentaria donde la

mermelada se ubica como un alimento diario en el pais de destino.

2) ¢Con que frecuencia realiza importaciones de mermeladas?

Importador 1: Las importaciones por lo general son mensuales, realizandose principalmente

desde Australia y Estados Unidos.

Importador 2: Principalmente las realizo en forma trimestral. Debo afiadir que en ciertos

casos la demanda puede exigir realizar importaciones en tiempos mas acelerados.

Importador 3: Las importaciones las realizamos cada 2 0 3 meses segun el comportamiento

de la demanda.

Anaélisis

Las condiciones del mercado demandan que los establecimientos comerciales posean un

stock suficiente para cumplir con las necesidades de los consumidores, realizandose

importaciones trimestrales e incluso mensuales. Esto favorece a los proveedores -
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exportadores; ubicandose entre ellos a la empresa SIERRA NEGRA dentro del presente

estudio.

3) ¢Qué Incoterms maneja frecuentemente para importar estos productos?
Importador 1: El incoterm que manejamos para las importaciones es el FOB. Es uno de los
maés utilizados, aunque nos convendria que el exportador se encargue de todas esas gestiones

hasta que el producto llegue al pais.

Importador 2: Me gustaria utilizar el Incoterms CIF ya que el vendedor es el responsable de
hacer llegar la mercaderia al puerto de destino acordado, esto reduciria la carga operativa del
negocio pero también considero ventajoso al FOB ya que me permite negociar por mi mismo

el transporte, logrando una mayor ventaja.

Importador 3: EI mas utilizado en estos casos es el FOB, especialmente porque nos permite
monitorear nuestros costos y lograr una reduccion al momento de negociar el seguro y la

naviera.

Anaélisis

Lo evidenciado en esta pregunta facilita las negociaciones en el mercado destino, empleando
los importadores con mayor frecuencia el incoterm FOB, mismo que recomiendan también los
exportadores con experiencia en el mercado aleméan. Cabe sefialar que el uso del incoterm
mencionado les permite, segun sus declaraciones, negociar condiciones mas favorables con la

naviera y en la contratacion del seguro, reduciendo asi sus costos por la importacion.

75



4) ¢Qué volumen de mermelada estima que usted importa anualmente?

Importador 1: A le fecha estamos importando cerca de 12 contenedores de 40 pies al afio.

Importador 2: Importo en contenedores de 40 pies, consideraria que entre 4 a 6 contenedores

al ano.

Importador 3: Alcanzamos un volumen de compra de hasta 8 contendores al afio.

Andlisis

La demanda que presentan los importadores potenciales se considera atractiva, presentando
un volumen significativo en contenedores de 40 pies. Se puede evidenciar como maximo la
adquisicion de 12 contenedores al afio, siendo un promedio de uno al mes, mientras como

minimo se presentan 4 contenedores, siendo uno en promedio en cada trimestre.

5) ¢De ddnde provienen sus principales proveedores de mermeladas?

Importador 1: Nuestros proveedores estan ubicados principalmente en Estados Unidos y
Australia, ofrecemos principalmente derivados del jengibre, ofreciendo una mermelada de esta
raiz saborizada, también la tenemos mezclada con bayas, lima y limon. Sin embargo, hace un

par de afos estamos en proceso de diversificar nuestra oferta requiriendo nuevos proveedores.

Importador 2: Principalmente de Espafia y Peru.

Importador 3: Adquirimos productos de una variedad de paises tales como Italia, Rumania,

entre otros.
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Andlisis

Entre los consultados, ninguno posee un proveedor principal en Ecuador, es decir que las

relaciones comerciales que mantienen con proveedores de dicho territorio es débil. Como pais

proveedor figura Perd, siendo un pais vecino que también mantiene acuerdos firmados con la

Unién Europea. En base a lo mencionado es importante ofrece al importador una oferta

atractiva, ademéas de cumplir fielmente con los términos de la negociacion, reduciendo la

desconfianza del cliente y fidelizdndolo.

6) ¢Ha importado usted productos desde Ecuador?

Importador 1: No contamos con experiencia importando desde este pais productos.

Importador 2: Si he realizado importaciones.

Importador 3: Por el momento no cuento con experiencia importando desde este pais.

Anaélisis

So6lo uno de los tres clientes potenciales indica haber realizado importaciones desde Ecuador

lo cual podria aumentar la desconfianza al momento de mantener futuras negociaciones. Sin

embargo, los nuevos acuerdos firmados con la Union Europea podrian favorecer el interés en

negociar con productores ecuatorianos, siendo favorables para la empresa estudiada.
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7) De responder “si” ;Como evaliia su experiencia importando desde dicho mercado?

Importador 1: Sin respuesta

Importador 2: Pues ha sido agradable, es un pais que ofrece productos de excelente calidad

y no he tenido ningun contratiempo con los exportadores ni fallas en la ejecucion del contrato.

Importador 3: Sin respuesta

Andlisis

Al no poseer experiencia los dos importadores no emitieron respuesta; sin embargo, el Unico

que dio una respuesta afirmativa indica haber mantenido una experiencia agradable

abasteciéndose de un proveedor ecuatoriano, siendo una ventaja que las empresas nacionales

estén demostrando compromiso y responsabilidad frente a los clientes alemanes.

8) ¢Qué tipo de frutas prefieren sus clientes al momento de decidir la mermelada a adquirir?

Importador 1: EI mercado esta optando por sabores poco habituales. Somos consumidores

que siempre buscamos probar cosas nuevas, siendo la principal razon por la cual se importa

una variedad de frutas y derivados desde distinta partes del mundo.

Importador 2: Prefieren todo tipo de frutas exoticas, especialmente aquellas que no conocen.

El consumidor aleman siempre busca probar cosas nuevas y es fiel cuando un producto cumple

sus expectativas.

78



Importador 3: Existe interés en adquirir frutas como habituales para la oferta de mermelada.

Actualmente vendemos de ciruela y cereza, buscando ampliar nuestra oferta.

Anaélisis

Se puede observar que dentro del mercado destino existe una tendencia al consumo de

productos poco tradicionales o habituales, lo cual ha motivado a los distribuidores a la compra

de una variedad de sabores. Cabe sefialar que la mermelada a ofrecer cumple con estas

caracteristicas, empleando como ingrediente la carambola.

9) ¢ Qué presentaciones en gramos se manejan principalmente a nivel local?

Importador 1: Se ofertan principalmente en presentaciones entre 200 a 500 gramos. En

nuestro caso manejamos mas presentaciones de 365 gramos pero no es nuestra estandar.

Importador 2: Se prefieren porciones entre los 200 a 300 gramos.

Importador 3: Entre las presentaciones que manejamos principalmente son de 240 y 350

gramos. Aunque existen otras porciones que también son consumidas de hasta 500 gramos con

mayor frecuencia.

Analisis

Esta pregunta se realizd para determinar si la presentacion utilizada por la empresa SIERRA

NEGRA es la adecuada para exportar el producto, determinandose que se ubica dentro de los
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pardmetros en el mercado destino. En base a las declaraciones de los importadores existen
porciones desde los 200 a 500 gramos, ofreciéndose la mermelada de carambola en envases de

240 gramos.

10) ¢Conoce distribuidores en Alemania que ofrezcan la mermelada a base de carambola?
Importador 1: Por el momento no tengo conocimiento de su distribucion a nivel local.
Importador 2: No, no conozco ningun distribuidor que ofrezca este tipo de mermeladas.
Importador 3: Por el momento no conozco a ningun distribuidor que ofrezca este producto

en el mercado.

Andlisis

En el mercado meta la mermelada de carambola resulta un sabor desconocido lo cual podria
despertar el interés del consumidor aleman, mismo que posee una alta preferencia hacia la
ingesta de nuevos ingredientes. Para ello, es importante seleccionar un proveedor con un gran
alcance en Alemania, permitiendo que el producto esté disponible para su compra en puntos de

venta con gran afluencia.

11) ¢Conociendo las caracteristicas y beneficios del fruto considera que este producto

tendria aceptacion en el mercado?

Importador 1: Podria ser uno de los sabores que consideremos para nuestra diversificacion
de productos. Queremos dejar claro que nuestra intencion no es respaldar los mismos sabores

de siempre.
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Importador 2: Si, estoy seguro que la mermelada de carambola serd aceptada por la

poblacion alemana y a su vez sustituira productos que poseen componentes quimicos.

Importador 3: Consideraria factible su venta al no ser un producto tradicional, siendo una

de las caracteristicas del consumidor alemén el buscar siempre sabores nuevos.

Anaélisis

Debido a las caracteristicas y beneficios de la carambola, ademas de ser su presentacion en
mermelada poco habitual, los clientes potenciales consultados indican que el producto podria

tener aceptacion en el mercado, favoreciendo esto su penetracion y reconocimiento.

12) ¢Estaria dispuesto a importar mermelada de carambola desde el mercado ecuatoriano?
Importador 1: Con los nuevos acuerdos comerciales firmados con Ecuador y la Union
Europea existe mayor interés en este pais como proveedor. Seria una de las opciones,
especialmente porque cuenta con frutas que en Alemania son poco reconocidas y podrian

emplearse para producir otros derivados.

Importador 2: Podria considerarlo pero tendriamos que pactar términos de negociacion,

ademas del tema de los precios. Si luego de esto, el producto es evaluado como rentable pues

no habria duda de su compra.

Importador 3: Habria que evaluar algunos aspectos como el precio, calidad del producto,

certificaciones que lo avalen, capacidad de produccion por parte del proveedor, entre otros
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aspectos para decidir la compra. Sin embargo, si cumple estos pardmetros no habria limitantes

en importarlo.

Anaélisis

Debido a las caracteristicas del consumidor aleman, los altos niveles de consumo y los
atributos del producto, los importadores consultados mantienen interés en la adquisicion de la
mermelada de carambola. Sin embargo, también establecen como relevante el medir la
rentabilidad del producto, el cumplimiento de requisitos, certificaciones y otros aspectos que

deberan tomarse en consideracion en la empresa SIERRA NEGRA.

13) ¢ Qué exigencias impondria a su proveedor sobre el producto al momento de negociar

la importacion?

Importador 1: EI mercado aleman es muy exigente con los productos, especialmente los
destinados para el consumo humano. Siempre se pide que respeten las normas de etiquetado,
que la calidad del producto esté respaldada por alguna certificacion y que especialmente

cumplan con los tiempos pactados.

En cada importacion realizamos programamos todo un cronograma de entregas y si el
producto llega tarde o existen demoras por errores al momento de retirar la carga nos afecta

enormemente en nuestra operatividad.

Importador 2: Que cumpla con los requisitos y tenga en cuenta las restricciones del producto

al momento de ingresar al mercado aleman.
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Importador 3: Adicional a las ya mencionadas podria indicar el cumplimiento por el

etiquetado exigido en Alemania y la puntualidad en las entregas.

Analisis

Entre las exigencias que indican los importadores estan el cumplimiento de las normas de
etiquetado alemanas, ademas de certificaciones que avalen la calidad del producto y sirvan de
referencia para los consumidores. Otro punto esencial es la puntualidad en la entrega, evitando
problemas de operatividad que puedan afectar la planificacién y generar una mala imagen de

la empresa proveedora.

3.7. Analisis de la recoleccion de datos

En el presente estudio se realizaron un total de seis entrevistas. En la realizada al
representante de la empresa SIERRA NEGRA se pudo conocer la capacidad de produccion de
la empresa en relacion a la mermelada de carambola, ubicandose en 1500 envases por mes.
Adicional a esto, existe en la entidad interés en diversificar su mercado y los clientes, acotando
que a nivel nacional el consumo de mermelada, no sélo de carambola, resulta poco atractivo.

Cabe sefialar que, mediante la consulta a exportadores de mermelada en Alemania e
importadores potenciales se pudo conocer que los sabores poco habituales son apetecidos en el
mercado destino, lo cual favorece al producto propuesto. Debido a los acuerdos comerciales

firmados entre Ecuador y la Union Europea, frecuencia atractiva de consumo en el pais de
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destino que puede llegar a ser diaria e intervencion del gobierno para promover el consumo de

frutas y sus derivados, los proveedores muestras predisposicion a importarlo.

Sin embargo, entre los aspectos que consideran relevantes estan en primero lugar el
cumplimiento de las normas alemanas para el etiquetado, los documentos habilitantes para la
exportacion, el margen de rentabilidad que deje el producto, certificaciones de calidad que
respalde la seguridad en su consumo, ademas de la puntualidad en la entrega. Estos aspectos
deben ser cumplidos, evitando proyectar una mala imagen no sélo de la entidad, sino también

de los proveedores ecuatorianos en general.
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CAPITULO IV

4. Propuesta

4.1. Tema

Elaboracion de un plan de exportacién de mermelada de carambola al mercado aleméan para

la empresa SIERRA NEGRA A.C.P.

4.2. Disefio del plan.

4.2.1.Detalle del productor

4.2.1.1.Exportador.

La empresa SIERRA NEGRA A.C.P. se encuentra ubicada en el canton Quito, creada en
junio del afio 2016 y constituida legalmente como empresa al afio 2017, teniendo su domicilio

especificamente en las calles Ventura Aguilera N58-88 y Juan Molineros.

4.2.1.2.Mision y vision de SIERRA NEGRA A.C.P.

Misioén:

Los directivos de la entidad se han planteado como mision: “La elaboracion y

comercializacién de productos de alta calidad trayendo con esto la satisfaccion de los clientes

y demostrando asi compromiso al mercado”.
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Las autoras, en base al proyecto propuesto plantean la siguiente modificacion:
“La elaboracioén y comercializacion de productos de alta calidad trayendo, satisfaciendo a

clientes dentro y fuera del pais, cumpliendo sus expectativos y demostrando asi compromiso

al mercado”.

Vision:

La entidad se proyecta a futuro en “Mejorar y ampliar las opciones para el consumo de

frutas, carnes y vegetales, buscando incluir en la dieta diaria las mermeladas, salsas y carnes

listas solo para degustar”.

Las autoras en base a la propuesta plantean:

“Ser reconocidas al afio 2023 como una empresa ecuatoriana comprometida en la oferta de
sabores innovadores, mejorando y ampliando las opciones para el consumo de frutas, carnes y

vegetales en el mercado nacional y aleméan”.

4.2.1.3.Productos y capacidad de produccion.

Al estar direccionado el presente estudio a la exportacion de mermelada de carambola es
necesario determinar su capacidad de produccién. Segun la informacién recabada, SIERRA
NEGRA A.C.P produce al mes 2500 frascos de mermeladas, de los cuales 500 corresponden a
la carambola. Sin embargo, la maxima capacidad corresponde a 10000 unidades, siendo cinco

sabores los que ofertan al afio 2018 con un contenido de 240 gramos.
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4.2.1.4.Proceso de produccion de la mermelada de carambola.

La empresa SIERRA NEGRA A.C.P para la produccion de la mermelada de carambola
aplica el siguiente proceso

e Pedido y recepcion de la materia prima.

e Lavado y clasificado evitando que exista producto deteriorado por el trasporte y la

manipulacion.

e Se corta la fruta, separando el centro de la carambola donde estan las semillas y demas

partes no comestibles.

Figura 4. Procesamiento de la carambola
Fuente: Sierra Negra A.C.P.

e Se coloca la parte comestible en una marmita con agitador donde se incluye el agua.

e Se cocina el contenido hasta que se vuelva una masa espesa y uniforme para luego
afadirse los demas ingredientes como la canela en polvo, stevia y gelatina neutra.

e La mezcla se mantiene a fuego lento y se afiade el limon para preservar la mermelada.

e Seenvasa y sella el producto con ayuda de una maquina especial.
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e Los envases previo almacenamiento son sometidos a bafio maria como un método para

alargar la vida util del producto.

e Se coloca la etiqueta y son almacenados en la bodega.

4.2.1.5.Ficha Técnica.

EIy | FICHA TECNICA

o

NOMEERE DEL PREODUCTOD MERMELADA DE CARAMBOLA

DESCRIPCION DEL PEODUCTO  |Lz mermslds dz carzmbolz 25 uwn producto de consistenciz pestosz o geltinos, qus
z2 2 producido pof cocion yooncentracion de & crzmbolz con zmE ¥ azucar
LUGAR DELA ELABCRACION it

Carzmbolz: 300 grames

Azicer morenz: 100 mamos

CONTENIDO Gel.alj:z_muua: 3 pramce

AmuE: 13 ml

Limon: 3 ml

Tumadlo por porcion | cacharads (15 ). Prcionss por smv: Apeox. 10, Comtidad por porcion:

Callortns 168k (40 bcal), Calortus da b Geasy (7 (0 bocall, Gram Total O (0% VY, Acidor Grams
COATFOSICTON NUTRICTONAL

Sasezadon (g (7% VI, Acidos Grases Trazs Oy Colastami Oy (0%VD), Sodia Jmg (1%VD),
Carbokidratos Totades 10y (3% VD), Fibra 1 (4%VD), Aracass 10, Protatsa Oy (0%VT). L
porvantyjas da lon valoms disrios ertis hasados sn waa dita da 83807 2000k cal o rineranagrn Id

FRESENTACIONES Y EMPACES

COMERCTALES Envaze da wdrio 240 eramos

CARACTERISTICAS

Figura 5. Ficha técnica del producto
Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.
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Figura 6. Producto terminado
Fuente: Sierra Negra A.C.P.

4.2.1.6.Imagen de la etiqueta del producto.

La etiqueta presentada a continuacion corresponde a la del producto, siendo distribuida a

nivel local por medio de canales detallistas. Cabe sefialar que la misma sera para su

comercializacion en el mercado destino.
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Figura 7. Etiqueta actual del producto mermelada de carambola
Fuente: Sierra Negra A.C.P.
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4.2.1.7.Tramites a realizar para ser exportador.

Al iniciarse la empresa SIERRA NEGRA A.C.P en la exportacion debera realizar los

siguientes tramites:

1. Obtener el RUC o Registro Unico del Contribuyente, el cual no posee costo y debe
solicitarse en el Servicios de Rentas Internas. EI mismo debe reflejar la actividad de
exportacion.

2. Obtener el certificado de firma digital y TOKEN que otorga el Registro Civil o el

Segurity Data. Cabe sefialar que la renovacion para continuar haciendo uso de la firma

digital cada dos afios.

3. Registro en ECUAPASS como exportador.

A esto deben sumarse los documentos habilitantes en cada exportacion, entre ellos la

Declaracién Aduanera de Exportacion DAE en el portal ECUAPASS. Esta debe acompariarse

de:

e Factura comercial digital, la cual no registra costo.

e Lista de empaque, sin costo de generacion.

o Certificado de origen, que es tramitado en el portal ECUAPASS.
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4.2.1.8.Analisis FODA.

4.2.1.8.1. Fortalezas.

e Laempresa posee trayectoria en el mercado local.
e Produce actualmente la mermelada de carambola para fines comerciales.

e Cuenta con los permisos necesarios para su produccion y distribucion.

4.2.1.8.2. Debilidades.

¢ No posee trayectoria en el mercado exterior.
e Mermelada de carambola con baja penetracion de mercado a nivel local.

e Desconocimiento de los tramites necesarios para la exportacion.

4.2.1.8.3. Oportunidades.

e Alemania es un mercado con altos niveles de demanda referentes a la mermelada.

e Existe apoyo del Estado ecuatoriano para la exportacion de productos con valor

agregado.

e Acuerdos comerciales con la Union Europea que favorece el ingreso de productos

ecuatoriano con aranceles preferenciales.
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4.2.1.8.4. Amenazas.
e Empresas nacionales con marcas fuertes interesadas en la exportacion.
e Paises como Peru abastecen el mercado aleman y cuentan con acuerdos firmados con la

Union Europea.

4.2.2.Detalles de la exportacion.

4.2.2.1.El producto.

4.2.2.1.1. Adaptaciéon de la imagen del producto — etiqueta.

Alemania es un pais que pertenece a la Unidn Europea, por ende los requisitos para el
etiquetado de alimentos son aquellos que impone el blogue. De acuerdo al Instituto de

Promocidn de Exportaciones e Inversiones (PROECUADOR, 2014) los requisitos son:

e Presenta el idioma oficial del importador, en este caso es el aleman.

e Nombre visible del producto.

e Presentacion de los ingredientes

e El contenido neto del producto, en este caso deben emplearse gramos.

e Fecha de caducidad del contenido.

e Formas de conservacion e instrucciones de uso o consumo de ser necesarias.
¢ Informacidn del fabricante respecto a su ubicacion y medios de contacto.

e El pais de origen, en este caso Ecuador.

e Lainformacion nutricional de la mermelada.

En base a estas consideraciones se presenta a continuacion la imagen adaptada del producto:
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Figura 8. Imagen del producto adaptada segun leyes alemanas

Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.

4.2.2.1.2. Embalaje para la exportacion.

Respecto a la caja, se utilizara la medida acostumbrada por la empresa para distribuir sus

productos en el mercado local, correspondiendo a 40 cm de ancho, 20 cm de largo y 20 cm de

alto.

~—

20 cm
Alto
s\"‘:f_;'/
20 cm 40 cm
2 Ancho

Largo

Figura 9. Medida de caja utilizada para la exportacion.

Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.

93



Base de caja

20 cm

ancho

40 cm
largo

Alto de caja

ol ol
Ll o1 o

20 cm

il i) 0

o
LA

Alto

L

Figura 10. Capacidad de la caja utilizada para la exportacion.
Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.

Segun las medidas planteadas, en la base de la caja ingresarian 18 envases, siendo tres
niveles por cada caja. De esta forma el total de envases de mermelada a embalar corresponde

a 54 por caja con un peso total de 12,96 kg.

En la revision bibliogréfica se pudo conocer que existen dos tipos de pallet que son el
europeo Y el estadounidense, recomendandose el uso del primero al exportarse a Alemania,

teniendo una medida de 120 cm x 80 cm. En base a esto se describe a continuacién de nimero

de cajas por pallet:
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Pallet 1:
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Figura 11. Capacidad de dos pallets europeos para la exportacién del producto.
Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.

4.2.2.1.3. Cantidad a exportar.

Se determina que, como un medio para darse a conocer en el mercado aleman se iniciara
exportando dos pallets mensuales, permitiendo esto dar a conocer el producto a importadores

de Hamburgo y asi aumentar en forma progresiva la oferta. Dicho esto, las cantidades a

exportar corresponden a.
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Pallet 1: Por base dentro del pallet ingresarian 12 cajas, siendo un total de 7 pisos que dan

como resultado 84 cajas. Las medidas del pallet serian 120 x 80 x 155.

Pallet 2: Por base dentro del pallet ingresarian 12 cajas, siendo un total de 2 pisos mas 1

piso de 4 cajas que dan como resultado 28 cajas. Las medidas del pallet serian 120 x 80 x 75.

Siendo un total de 112 cajas en 2 pallet, los detalles de la carga son:

Peso por caja: 12,96 kg.

Envases por caja: 54

Cajas por pallet 1: 84

Cajas por pallet 2: 28

Envases por pallet: 6.048

Peso por 1 pallet: 1.088,64 kg.

Peso por 2 pallet: 362.88 kg.
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Peso total del pallet: 1451,52 kg.

4.2.2.2.El precio.

4.2.2.2.1. Niveles de precio.

Tabla 5

Precio manejado por importadores y demas marcas

Nombre de la empresa Presentacion

Precio euros

Precio dolares

] ) Jengibre y pera 365 g
Buderim Ginger Sales )
Jengibre y cereza 365 g

GmbH
Jengibre 365 g
Raureni cereza 350¢g
DOVGAN GmbH Dida Boza ciruela 240 g
Doora Silva 840 g
Schwartau Kleines Frutchtige 240 g
Frihstick Fruttissima 250 g

3,70
3,70
370
5,00
4,00
12,50
3,00
4,00

4,23
4,23
4,23
5,71
4,57
14,28
3,43
4,57

Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.

Puede observarse que el precio de venta al publico varia entre marcas y sus presentaciones.

Respecto al precio por 240 g, el mismo asciende a 3 euros que en dolares corresponde a $ 3,43,

tomando este valor como referencia para la exportacion.

4.2.2.2.2. Medios de pago.

Entre los medios de pago consultados mediante la busqueda de informacion bibliografica

estan la carta de crédito irrevocable-confirmada, que permite a los directivos de la empresa

SIERRA NEGRA A.C.P estar seguros de cobrar los valores por la exportacion del producto.
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4.2.2.2.3. Partida arancelaria.

Segun la revision bibliogréafica realizada, la mermelada de carambola se encuentra dentro
de la partida arancelaria “2007.99.91.00” referente a “las demds confituras, jaleas y
mermeladas, purés y pastas de frutas u otros frutos, obtenidos por coccién, incluso con adicion

de azucar u otro edulcorante”.

CODIGO DESCRIPCION

-

20 oo |GGG

Preparaciones de hortalizas, frutas u otros frutos o demas partes
de plantas.

Confituras, jaleas v mermeladas, purés y pastas de frutas u otros

Capitulo 20

frutos, obtenidos por coccidn, mcluso con adicidn de azicar u

Subpartida200799 - - Los demas:

Figura 12. Partida arancelaria manejada por Ecuador
Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.

S EE—

Cabe sefialar que este producto con el acuerdo debera pagar un 15% de arancel, el cual sera
aplicable en forma inmediata al pertenecer a la categoria “cero” (Ministerio de Comercio

Exterior e Inversiones, 2017).

A continuacion se presenta la partida arancelaria del producto en Alemania y demas paises

de la Union Europea segun el Ministerio de Comercio Exterior e Inversiones (2017):

IConfituras, jaleas y «marmalades», purés y pastas de guayabas, mangos,
mangostancs, papayas, tamarindos, peras de maraion (merey, cajuil, anacardo,
weajun), litchis, frutos del arbol del pan, sapotillos, frutos de la pasion, carambolas,
2007 99 93 pitahayas, cocos, nueces de marafion (merey, cajuil, anacardo, «caji»), nueces del
|Brasil, nucces de areca o de «betel», nueces de cola y nueces macadamia, obtenidos
Ipor coccion, incluso con adicion de azicar u otro edulcorante

[Confituras, jalcas y smarmaladess, purés y pastas de guayabas, mangos
pnangostancs, papayas, tamanindos, poras de maradion (mercy, cajusl, anacardo,
wcajin), lischis, frutos del drbol del pan, sapotilios, frutos de s paside, carambolas,
20079993 pitahayas, cocos, nueces de maraddn (merey, cajuil, anacardo, wcagiiv), nueces del
Brasil, nueces de areca o de whetels, nucces de cola y nueces macadamia, obsenidos
por cocesdn, ncluso con adicion de arbear u otro odulcoeante
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Figura 13. Partida arancelaria manejada para el producto en Alemania y demas paises de la Union Europea.
Fuente: Importacion y exportacion - EUROPA

4.2.3. Logistica.

4.2.3.1.Incoterm FOB.

El primer paso es establecer el método de negociacion entre la empresa SIERRA NEGRA
A.C.P y el Buderim Ginger Sales GmbH, considerandose su realizacion bajo el Incoterm
FOB “Free on board” o libre a bordo. Bajo este esquema la empresa solo se responsabiliza de
la carga hasta que la misma es embarcada en el buque, encargandose de todas las gestiones

adicionales la empresa importadora, incluyendo pago por transporte maritimo y seguros.

4.2.3.2.Logistica interna del producto.

Implica todas las gestiones que la empresa SIERRA NEGRA A.C.P deben realizar para
asegurar la exportacion del producto hasta el cumplimento de su responsabilidad segin el
Incoterm negociado. Para ello es importante seleccionar el puerto de salida, considerandose
Guayaquil por su eficiencia, reduciendo en aproximado un 10% de los costos ligados a la carga
dentro del puerto, tales como manipulacién e inspecciones. De esta forma se asegura la llegada
del producto hasta el importador sin ningln tipo de retrasos que provoquen una mala imagen

de la empresa.

Al estar ubicado el exportador en Quito, es importante que el producto sea transportado

hasta el puerto de Guayaquil para su embarque. Mediante consulta a un representante de la
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entidad “Trading Solutions S.A”, ubicada en la Av. Miguel H. Alcivar en Kennedy Norte, los

costos de transporte a considerar desde Quito a Guayaquil son $ 300.

Cabe recalcar que entre ambas ciudades, segun el sitio web Google Maps (2018), el tiempo

por el transporte via terrestre tarda entre 7 a 8 horas

Dicho esto, a continuacion, se presenta un detalle del proceso logistico interno para la

exportacion:

Envasado y almacenado

Tramitacién de documentos
para la exportar

Palletizacion y transporte
terrestre de la carga al puerto

Fevizion documental

Realizar comrecciones

3 Ex 51 x . y
Mo e Ingreso de la carga al puerto
Asignacion de canal de aforo
Continnia el proceso _

Consolidacidn de 1a carga

Emision de conocimiento de
embargque

Embargue y transporte
maritime de la carga

Gestiones del importador

Figura 14. Proceso logistico de exportacion

Todo inicia con la produccion, realizando posteriormente el tramite documental y las

gestiones que ayudaran al envio de la carga al puerto de Guayaquil donde sera sometida a
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revisiones. Es cuando la carga ingresa y es sometida al aforo cuando se consolida,

embarcandose para su transporte a Alemania. Conocida la logistica interna se detallan a

continuacién los costos que debera afrontar el exportador, es decir SIERRA NEGRA A.C.P:

Tabla 6.

Desembolsos a realizar por la exportacion del producto hacia Alemania (FOB)

Por

Valores por tramites de exportacién Unicos L Valor
tramite
Actualizacion del RUC X
Registro como exportador en ECUAPASS X
TOKEN vy certificado de firma digital
/ren0\>/acic’)n cada 2 afios ($ 18? X $49,00
Tramitacion de la DAE X
Obtencion de la factura comercial X
Lista de empaque o embalaje X
Tramitacion del certificado de origen X $10,00
Transporte de la carga (Quito — Guayaquil) X $300,00
Cu_stodla de la carga (Fabrica al Puerto de x $150.00
Origen)
Honorario referentes al embalaje de la carga por
pallet (incluye cajas, y curada del pallet) $250,00
Honorarios de Agente de Aduana $60,00
TOTAL $819,00

Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.

Debe mencionarse que los valores son separados en “Unicos” y “por tramite”, representando

un costo al primer envio de $ 819. En el segundo envio no se paga el Token el costo es de $770.

Debe mencionarse que los valores por el servicio de embalado y palletizado ascienden a $ 250,

haciendo referencia a las 112 cajas y los pallet ya curado al requerir por envio segun una

cotizacion realizada a International Swift Cargo (2018). Esta empresa esta ubicada en Quito

para facilitar la gestion logistica.
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4.3. Analisis financiero.

4.3.1. Financiamiento.

La compafiia cuenta con fondos suficientes para desarrollar la nueva linea de produccion,

en virtud de lo cual no debera solicitar préstamos.

4.3.2. Detalle de unidades a producirse.

La compafiia elaborara 6.048 frascos mensuales de mermelada de carambola

A traveés de los calculos efectuados que, en un pallet pueden ingresar 4.536 unidades del
producto, y el otro pallet 1512 unidades del producto, tomando en consideracion esta
informacion se prevé levantar una produccién de tal magnitud Gnicamente de mermelada de
carambola a fin de evidenciar el impacto positivo de la venta y medir su factibilidad econémica
a través de herramientas de analisis financiero. Para efectos del resto de la capacidad instalada,

esta se distribuiria de forma equitativa para todos los demas sabores de mermeladas.

En virtud de los argumentos expuestos, se exportaria un total de 72.576 unidades al afio,
distribuidas mensualmente en 6.048 unidades que representan 2 pallet mensual, siendo
embarcada como LCL (Less Container Load) en virtud de ser carga suelta, Cabe destacar que
no siempre hay contenedores que vaya directo de Ecuador al puerto de destino Alemania, en
este caso, es ahi donde se utiliza puerto de transferencia donde la carga va a otro puerto de otro
pais y se recopila las mercaderias de carga suelta de todos los paises para poder llenar un

contenedor y esta se embarque para que llego al mercado de destino Alemania.
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4.3.3.Resumen del Costo Unitarioy PVP.
El costo unitario para la venta de la carambola en Alemania es de $1,78 y el PVP en
Alemania es de $3,15 en el primer afio. A continuacion, se presenta una tabla resumen de los

valores mencionados:

Tabla 7.
Resumen del financiamiento
COSTO
MATERIA PRIMA CANT CANT $ UNITARIO

Carambola: 6.048 1.814.400 $7.493,35 $1,24
Azlcar morena: 6.048 604.800 $2.497,78 $0,41
Gelatina neutra: 6.048 18.144 $ 74,93 $0,01
Agua: 6.048 151.200 $ 624,45 $0,10
Limoén 6.048 18.144 $ 74,93 $0,01
TOTAL $10.765,44 $1,78

Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.

Para efectos de efectuar un analisis conservador, se plantea estatico el volumen y produccién

en el transcurso de los 5 afios.

4.3.4.Valores Econémicos de implementacion de proyecto.

Para la puesta en marcha del proyecto, en virtud de ser una compafiia que se encuentra
actualmente constituida, en correcto funcionamiento y ejercicio de actividades operativas; las
actividades, responsabilidades y demas funciones, administrativas, de ventas u otras serian
delegadas a todo el personal requerido. Para efectos de incrementar la productividad laboral,
el sentido de pertenencia con la compafiia y con la finalidad de compensar econémicamente
por el aumento de responsabilidades y carga operativa per-capita al personal se establecen los

siguientes parametros para implementarse en esta propuesta:
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La contratacion de:

3 operarios de produccion con una remuneracion mensual basica. (USD $ 386,00).
2 auxiliar de servicios con una remuneracion mensual basica. (USD $ 386,00).
1 guardia con una remuneracion mensual basica. (USD $ 386,00).

1 ejecutivo de Ventas con una remuneracion mensual de USD $ 500,00

El aumento de sueldo de:
Jefe de Produccion en USD $ 250,00
Gerente de Proyecto en USD $ 250,00

Evidentemente todo el personal tendra los beneficios de ley.
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4.3.5. Estado de resultados.

Tabla 8.
Ingresos por ventas

ANO UNIDADES PRECIO MENSUAL ANUAL

2019 6048 $3,15 $19.051,20 $228.614,40

2020 6048 $3,21 $19.414,08 $232.968,96
2% $0,06 AUMENTO ANUAL

2021 6048 $3,31 $19.996,50 $239.958,03
3% $0,10 AUMENTO ANUAL

2022 6048 $3,44 $20.796,36 $249 556,35
4% $0,13 AUMENTO ANUAL

2023 6048 $3,61 $21.836,18 $262.034,17
5% $0,17 AUMENTO ANUAL

Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.
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Tabla 9.
Costos de venta

ANO UNIDADES COSTO MENSUAL ANUAL

2019 6048 $1,78 $10.765,44 $129.185,28

2020 6048 $1,85 $11.196,06 $134.352,69
4% $0,07 AUMENTO ANUAL

2021 6048 $1,93 $11.643,90 $139.726,80
4% $0,07 AUMENTO ANUAL

2022 6048 $2,00 $12.109,66 $145.315,87
4% $0,08 AUMENTO ANUAL

2023 6048 $2,08 $12.594,04 $151.128,51
4% $0,08 AUMENTO ANUAL

Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.
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Tabla 10.

Estado de resultados

VENTAS (DESGLOSE) 2019 2020 2021 2022 2023
VENTAS 228.614,40 233.186,69 240.182,29 249.789,58 262.279,06
VENTAS TOTALES 228.614,40 233.186,69 240.182,29 249.789,58 262.279,06
COSTO DE VENTAS 129.185,28 134.352,69 139.726,80 145.315,87 151.128,51

TOTAL COSTO DE VENTAS  129.185,28 134.352,69 139.726,80 145.315,87 151.128,51
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 99.429,12 98.834,00 100.455,49 104.473,71 111.150,55

Gastos Operativos 70.002,03 71.185,29 72.387,84 73.687,15 74.939,74
Gastos Administrativos 34.887,36 35.585,11 36.296,81 37.022,75 37.763,20
Gastos Ventas 25.825,67 26.342,18 26.869,03 27.406,41 27.954,53
Gastos de Exportacion 9.289,00 9.258,00 9.222,00  9.258,00  9.222,00

UTILIDAD OPERACIONAL 29.427,09 27.648,71 28.067,65 30.786,56 36.210,82

Margen de utilidad 13% 12% 12% 12% 14%

Gastos Financieros

Utilidad antes de Reparto 29.427,09 27.648,71 28.067,65 30.786,56 36.210,82

15% a Trabajadores 4414,06 414731 4210,15 4617,98 5431,62

Utilidad antes de Impto/Renta 25.013,03 23.501,40 23.857,50 26.168,57 30.779,19

22% Impto. Renta 5.502,87 5.170,31 5.248,65 5.757,09 6.771,42

Utilidad antes de Reservas 19.510,16 18.331,09 18.608,85 20.411,49 24.007,77

10% Reserva Legal 1951,02 1833,11 1860,89 2041,15 2400,78

Utilidad del Ejercicio 17.559,14 16.497,98 16.747,97 18.370,34 21.606,99

Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.

Los ingresos proyectados sefialan que, en todos los periodos se obtendran ganancias, adicionalmente es importante destacar que de darse la
puesta en marcha de esta propuesta al termino del quinto afio cerrarian con utilidades en la division de mermelada de carambola por USD $

21.606,99 Evidenciando la viabilidad del proyecto como tal.
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4.3.6.Flujo de caja, TIRy VAN del proyecto.

En virtud de medir el comportamiento del efectivo, se utilizd el flujo de caja y los indices de rentabilidad como la TIR y el VAN, (la Tasa

Interna de Retorno TIR y el Valor Actual Neto VAN), registrandose los valores a continuacion:

Tabla 11.
Flujo de caja
ANOS 0 1 2 3 4 5

a) Ingresos Operacionales 228.614,40  233.186,69 240.182,29 249.789,58  262.279,06
Recuperacion de Ventas 228.614,40 233.186,69 240.182,29 249.789,58  262.279,06
b) Egresos Operacionales 199.187,31  205.537,98 212.114,64 219.003,02 226.068,24
Costo de Produccion 129.185,28 134.352,69 139.726,80 145.315,87  151.128,51
Gastos Administrativos 34.887,36 35.585,11 36.296,81 37.022,75 37.763,20
Gastos de Ventas 25.825,67 26.342,18 26.869,03 27.406,41 27.954,53
Gastos de Exportacion 9.289,00 9.258,00 9.222,00 9.258,00 9.222,00
c) Flujo de Caja Operacional ( a-b) 29.427,09 27.648,71 28.067,65 30.786,56 36.210,82
d) Ingresos NO Operacionales 10.000,00

Aportacion de Accionistas 10.000,00

Préstamos Bancarios

Otros
e) Egresos NO Operacional 29.834,40  9.916,93 9.317,61 9.458,80 10.375,07 12.203,05

Gastos Financieros
Amortizacién de Capital

Beneficios de los Trabajadores 4414,06  4147,31 4.210,15 4.617,98 5.431,62
Impuestos - SRI 5.502,87 5.170,31 5.248,65 5.757,09 6.771,42
Presupuesto de Capital Inicial: 29.834,40
Activos Fijos 19834,40
Capital de Trabajo 10.000,00
Activos Diferidos
F) Flujo de Caja NO Operacional ( d-e) -19.834,40  19510,16 -9317,61 -9458,80 -10375,07 -12203,05
G) Flujo de Caja NETO (c+f) -19.834,40 19.510,16 18.331,09 18.608,85 20.411,49 24.007,77

Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.

108



Efectuando un analisis sobre el flujo de caja proyectado del proyecto, es rescatable destacar que el modelo es econémicamente viable, en virtud
de no presentar flujos negativos. El capital de trabajo de $10.000,00 es dinero con el cual cuenta la empresa para la inversion de su nuevo proyecto

de exportacion. En tal sentido existe mucha liquidez acumulada en el tiempo que permitiria recuperar la inversion inicial de implementar dicha

propuesta.
Tabla 12.
Célculo del VAN y TIR del negocio
INVERSIONES 0 1 2 3 4 5
Activos Fijos $19.834,40
Capital de Trabajo $10.000,00
Otros
Flujo de Caja Operativo $-29.834,40 19.510,16  18.331,09 18.608,85 20.411,49 24.007,77
Flujo de Caja NETO -10.324,24  8.006,85  26.615,71 47.027,19 71.034,96
Flujo de Caja Acumulado
TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA 59% PERIODO DE
VALOR ACTUAL NETO, VAN 42.038,76 RECUPERACION
PAYBACK PERIDO ANO 2 DE LA INVERSION

Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.

La evaluacion del proyecto es muy positiva desde el punto de vista financiero, toda vez que, se registra una TIR del 59% y un VAN de USD
$42.038,76 Es decir que al término del segundo afio se daria por totalmente recuperada la inversion del proyecto. Es importante sefialar que para
calcular el VAN se utiliz6 la tasa de castigo del 12%, la misma que representa la TMAR de la Corporacion Financiera Nacional acorde a su

normativa para evaluar proyectos de inversion.
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CONCLUSIONES

El presente proyecto se enfoca en el desarrollo de un plan de exportacion de mermelada
de carambola al mercado de Alemania, esto en beneficio de la de la empresa SIERRA
NEGRA A.C.P. que procesa Yy distribuye este producto a nivel local, aprovechando la
biodiversidad del pais. En base a esto se realizé un analisis de las condiciones del entorno
interno y externo de la entidad, determinando la factibilidad comercial y econémica de la

exportacion.

Mediante la investigacion se pudo conocer que la entidad posee la capacidad de
procesar 2.500 mermeladas mensuales por presentacion, siendo un total de cinco sabores
entre los cuales se incluye la carambola. Cabe sefialar que, debido al bajo interés del
mercado local en el consumo de mermeladas, ademas de una mayor preferencia hacia

otros sabores mas tradicionales, al mes solo logran procesar 500 envases de este producto.

Realizando la investigacion documental y de campo se pudo conocer que en Alemania
existe un consumo atractivo de mermelada donde el 90% de la poblacion la ingiere
incluso diariamente, a ello debe sumarse el interés en sabores innovadores. Cabe sefialar
que este pais posee deficiencia en producir alimentos agricolas para abastecerse,
provocando un incremento en las importaciones de materias primas y derivados como la
mermelada, siendo adquirida de paises como Austria, Bélgica, Pert, Ecuador, Colombia

y otros.

Conociéndose que existe interés en clientes potenciales hacia la importaciéon de la
mermelada de carambola, ademas de las condiciones favorables que presenta el entorno

para su distribucion, se determina la factibilidad comercial del producto, inicidndose con
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la exportacion de dos pallets mensuales con 6.048 envases. Se afiade que para la
exportacion debe cumplirse con requisitos como el etiquetado del producto, documentos

exigibles y obtencion de permiso sanitarios.

El proyecto demostré ser rentable al generar a la empresa un total de ingreso por venta
al quinto afio que asciende a $ 262.279,06 con una utilidad neta de $21.606,99. Debe
afiadirse que la inversion realizada para el capital de trabajo corresponde a $ 10.000 con
una Tasa Interna de Retorno del 59%, un Valor Actual Neto VAN de $42.038,76 y

recuperandose la dicha inversion al segundo afio.
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RECOMENDACIONES

En base a las conclusiones plateadas y novedades dentro del proyecto se presentan las

siguientes recomendaciones:

e Para asegurar la exportacion exitosa debe solicitarse asesoria del Instituto de
Promocion de Exportaciones e Inversiones PROECUADOR o considerar la
contratacion temporal de un experto en comercio exterior, el cual permita gestionar
permisos y los documentos que se requieran para la salida de la carga hacia el

mercado destino.

¢ Analizar la posibilidad de aumentar la capacidad instalada de la empresa SIERRA
NEGRA A.C.P en caso de desabastecimiento del mercado nacional. Debe
mencionarse que en el proyecto se destinan 6.048 envases, de los 8.000 que la
empresa puede producir, s6lo a mermelada de carambola dejando el saldo restante

para distribuirse entre los demas sabores ofertados a nivel local.

e Evaluar la factibilidad que poseen los demés productos que la empresa ofrece
localmente para su exportacién a mercados de mayor potencial como el aleméan u

otros.

e Dar seguimiento a las ferias internacionales programadas por PROECUADOR,
considerando que son un mecanismo que ayudara a dar a conocer la oferta de la
empresa SIERRA NEGRA A.C.P hacia Alemania y otros destinos potenciales que

aportaran al incremento de sus ingresos.
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e Considerar, tras el posicionamiento de la mermelada de carambola en Alemania, la
posibilidad de diversidad el mercado y la oferta exportable, esto mediante la
utilizacion de otras frutas poco aprovechadas y que podrian procesarse en

mermeladas.

¢ Que las industrias nacionales evalten la posibilidad de internacionalizar su oferta
hacia mercados de alto potencial, entre ellos Alemania, considerando que Ecuador
mantiene un acuerdo con la Union Europea que beneficia a un gran porcentaje de

su oferta exportable.

e Se recomienda la aplicacién del proyecto propuesto considerando lo expuesto por
las autoras, especialmente en los referentes a tramites para la exportacion hacia
Alemania. En caso de modificaciones en la parte operativa deberia evaluarse el

impacto econémico que se generaria en los ingresos proyectados.
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ANEXOS

Anexo 1. Entrevista a representante legal de la empresa SIERRA NEGRA A.C.P.

1.

2.

10.

11.

¢Cuenta usted con alguna certificacion de calidad para sus productos?

En base a su experiencia en el mercado ¢EXxisten otras empresas que oferten la
mermelada de carambola en el mercado local?

¢Cbémo evalla las condiciones del mercado nacional para el consumo de este
producto?

¢Ha pensado usted en expandir su mercado fuera del pais? En caso de responder
afirmativamente explique qué ha frenado su iniciativa.

¢Cuantas unidades diarias de la mermelada de carambola produce actualmente?
¢Cuantas unidades de la mermelada podria producir como maximo con los
recursos que posee actualmente?

¢ Qué presentacion maneja respecto a su producto tanto en envases como en
embalaje?

¢Como se abastece de la materia prima para cubrir sus niveles de produccion?
Si la demanda de mermelada de carambola aumentara ¢ Tendria algun problema
en el abastecimiento de la fruta para su procesamiento?

¢ Qué clientes maneja actualmente y a qué precio negocia el producto?

¢Si se le presentara un plan de exportacion hacia un mercado de alto potencial

para este producto estaria dispuesto a revisarlo e implementarlo?
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Anexo 2. Modelo de entrevista exportadores potenciales.

1.

2.

¢Cuéntos afios posee de trayectoria como exportador hacia Alemania?

¢Cbémo evalla este mercado respecto a la comercializacién de mermelada?

¢Qué exigencias suelen realizar sus clientes para la importacion de las
mermeladas?

Respecto a la negociacion ¢Qué tipo de Incoterms manejan?

¢Qué conflictos se han presentado con su cliente durante la exportacion hacia
Alemania y como se han solucionado?

¢ Qué requisitos debe cumplir para el ingreso del producto a Alemania sin riesgos?
¢Qué recomendaciones realizaria a nuevos exportadores en base a su experiencia

en dicho mercado?
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Anexo 3. Modelo de entrevista a importador potencial.

ENTREVISTA A IMPORTADOR POTENCIALES DE MERMELADA EN

ALEMANIA

La carambola es una fruta exotica también conocida como “fruta estrella”, siendo rica en fibra soluble,
ademas de aportar con vitamina A, B y C, alto contenido de potasio y como calcio. Pueden prepararse

jugos, ensaladas, conservas y usarse como adornos en platos gourmet.

. ¢Cbémo evalla las condiciones del mercado aleman para el consumo de mermelada?
. ¢Con qué frecuencia realiza importaciones de mermeladas?

. ¢Qué Incoterms maneja frecuentemente para importar estos productos?

. ¢Qué volumen de mermelada estima que usted importa anualmente?

. ¢De donde provienen sus principales proveedores de mermeladas?

. ¢Ha importado usted productos desde Ecuador?

. De responder “si” ;Cémo evallia su experiencia importando desde dicho mercado?

Lo N oo oA WD P

. ¢QuEé tipo de frutas prefieren sus clientes al momento de decidir la mermelada a
adquirir?

9. ¢Qué presentaciones en gramos se manejan principalmente a nivel local?

10. ¢Conoce distribuidores en Alemania que ofrezcan la mermelada a base de
carambola?

11. ;Conociendo las caracteristicas y beneficios del fruto considera que este producto
tendria aceptacién en el mercado?

12. ¢Estaria dispuesto a importar mermelada de carambola desde el mercado
ecuatoriano?

13. ;{Qué exigencias impondria a su proveedor sobre el producto al momento de

negociar la importacion?
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Anexo 4. Entrevista a importador potencial 1.

1. ¢Como evalla las condiciones del mercado aleman para el consumo de

mermelada?

A diferencia de otros paises de Europa, en Alemania se ha venido incrementando en
forma acelerada el consumo de frutas y sus derivados, incluso en las escuelas existen
programas donde los nifios reciben frutas en forma gratuita para su mejor alimentacion.
Esto ha provocado que el consumo de mermeladas crezca, incluso pueden formar parte
de la dieta diaria en las familias.

2. ¢Con qué frecuencia realiza importaciones de mermeladas?

Las importaciones por lo general son mensuales, realizdndose principalmente desde
Australia y Estados Unidos.

3. ¢Qué Incoterms maneja frecuentemente para importar estos productos?

El incoterm que manejamos para las importaciones es el FOB. Es uno de los més
utilizados, aunque nos convendria que el exportador se encargue de todas esas gestiones
hasta que el producto llegue al pais.

4. ¢Qué volumen de mermelada estima que usted importa anualmente?

A le fecha estamos importando cerca de 12 contenedores de 40 pies al afio.

5. ¢De ddnde provienen sus principales proveedores de mermeladas?

Nuestros proveedores estan ubicados principalmente en Estados Unidos y Australia,
ofrecemos principalmente derivados del jengibre, ofreciendo una mermelada de esta raiz
saborizada, también la tenemos mezclada con bayas, lima y limén. Sin embargo, hace un
par de afios estamos en proceso de diversificar nuestra oferta requiriendo nuevos
proveedores.

6. ¢Ha importado usted productos desde Ecuador?

No contamos con experiencia importando desde este pais productos.
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7. De responder “si” ;Coémo evalua su experiencia importando desde dicho

mercado?

8. ¢Qué tipo de frutas prefieren sus clientes al momento de decidir la mermelada a

adquirir?

El mercado estd optando por sabores poco habituales. Somos consumidores que
siempre buscamos probar cosas nuevas, siendo la principal razén por la cual se importa
una variedad de frutas y derivados desde distinta partes del mundo.

9. ¢Qué presentaciones en gramos se manejan principalmente a nivel local?

Se ofertan principalmente en presentaciones entre 200 a 500 gramos. En nuestro caso
manejamos mas presentaciones de 365 gramos pero no es nuestra estandar.

10. ¢Conoce distribuidores en Alemania que ofrezcan la mermelada a base de

carambola?

Por el momento no tengo conocimiento de su distribucion a nivel local.

11. ¢Conociendo las caracteristicas y beneficios del fruto considera que este producto

tendria aceptacion en el mercado?

Podria ser uno de los sabores que consideremos para nuestra diversificacion de
productos. Queremos dejar claro que nuestra intencion no es respaldar los mismos sabores
de siempre.

12. ¢Estaria dispuesto a importar mermelada de carambola desde el mercado

ecuatoriano?

Con los nuevos acuerdos comerciales firmados con Ecuador y la Unidn Europea existe
mayor interés en este pais como proveedor. Seria una de las opciones, especialmente
porgue cuenta con frutas que en Alemania son poco reconocidas y podrian emplearse para

producir otros derivados.
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13. ¢(Qué exigencias impondria a su proveedor sobre el producto al momento de

negociar la importacion?

El mercado aleméan es muy exigente con los productos, especialmente los destinados
para el consumo humano. Siempre se pide que respeten las normas de etiquetado, que la
calidad del producto esté respaldada por alguna certificacion y que especialmente
cumplan con los tiempos pactados.

En cada importacion realizamos programamos todo un cronograma de entregas y si el
producto llega tarde o existen demoras por errores al momento de retirar la carga nos

afecta enormemente en nuestra operatividad.
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Anexo 5. Entrevista a importador potencial 2.

1. ¢Cémo evalla las condiciones del mercado alemén para el consumo de

mermelada?

Son favorables, en el pais existe un consumo fuerte de este producto dentro de los
hogares. EI consumo puede llegar a ser diario.

2. ¢Con qué frecuencia realiza importaciones de mermeladas?

Principalmente las realizo en forma trimestral. Debo afadir que en ciertos casos la
demanda puede exigir realizar importaciones en tiempos més acelerados.

3. ¢Qué Incoterms maneja frecuentemente para importar estos productos?

Me gustaria utilizar el Incoterms CIF ya que el vendedor es el responsable de hacer
llegar la mercaderia al puerto de destino acordado, esto reduciria la carga operativa del
negocio pero también considero ventajoso al FOB ya que me permite negociar por mi
mismo el transporte, logrando una mayor ventaja.

4. ¢Qué volumen de mermelada estima que usted importa anualmente?

Importo en contenedores de 40 pies, consideraria que entre 4 a 6 contenedores al afo.

5. ¢De donde provienen sus principales proveedores de mermeladas?
Principalmente de Espafia y Perd.

6. ¢Ha importado usted productos desde Ecuador?

Si he realizado importaciones.

7. De responder “si” ;Coémo evaliia su experiencia importando desde dicho

mercado?

Pues ha sido agradable, es un pais que ofrece productos de excelente calidad y no he
tenido ningun contratiempo con los exportadores ni fallas en la ejecucion del contrato.

8. ¢Qué tipo de frutas prefieren sus clientes al momento de decidir la mermelada a

adquirir?
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Prefieren todo tipo de frutas exdticas, especialmente aquellas que no conocen. El
consumidor aleman siempre busca probar cosas nuevas y es fiel cuando un producto
cumple sus expectativas.

9. ¢Qué presentaciones en gramos se manejan principalmente a nivel local?

Se prefieren porciones entre los 200 a 300 gramos.

10. ¢Conoce distribuidores en Alemania que ofrezcan la mermelada a base de

carambola?

No, no conozco ningun distribuidor que ofrezca este tipo de mermeladas.

11. ¢Conociendo las caracteristicas y beneficios del fruto considera que este producto

tendria aceptacién en el mercado?

Si, estoy seguro que la mermelada de carambola sera aceptada por la poblacién
alemana y a su vez sustituird productos que poseen componentes quimicos.

12. ¢Estaria dispuesto a importar mermelada de carambola desde el mercado

ecuatoriano?

Podria considerarlo pero tendriamos que pactar terminos de negociacion, ademas del
tema de los precios. Si luego de esto, el producto es evaluado como rentable pues no
habria duda de su compra.

13. ¢Qué exigencias impondria a su proveedor sobre el producto al momento de

negociar la importacion?

Que cumpla con los requisitos y tenga en cuenta las restricciones del producto al

momento de ingresar al mercado aleman.
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Anexo 6. Entrevista a importador potencial 3.

1. ¢Cémo evalla las condiciones del mercado alemén para el consumo de

mermelada?

En Alemania la poblacion posee una tendencia creciente hacia el consumo de frutas y
sus derivados, lo cual favorece a la mermelada y otros productos como jugos,
deshidratados y demas.

2. ¢Con qué frecuencia realiza importaciones de mermeladas?

Las importaciones las realizamos cada 2 0 3 meses segun el comportamiento de la
demanda.

3. ¢Qué Incoterms maneja frecuentemente para importar estos productos?

El méas utilizado en estos casos es el FOB, especialmente porque nos permite
monitorear nuestros costos y lograr una reduccion al momento de negociar el seguro y la
naviera.

4. ¢Qué volumen de mermelada estima que usted importa anualmente?

Alcanzamos un volumen de compra de hasta 8 contendores al afio.

5. ¢De donde provienen sus principales proveedores de mermeladas?

Adquirimos productos de una variedad de paises tales como Italia, Rumania, entre

otros.

6. ¢Ha importado usted productos desde Ecuador?

Por el momento no cuento con experiencia importando desde este pais.

7. De responder “si” ;Coémo evaliia su experiencia importando desde dicho

mercado?

8. ¢Qué tipo de frutas prefieren sus clientes al momento de decidir la mermelada a

adquirir?
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Existe interés en adquirir frutas como habituales para la oferta de mermelada.
Actualmente vendemos de ciruela y cereza, buscando ampliar nuestra oferta.

9. ¢Qué presentaciones en gramos se manejan principalmente a nivel local?

Entre las presentaciones que manejamos principalmente son de 240 y 350 gramos.
Aungue existen otras porciones que también son consumidas de hasta 500 gramos con
mayor frecuencia.

10. ¢Conoce distribuidores en Alemania que ofrezcan la mermelada a base de

carambola?

Por el momento no conozco a ningun distribuidor que ofrezca este producto en el
mercado.

11. ¢Conociendo las caracteristicas y beneficios del fruto considera que este producto

tendria aceptacién en el mercado?

Consideraria factible su venta al no ser un producto tradicional, siendo una de las
caracteristicas del consumidor aleméan el buscar siempre sabores nuevos.

12. ¢Estaria dispuesto a importar mermelada de carambola desde el mercado

ecuatoriano?

Habria que evaluar algunos aspectos como el precio, calidad del producto,

certificaciones que lo avalen, capacidad de produccion por parte del proveedor, entre

otros aspectos para decidir la compra. Sin embargo, si cumple estos pardmetros no
habria limitantes en importarlo.

13. ¢Qué exigencias impondria a su proveedor sobre el producto al momento de

negociar la importacién?

Adicional a las ya mencionadas podria indicar el cumplimiento por el etiquetado

exigido en Alemania y la puntualidad en las entregas.
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Anexo 7. Detalle de gastos Administrativos

CUENTAS ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEPT. OCT. NOV. DIC. ANUAL
Sueldos $1.408,00 | $1.408,00 | $1.408,00 | $1.408,00 | $1.408,00 | $1.408,00 | $1.408,00 | $1.408,00|$1.408,00| $1.408,00 | $1.408,00 | $1.408,00 | $16.896,00
13 sueldo $117,33 | $117,33| $117,33| $117,33| $117,33 $117,33 $117,33 $117,33 | $117,33 $117,33 | $117,33 $117,33 | $1.408,00
14 sueldo $128,67 | $128,67| $128,67| $128,67| $128,67| $128,67| $128,67| $128,67| $128,67 $128,67 | $128,67| $128,67| $1.544,00
Vacaciones $58,67 $58,67 $58,67 $58,67 $58,67 $58,67 $58,67 $58,67| $58,67 $58,67| $58,67 $58,67 $704,00
Fondos Reserva $0,00

Aporte Patronal $171,07| $171,07| $171,07| $171,07| $171,07 $171,07 $171,07 $171,07 | $171,07 $171,07 | $171,07 $171,07 | $2.052,86

Servicios Basicos | $250,00 | ¢25125| $25251| $253,77| $25504| $256,31| $257,59| $258,88| $260,18 $261,48 | $262,79| $264,10| $3.083,89

Suministros $7500| $7538| $7575| $76,13| $76,51 $76,89 $77,28 $7766| $78,05 $78,44 | $78,84 $79,23 $925,17

Arriendos $500,00 | $500,00 | $500,00| $500,00| $500,00 $500,00 | $500,00| $500,00| $500,00 $500,00| $500,00| $500,00 | $6.000,00

Depreciacion A/F $189,45| $189,45| $189,45| $189,45| $189,45 $189,45| $189,45 $189,45| $189,45 $189,45| $189,45 $189,45 | $2.273,44

Amortizacion A/D

TOTAL $2.898,19 | $2.899,82 | $2.901,45 | $2.903,09 | $2.904,74 | $2.906,40 | $2.908,06 | $2.909,74 | $2.911,42 | $2.913,11|$2.914,81 | $2.916,52 | $34.887,36

Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.
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Anexo 8. Detalle de gastos de Ventas

CUENTAS ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEPT. | OCT. NOV. DIC. | ANUAL
Sueldos $500,00 | $500,00 | $500,00 | $500,00 | $500,00 | $500,00 | $500,00 | $500,00 | $500,00 | $500,00 | $500,00 | $500,00 | $6.000,00
Movilizacién $120,00 | $120,00 | $120,00 | $120,00 | $120,00 | $120,00 | $120,00 | $120,00 | $120,00 | $120,00 | $120,00 | $120,00 | $1.440,00
13 sueldo $41,67 | $4167 | $41,67 | $4167 | $4167 | $41,67 | $4167 | $41,67 | $41,67 | $4167 $41,67 $41,67 | $500,00
14 sueldo $30,50 | $3050 | $30,50 | $30,50 | $3050 | $30,50 | $3050 | $30,50 | $30,50 | $30,50 $30,50 $30,50 | $366,00
Vacaciones $20,83 | $20,83 | $20,83 | $20,83 | $20.83 | $20,83 | $20,83 | $20,83 | $20,83 | $20,83 $20,83 $20,83 | $250,00
Aporte Patronal $60,75 | $60,75 | $60,75 | $60,75 | $60,75 | $60,75 | $60,75 | $60,75 | $60,75 | $60,75 | $60,75 $60,75 | $729,00
Uniformes $0,00
Fondos Reserva $0,00
Alimentacion $70,00 | $70,00 | $70,00 | $70,00 | $70,00 | $70,00 | $70,00 | $70,00 | $70,00 | $70,00 | $70,00 $70,00 | $840,00
gﬂrt?lligiltsé:?c? YAPOYS | 530,00 $301,50 | $303,01 | $30452 | $306,05 | $307,58 | $309,11 | $310,66 | $312,21 | $313,77 | $31534 | $316,92 | $3700.67
Publicidad $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | ####### | $1.000,00 | $1.000,00 | $12.000,00
E:Ztglii’:‘:gié” del $641,96 | $641,96 | $641,96 | $641,96 | $641,96 | $641,96 | $641,96 | $64196 | $641,96 | $641,96 | $641,96 | $641,96 | $7.703,52

TOTAL $2.143,75 | $2.145,25 | $2.146,76 | $2.148,27 | $2.149,80 | $2.151,33 | $2.152,86 | $2.154,41 | $2.155,96 | ####t# | $2.159,09 | $2.160,67 | $25.825,67

Elaborado: Freire Vera, A; Vera Salvatierra T.
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Anexo 9. Permiso de funcionamiento de empresa SIERRA NEGRA A.C.P

® Agencia Nacional o
¥ | de Regulacion, Control Y \
¥ | yVigilancia Sanitaria !

AGENCIA NACIONAL DE REGULACION,
CONTROL Y VIGILANCIA SANITARIA - ARCSA

PERMISO DE FUNCIONAMIENTO: ARCSA-2018-14.1.3.4-0000496
Nombre 0 Razon Social del establecimiento: SIERRA NEGRA A.C.P
Nombre del Propietario o Representante Legal: GUERRERO BARREIRO DAVID

| Numero del RUC del establecimiento: 1792772664001 Establecimiento N°: |
Provincia: PICHINCHA

Canton: QUITO
Panoqma CQMITE DEL PUEBLO

Sector/Refemncna E OMITE DEL PUEBLO
' Direceion: BARRIO: L cm\;\ AN CALLE. VEN

DERIVADOS MICROEMPRESA lego Alto

LEGUMBRES, HORTALIZAS, TUBERCULOS, RAICES, SEMILLAS, OLEAGINOSAS Y SUS
i DERIVADOS MICROEMPRESA. Riesgo: Medio

Fecha de Emision: 03-08-2018
Fecha de Vigencia: 03-08-2019
Total pago: 0.00

Estado: VIGENTE :

de Salud Publica

Dra. Hemblen Lorena Zambrano Saenz de Viteri
Coordinadora General Técnico de Certificaciones - ARCSA

*14.1 3.4 ESTABLECIMIENTOS PARA LA ELABORACION Y CONSERVACION DE FRUTAS,
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Anexo 10. Categorizacion de la empresa SIERRA NEGRA A.C.P

GOBIERNO NACIONAL DE Ministerio
i LA REPUBLICA DEL ECUADOR de Industrias
y Productividad

REGISTRO UNICO DE MIPYMES

R.U.M. No. 1792772664001

MINISTERIO DE INDUSTRIAS Y PRODUCTIVIDAD
SUBSECRETARIA DE DESARROLLO DE MIPYMES Y ARTESANIAS
CONSIDER ANDO:

Que, el Articule 56 del Codigo Orginico de la Poduccion, Comercio e Invesiones crea el Registm Unico de las
Mipymes con la finalidad de identificar v categorizar a las empresas MIPYMES de produccidn de bienes, servicios o
manufactura, v generar una base de datos que permita contar con un sistema de informacian del sector en cuanto a su
participacidn en programas piblicos de promocion, apove a su desarrollo v acceso a incentivos,

Que, los Adiculos 106 v 107 del Reglamento a la Estructura ¢ Institucionalidad de Desarmllo Productive, de la
Invemidn v de los Mecanismos e Instrumentos de Fomento Productive, establecidos en el Cadigo de la Produccion,
Comercio, ¢ Inversiones, determinan los parimetros de categorizacion de micro, pequeia v mediana empresa,

Que, ¢l Capitulo 1T del citsdo Reglamento establece los objetivos, propdsito, contenido, transparencia v publicacidn
de la informacién del Registo Unico de MIPYMES.

Que, ¢l Ministerio de Coordinacion de la Produccion, Empleo v Competitividad, emite el Acuerdo Ministerial Mo,
MCPEC-DM-2011-042 de 08 de agosto de 200 1, porel cual, dispone que el Ministerio de Industrias y Productividad
realice la categonzaciom v emision de centificados de calificacion de las MIPYMES,

CERTIFIC A:
Que, una ver venficado ¢l cumplimiento de todos los requisitos exigidos pam la categorizacion de las MIPY MES, la
Unidad Pmoductiva SIERRA NEGRA ACPE, con RUC. /RISE 1792772664001, domiciliado en el cantdn de
QUITO, provincia de PICHINCHA, constituye una MIPYME con categoria de:
MICRO EMPRES A

Este registro tendrd un periodo de vigencia de UN ANO, contado a partir de la fecha de emisidn del comespondiente
certificado.

Quite, DM, 16 de Julio de 2018

SUBSECRET ARIO DE DESARROLLO DE MIPY MES Y ARTESANIAS

135



Anexo 11. Notificacion sanitaria por inscripcion de alimentos nacionales empresa

SIERRA NEGRA A.C.P

Sg Ministerio
de Salud Publica

Agencia Nacional de Reguiacion, Control
y Vigilancia Sanitaria - ARCSA

REPUBLICA DEL ECUADOR
MINISTERIO DE SALUD PUBLICA

NOTIFICACION SANITARIA POR INSCRIPCION DE ALIMENTOS NACIONALES

NOTIFICACION SANITARIA: 806075-ALN4280

NUT: 6075

lPRODUCTO DENOMINADO:

| MERMELADA DE CARAMBOLA

| MARCA:

| SIERRA NEGRA

IELABORADO POR:

|SIERRA NEGRA ACP

[TTuLAR:

SIERRA NEGRA ACP

[A souiciTup pE:

SIERRANEGRA AC.P

'TIPO DE ALIMENTO:

ALIMENTO NACIONAL

ENVASE EXTERNO:

NINGUNO

—J L J L JLJJ

ENVASE INTERNO:

TAPA TWIST-OFF 38 REGULAR BOTON EN
LAMINA E.T.P ESM. EN COLOR BLANCO Y LIT. A
1/C NEGRO "PLASTA NEGRA", BCO SANIT.
PLASTISOL PLT/01. ENVASE DE VIDRIO DE
SILICATO SODOCALCICO O-.

| conTENIDO:

[ 1009, 1509, 2009, 240g, 2509, 500g, 750g, 1kg ]

FORMA DE CONSERVACION:

EN REFRIGERACION

AMBIENTE FRESCO Y SECO UNA VEZ ABIERTO

CARAMBOLA 72,36%
AZUCAR 25,33%

AGENTE ESPESANTE (GOMA XANTHAN) 1,81%

REGULADOR DE ACIDEZ (ACIDO CITRICO) 0,50%

TOTAL 100,00%

CODIGO DE BPM O PERMISO:

ARCSA-2018-14.1.3.4-0000496

PERIODO DE VIDA UTIL 365 | VENTA: LIBRE
(DIAS):

SOLICITUD NO.: 12018100007237P | CIUDAD DE EMISION: QUITO
FECHA DE EMISION DE 2018-10-29 | FECHA DE VIGENCIA: 2023-10-29
NOTIFICACION:
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