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RESUMEN

La falta de identificacién de estrategias, factores claves, y desconocimiento de
procesos de gestion para la exportacion de pitahaya, impacta negativamente a las
nuevas empresas, productores y emprendedores del sector en ser mas
competitivos en la insercion y comercializacion de este producto en los mercados
internacionales como lo es Espafia. En tal sentido, la importancia del estudio radica
en que muchas empresas aspiran a desarrollarse en este mercado, pero
desconocen las gestiones que implica la exportacion de pitahaya, o que genera
incertidumbre, miedo y desconfianza en realizar inversiones para esta actividad
econOmica, ocasiona perdida de nuevas oportunidades de negocio; y a su vez, para
la academia y el Estado surge la necesidad imperante de generar investigaciones
gue promuevan y fortalezcan la exportacion de productos originarios que generen
mayores ingresos de divisas y promocion de la marca pais en el mundo. En este
contexto, la investigacion tiene por objetivo disefiar una guia de gestién de procesos
para la exportacion de pitahaya al mercado espafiol. Asimismo, la investigacion es
de tipo descriptivo con enfoque mixto y aplicacion de diferentes instrumentos
metodoldgicos para el analisis de la oferta y demanda de los productos, mercados
objetivos, normativas de cumplimiento, comercializacion, competitividad, logistica,
entre otros. En consecuencia, como resultado se obtiene a detalle referencias de
las pautas, factores claves y procesos de gestién que son indispensables, y que se
seguiran para exportar con éxito pitahaya, y que permitira a empresas, productores
y emprendedores del sector, el iniciar su internacionalizacién con este tipo de

producto.

Palabras clave: exportacion, comercio exterior, logistica, normativa de

cumplimiento, frutas exdéticas, pitahaya.
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ABSTRACT

The lack of identification of strategies, key factors, and ignorance of management
processes for the export of pitahaya, negatively impacts new companies, producers
and entrepreneurs in the sector to be more competitive in the insertion and
commercialization of this product in international markets. as is Spain. In this sense,
the importance of the study lies in the fact that many companies aspire to develop
in this market, but are unaware of the procedures involved in the export of pitahaya,
which generates uncertainty, fear and distrust in making investments for this
economic activity, causing loss of new business opportunities; and in turn, for the
academy and the State arises the prevailing need to generate research that
promotes and strengthens the export of native products that generate greater
foreign exchange earnings and promotion of the country brand in the world. In this
context, the research aims to design a process management guide for the export of
pitahaya to the Spanish market. Likewise, the research is descriptive with a mixed
approach and the application of different methodological instruments for the analysis
of supply and demand of products, target markets, compliance regulations,
marketing, competitiveness, logistics, among others. Consequently, as a result,
detailed references to the guidelines, key factors and management processes are
obtained that are essential, and that will be followed to successfully export pitahaya,
and that will allow companies, producers and entrepreneurs in the sector to start

their internationalization. with this type of product.

Keywords: export, foreign trade, logistics, compliance regulations, exotic fruits,
pitahaya.
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INTRODUCCION

El comercio es tan antiguo como lo es la sociedad humana, desde la organizacion
para la supervivencia a través de la satisfaccion de las necesidades basicas hasta
los tiempos modernos en busqueda de satisfacer necesidades no solo fisiolégicas,
sino también, de tipo social, de reconocimiento y de autorrealizacién; para lo cual,
a lo largo del tiempo se desarrollaron diferentes mecanismos para el intercambio
de bienes, servicios y capitales, y en fin la acumulacién de riqueza, elementos que
permiten la interrelacionan entre las personas, empresas, y paises, es decir en la
actualidad, el comercio no solo se lo visualiza a nivel local, sino también a nivel
regional y global, lo que ha permitido el estudio de lo denominado como comercio

exterior y el andlisis de los mercados internacionales.

En otras palabras, el comercio es una actividad econdmica de transaccion de
intercambio de mercancias, sean bienes o servicios, mediante la compra o venta
de los mismos (Arciniegas & Osorio, 2018). Por otra parte, complementariamente
al comercio surge el mercado, que es el espacio en el cual se generan estas
actividades de transaccién e intercambios, y que de acuerdo a su ubicacion seran

locales, regionales, nacionales e internacionales (Schnarch, 2019).

Asi mismo, el comercio exterior estd estrechamente relacionado a pilares
fundamentales que permiten llevar a cabo esta actividad como lo es la economia,
finanzas, temas legales juridicos, marketing, transporte, logistica, entre otros como
los principales; lo que permite a las empresas identificar posibles riesgos
operacionales y financieros, tratamiento adecuado de las exportaciones, regimenes
especiales de cada pais para determinadas mercancias, documentos comerciales,
de transportes, seguros, certificaciones, estrategias de marketing y exportacion,
investigacion y disposicion de entrada a nuevos mercados, medios de cobro y
pagos, Yy relaciones internacionales, todo esto con el objetivo de que las empresas
sean competitivas no solo en los mercados locales sino que permita su
internacionalizacion con una estrategia empresarial adecuada (Martin & Martinez,
2014).



Ademas, la globalizacion, productividad, competitividad, el desarrollo e innovacion
tecnoldgica, en especial el de plataformas comunicacionales por radio, television,
prensa, entre otros; la informética mediante el internet, redes de computadoras, e-
commerce; y los medios de transporte aéreos, maritimos y terrestres, han permitido
que las actividades de comercio exterior para vender y comprar, es decir, exportar
e importar un producto, evolucionen al grado que las transacciones econémicas se
las realice de manera inmediata, facilita el concretar negocios en los mercados

internacionales e impulsa la economia de los paises (Contreras, 2021).

Por otra parte, en las estrategias de una organizacion esta la gestion por procesos,
que se encarga de generar valor agregado a los clientes mediante la definicion de
procesos estratégicos, claves y de soporte relacionados, que se ejecutan de
manera controlada, secuencial, por fases y transversalmente, adapta mejoras
continuas, lo que permite la eficiencia y eficacia en la utilizacién de recursos, y la
obtencién de mayores rentabilidades (Hernandez, 2022; Jabaloyes, Carot, &
Carrion, 2020). Gestionar por procesos “es la mejor manera que tienen las
organizaciones de manejar sus actividades y sus decisiones para que estas Ultimas

sean las mas acertadas posibles” (Campairia, Pico, & Lujan, 2022, p. 2257).

En este sentido, la gestion por procesos para la exportacion constituye todas
aquellas actividades relacionadas que permiten concretar una transaccion
internacional por la venta de bienes o servicios fuera de las fronteras, y del mercado
nacional del pais de origen en el que se produce la mercancia (Pifiera & Sanz,
2021). Asi mismo, “las actividades de exportacion contribuyen a la mejora de las
capacidades organizacionales, las cudles a su vez generan recursos adicionales
que estimulan la performance de la empresa” (Serrano, 2021, p. 23). La exportacién
es el primer paso para las empresas que quieren iniciar su internacionalizaciéon
como una estrategia de supervivencia y crecimiento que requiere una buena

planificacion (Pifiera & Sanz, 2021; Restrepo & Vanegas, 2015).

En relacién a este tema, las exportaciones de productos y servicios de un pais
representan un papel importante en su economia, desde la generacion de empleo,

nuevas oportunidades de negocio, expansion de las fronteras de mercados, ingreso



de divisas que sumen al Producto Interno Bruto (PIB), balanza comercial positiva,
tratados bilaterales, promocion y posicionamiento de la marca pais a nivel regional
y global, ventaja competitiva y comparativa segun sea el caso, productividad,
industrializacion, inversiones en infraestructura y maquinaria, desarrollo de
tecnologia, mejora continua de la calidad de productos, entre otros, o que provoca

un mayor crecimiento econémico.

En particular, para el caso del Ecuador el PIB para 2019 representé USD 108.108
millones, valor antes de la pandemia surgida por el Covid-19, y que, para el 2020
el PIB fue de USD 99.291 millones. En estos periodos las exportaciones
representaron USD 22.329 millones y USD 20.226 millones respectivamente. Asi
también, para el caso de las exportaciones no petroleras y no tradicionales los
valores representaron USD 5.310 millones para el 2019 y USD 6.163 millones para
el 2020. Consecuentemente, con esta breve comparacion se evidencia que las
exportaciones no tradicionales del pais estdn en constante crecimiento (Banco
Central del Ecuador, 2021).

Asi mismo, segun cifras del Banco Central del Ecuador (2022d), el valor monetario
de bienes y servicios finales producidos en el periodo 2021, que representa el PIB
del pais es de USD 106.165,87 millones; distribuido principalmente en la industria
manufacturera con una participacion del 14,78%; seguido de la agricultura,
ganaderia, cazay silvicultura con el 8,19%; la construccion con el 8,78%; el petréleo
con el 3,95%; la refinacion del petréleo con el 2,01%; acuicultura y pesca de

camarén con el 0,67%; pesca con el 0,56%; entre otros.

Por su parte, Ecuador se caracteriza por ser un pais con unas de las mayores
biodiversidades del mundo con su flora, fauna y microclimas variados que
conforman sus regiones de costa, sierra, oriente e insular, corrientes maritimas,
entre otros; y que le permite la obtencion de diferentes productos para consumo
local y de exportaciébn con caracteristicas Unicas y muy demandadas en los
mercados internacionales. En esta misma linea, los 10 principales productos

exportables de Ecuador son el petrdleo crudo, camaron, banano y platano,



enlatados de pescado, flores, cacao y elaborados, manufacturas de metal, atin y

pescado, extractos de aceites y productos mineros (Alvarez, 2019).

Del mismo modo, en cuanto a productos considerados como frutos, sin duda alguna
el producto estrella es el banano y platano con una participacion en 2020 del
26.21% del total de las exportaciones del Ecuador, lo que representa un valor de
USD 3.668 millones. No obstante, en los Gltimos afios nuevos mercados estan en
desarrollo para la exportacion de frutas consideradas como exoticas que el pais las
produce, como lo son: la pitahaya, maracuya, guanabana, tomate arbol, granadilla,
uvilla, papaya, entre otros (Banco Central del Ecuador, 2021), productos que se

ajustan a la flora, fauna y microclimas variados del Ecuador.

De igual manera, las empresas, productores y emprendedores locales de frutas
exoticas constantemente estan en la busqueda para aumentar su competitividad
interna, no depender solo del mercado local para generar rentabilidades,
generacion de nuevos productos, incremento de su capacidad de produccion, y
expansion del mercado local a la internacionalizacién, es decir, lograr llevar a cabo
con éxito la exportacion de frutas exéticas muy demandadas por los mercados
internacionales como lo son Estados Unidos, Canada, Singapur, Hong Kong, Reino

Unido, paises que conforman la Union Europea, entre otros.

Entonces, entre las frutas exdticas que estan en crecimiento, se posicionan y
generan demanda en mercados internacionales, esta la pitahaya muy apetecida
por su sabor, componentes y beneficios nutricionales, ademas de sus propiedades
antiinflamatorias y antioxidantes, cuya produccién es 6ptima de realizar en Ecuador,
rentable para la exportacién, y que, a su vez, es promocionada en ferias
internacionales. En el pais la produccién esté orientada a la pitahaya roja y amarilla,
variedades entre la que destaca esta Ultima preferida para la exportacion. La
concentracion para la obtencién de este fruto mayormente se la realiza en la region
amazobnica, pero se expande a otras provincias del Ecuador (Espinosa & Najera,
2021).



Asi mismo, uno de los puntos importantes para el acceso al mercado europeo es
para el Ecuador la suscripcidon del Acuerdo Comercial entre la Union Europea y sus
Estados Miembros, lo que permite que las relaciones comerciales entre sus
adherentes tengan estabilidad y seguridad juridica para el comercio, inversiones,
compras publicas, entre otros. En este contexto, el Ministerio de Produccion,
Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (2019), asegura que la oferta exportable
del pais en un 99,7% de los productos agricolas seria liberada para su ingreso al
mercado europeo, y su vez, representara anualmente un incremento del 0.10 del
PIB.

Ademas, entre los paises de Europa a los que Ecuador exporta pitahaya estan:
Bélgica, Suiza, Alemania, Espafa, Francia, Reino Unido, Italia, Holanda, Portugal,
Rusia y Polonia. Por otra parte, Espafia es el tercer pais al que mas se export6 este
producto en 2020, y que, desde el primer semestre de 2021 se encuentra en primer
lugar hasta la presente fecha (Banco Central del Ecuador, 2022b). También, este
pais se caracteriza por su ubicacion, idioma, cultura, perfil de consumidor,
tendencias de consumo, entre otros, convirtiéndolo en un mercado objetivo idoneo
para la exportacion de pitahaya por parte del Ecuador, y que, al lograr ingresar a
este mercado, los exportadores nacionales podran replicar sus estrategias en el
resto de paises que son parte del Acuerdo Comercial entre la Union Europea y sus
Estados Miembros.

Sin embargo, las nuevas empresas, productores y emprendedores ecuatorianos
gue desean exportar pitahaya enfrentan varias dificultades y retos al tratar de llevar
a cabo con éxito esta actividad econdémica, desde el desconocimiento de procesos
y poca preparacion de los interesados en materia de exportacién como lo es el no
tomar en cuenta los perfiles culturales de los mercados objetivos, la logistica y
transporte (aéreo, terrestre, fluvial) de los productos, seguros, tramites
burocraticos, tratados bilaterales, tendencias de consumo, precios; asi mismo, por
el desconocimiento de mercados objetivos, normativas de cumplimiento,
promocién, canales de distribucion, comercializacion, oportunidades de negocio, y

competitividad.



A esto se adiciona, la existencia de informacion dispersa y variada que se tiene en
los temas relacionados a la exportacion para ingresar en el mercado espafol,
informacion que es proporcionada por parte de las entidades del gobierno nacional,
regional, y del extranjero; también, esta la informacién que proporciona las
camaras, gremios, federaciones y organizaciones varias locales y del exterior, asi
como la informacion que se encuentra publicada en diferentes sitios de internet,
proveedores de servicios de logistica y transporte para exportaciones,

intermediarios, tramitadores, entre otros.

A su vez, existe escases de desarrollo de estrategias y factores claves de gestion
para la exportacion de este tipo de producto que sirva de referente a las nuevas
empresas, productores e innovadores interesados en adaptar su entorno
organizativo a las exportaciones. De igual manera, existe la necesidad que tiene el
Estado para que las empresas, productores y emprendedores se desarrollen no
solo a nivel del mercado local, sino que también logren su internacionalizacion, y
con ello dar paso, principalmente al ingreso de divisas, promocién vy

posicionamiento de la marca pais en el mundo.

En consecuencia, estos obstaculos desmotivan e impactan negativamente a las
nuevas empresas, productores y emprendedores que aspiran a desarrollarse con
productos originarios como lo es la pitahaya muy apetecida en los mercados
internacionales, y en este caso el de Espafia; asi también, limitan el acceso a
oportunidades de negocio, generan confusion y miedo a la internacionalizacion de
sus productos, a su vez, conformismo a solo satisfacer la demanda nacional, no
generacion de nuevos productos, reduccion de capacidad de produccion, no
adaptabilidad de las organizaciones en el &mbito cambiante de la demanda de
exportaciones, perdidas de inversiones realizadas al no concretarse negocios de
exportacion, y desinversion para el desarrollo de la produccién, comercializacion,

investigacion e innovacion de este tipo de producto.

A partir de lo expuesto, el problema central es el desconocimiento de los procesos

para la exportacion de pitahaya por parte de las nuevas empresas, productores y



emprendedores del sector, por lo que, se formula el siguiente problema cientifico:

¢, COmo mejorar la gestion para la exportacion de pitahaya en el mercado espafiol?

En este contexto, la idea a defender del proyecto de investigacion es: la guia de
procesos de gestion para la exportacion de pitahaya sera un referente para las
nuevas empresas, productores y emprendedores del sector, para aprovechar
nuevas oportunidades comerciales con el mercado espafiol y en beneficio de la

economia nacional.

Por esta razon, de acuerdo con la idea a defender, el proyecto de investigacion
tiene como objetivo general: Diseflar una guia de gestion de procesos para
exportacion de pitahaya al mercado espafiol.

De igual manera, los objetivos especificos planteados son los siguientes:

1. Fundamentar tedricamente los conceptos relacionados con mercados
internacionales, comercio exterior, gestion por procesos y exportacion de

pitahaya.

2. Diagnosticar la situacién actual del mercado espafiol y el conocimiento de
los exportadores con respecto a los procesos de exportacion de la pitahaya.

3. Desarrollar los componentes de la guia de procesos para la exportacion de

pitahaya al mercado espafiol.

Por otra parte, el presente proyecto en su disefio metodoldgico presenta la
modalidad de investigacion con un enfoque mixto que implica la identificacion y
recoleccion de informacion cuantitativa y cualitativa para su unificacion y analisis,
lo que permite tener una comprension e inferencia mas amplia y profunda de la
problematica planteada (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014),
correspondiente al mercado espafiol, su caracterizacion en la demanda y
tendencias de consumo orientadas a la pitahaya, y de la situacion actual, fortalezas,

debilidades y experiencias de los productores y exportadores ecuatorianos en los



procesos de exportacion de este producto al mercado en mencidén. En
consecuencia, se generaliza resultados y profundiza ideas con precision y rigueza

interpretativa respectivamente, sujeto a esta investigacion.

Asi mismo, el tipo de investigacion es descriptivo con la finalidad de detallar las
caracteristicas, procesos, comportamientos, y fendmenos directamente
relacionados al objeto de estudio (Monroy & Nava, 2018). Al mismo tiempo, el tipo
de investigacion es explicativo con la finalidad de exponer las causas de los eventos
y condiciones en las que ocurren las distintas situaciones del objeto de estudio
(Ferreyra, 2014; Trejo, 2021). Ademas, es de tipo no experimental transeccional
debido a que no existe una manipulacion de las variables, y el objeto de estudio es
analizado en su contexto real en un momento dado (Hernandez et al., 2014).

Adicionalmente, el método de esta investigacion es deductivo que parte de
caracteristicas, procesos, comportamientos entre otros de tipo general al caso
particular del objeto de estudio (Baena, 2014). De la misma forma, se complementa
con el método inductivo desde el analisis casos particulares para obtener
conclusiones generales que aplican al objeto de estudio (L. Pérez, Pérez, & Seca,
2020; Santiesteban, 2014).

Ahora bien, las herramientas a utilizar para la recoleccién de informacion de fuente
primaria son las encuestas y entrevistas; y de fuente secundaria la que se obtiene
a partir de documentos publicados de fuentes oficiales en referencia a

investigaciones, reportes, estadisticas, entre otros.

La informacion de tipo primario es utilizada para analizar la situacion actual,
fortalezas, debilidades y experiencias de los productores y exportadores
ecuatorianos en la exportacion de pitahaya; y la necesidad e importancia que
tendria el disefio de una guia de gestion de procesos para exportacion de pitahaya

al mercado espaiiol.

Por su parte, la informacion de tipo secundario es utilizada para analizar las

publicaciones de investigaciones, reportes y estadisticas generados por



instituciones estatales de origen nacional e internacional para caracterizar la
demanda y tendencias de consumo orientadas a la pitahaya en el mercado espafiol
e identificar los procesos de exportacién para la exportacion de este producto al

destino en mencioén.

En tal sentido, la importancia y justificacion de la investigacion radica en que
muchas empresas aspiran a desarrollarse en este mercado, pero desconocen las
gestiones que implica la exportacion de pitahaya, lo que genera incertidumbre,
miedo y desconfianza en realizar inversiones para esta actividad econdémica, limita
el acceso a nuevas oportunidades de negocio; y a su vez, para la academia y el
Estado surge la necesidad imperante de generar investigaciones que promuevan y
fortalezcan la exportacion de productos originarios que generen mayores ingresos

de divisas y promocion de la marca pais en el mundo.
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CAPITULO I. ESTADO DEL ARTE Y LA PRACTICA

El capitulo tiene como propdsito analizar y fundamentar los conceptos relacionados
al comercio exterior y los mercados internacionales, sus teorias y la ventaja
comparativa versus competitiva, internacionalizacion y estrategia empresarial,
regionalizacidon y globalizacién, la gestion por procesos y la exportacion, la oferta
exportable y politica de comercio exterior del Ecuador, asi como su produccion y
exportacion de pitahaya. De esta manera, se identifica las variables y aspectos mas
relevantes que permiten obtener elementos tedricos necesarios para realizar
adecuadamente la comercializacion y exportacion de productos, y que en el

contexto de este proyecto de investigacion corresponde a la pitahaya.

1.1. El comercio exterior y los mercados internacionales

Las actividades econdmicas relacionadas en la transaccion de compra, venta o
intercambio de bienes y servicios con el objetivo de obtener beneficios y/o
ganancias se denomina comercio (Arciniegas & Osorio, 2018; J. Ramirez, Diaz, &
Redondo, 2019); mientras que el espacio en donde se genera el intercambio de
mercancias entre ofertantes y demandantes es lo que se denomina mercado (J.
Garcia, 2019), y que conforme a su ubicacién geogréfica se los clasifica en
mercados locales, regionales, nacionales, e internacionales; a lo cual, en este
altimo las actividades econdmicas de comercio se realizan entre personas,
empresas de uno o mas paises fuera de sus fronteras y limites politicos y

econdémicos (Schnarch, 2019).

En este sentido, la comercializacion de productos en los mercados internacionales
mediante divisas, sujetas a regulaciones, relaciones econémicas internacionales,
intervencién de instituciones especializadas, definicibn de politicas comerciales
para enfrentar barreras de comercio entre otros, determinado desde un punto de
vista a nivel global es lo que se denomina como comercio internacional (Casanova
& Zuaznabar, 2018). Asi mismo, el comercio internacional especifica las relaciones,
flujos, y datos comerciales que se dan entre todas las naciones, y que permite a las

personas, empresas y paises, identificar oportunidades y tomar las mejores
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decisiones para realizar operaciones econOmicas en el exterior (Arciniegas &
Osorio, 2018).

Por otra parte, al comercio exterior se lo define como la actividad econémica para
el intercambio de bienes, servicios y capitales fuera de las fronteras politicas de un
pais 0 conjunto de paises con el resto de naciones a nivel mundial, que constituye
una estrategia de los Estados por diversificar la produccién (Cabral, 2020). Ademas,
permite estrechar lazos entre naciones para la cooperacion internacional, despertar
el interés de los mercados internacionales por la oferta exportable, aportar al
crecimiento de las economias internas, generar inversiones, promocionar y
posicionar la marca pais a nivel regional y global, desarrollar sosteniblemente la
comercializacion de productos, con reglas claras, preferencias comerciales, sin

barreras al comercio, entre otros (Quispe, Quispe, La Noire, & Rodriguez, 2021).

En la actualidad la globalizacion, productividad, competitividad, el desarrollo e
innovacion tecnoldgica, en especial el de plataformas comunicacionales por radio,
television, prensa, entre otros; la informatica mediante el internet, redes de
computadoras, e-commerce; y los medios de transporte aéreos, maritimos y
terrestres, han permitido que las actividades de comercio exterior para vender y
comprar, es decir, exportar e importar un producto, evolucionen al grado que las
transacciones econdmicas se las realice de manera inmediata, facilita el concretar
negocios en los mercados internacionales e impulsa la economia de los paises
(Contreras, 2021).

Teorias del comercio exterior: ventaja comparativa versus ventaja

competitiva

El comercio internacional y por tanto el comercio exterior a la par han tenido una
constante evolucion en materia de la economia de los paises; desde el analisis de
las ventajas, la competitividad, el ser autosuficientes en la produccion de bienes y
servicios, entre otros, para determinar las ganancias que obtienen en sus relaciones
comerciales fuera de sus fronteras politicas (Yaselga & Aguirre, 2018). Es asi, que

a partir de estos analisis surgen las teorias del comercio internacional, y permiten
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debatir si es mas beneficioso el especializarse en la produccién de ciertos bienes o
servicios para intercambiarlos por otros que no se los produce, o si es mejor generar
SUS propios recursos y evitar en la mayor parte las importaciones (Mascarilla, 2021;
Yaselga & Aguirre, 2018).

En este sentido, el andlisis de las teorias del comercio internacional en sus inicios
parte del mercantilismo, el cual, se cimenta en la acumulacion y obtencion de
riquezas en oro y plata, donde las exportaciones superan a las importaciones,
mediante subsidios y medidas arancelarias. Posteriormente, Adam Smith en 1776,
establece el factor de la ventaja absoluta, que se fundamenta en la produccion de
bienes con la mayor eficiencia productiva frente a los competidores. A continuacion,
en 1817, surge la teoria de la ventaja comparativa de David Ricardo, y destaca, lo
relativo con respecto a la ventaja absoluta, es decir, que la especializacion y la
produccion depende de los costos y productividad relativas en relacion a otro pais
(Casanova & Zuaznabar, 2018; Mascarilla, 2021; Yaselga & Aguirre, 2018).

En esta misma linea, en las teorias del comercio internacional se presentan varios
aportes contemporaneos tales como: la demanda reciproca de John Stuart Mill, el
comercio internacional de Marx y Lenin, hasta llegar a los factores productivos de
Hecskcher y Ohlin, quienes destacan nuevos factores para la ventaja comparativa
como lo es la “especializacién en la produccion en el bien en el cual se precisa el
uso intensivo del factor mas abundante del pais” (Mascarilla, 2021, p. 153). Entre
los factores que dispone un pais estan la mano de obra, el capital, los recursos
naturales y las condiciones atmosféricas. En este contexto, se sefiala que “cuanto
mas abundante es un factor, menor sera su precio; mientras que si es mas escaso,

mayor sera su precio” (Casanova & Zuaznabar, 2018, p. 43).

De igual manera, en secuencia nuevos aportes fueron desarrollados entre los que
destacan: la paradoja de Leontief, el deterioro de los términos de intercambio de
Prebish y Singer, la dependencia de Theotonio Dos Santos, el Intercambio Desigual
de Emmanuel Arghiri y Samir Amin, el comercio de la economia de escala, la
hipotesis de la emulacion de Michael Posner, la demanda representativa de Linder,
el ciclo de vida del producto de Ryamnd Vernon (Casanova & Zuaznabar, 2018);



13

pero para 1990, Michael Porter explica el modelo de competitividad, el cual, se
fundamenta en el fortalecimiento de la estructura productiva, la capacidad de
andlisis del entorno, el conocimiento de los competidores, y la identificacion de
demandas del consumidor (Arciniegas & Osorio, 2018; Casanova & Zuaznabar,
2018).

En este contexto, como parte del comercio exterior los mercados compiten entre si
para generar mayor riqueza, donde las empresas Yy paises analizan
comparativamente y competitivamente que ventajas en la produccion de bienes o
servicios se enfocaran para obtener las mayores ganancias posibles al menor costo
de recursos, inversiones, mano de obra, entre otros; ser eficientes, generar valor
agregado para sus clientes, con mayor productividad, se especializan e innovan
para generar productos unicos de calidad. Es decir, las empresas y paises deben
estrechamente desarrollar su ventaja competitividad ligada a su ventaja

comparativa (Paez, Jiménez, & Buitrago, 2021).

Internacionalizacion y estrategia empresarial

La internacionalizacion se lo describe como un proceso que buscan las empresas
que desean ampliar su participacion en los mercados internacionales, para no solo
depender de las ganancias y beneficios que obtienen en el mercado nacional de su
pais de origen (Garcia & Mayor, 2019). En la internacionalizacién no solo figura la
exportacion como él Unico proceso principal, sino mas bien, también involucra a la
importacion e inversion de recursos que realizan las empresas para poder operar y
desenvolver sus actividades econdémicas en varios paises, actividades que se
esperan sean sostenibles en el tiempo y apunten a una globalizacién empresarial
(Rogelio, 2022).

Asi mismo, para poder alcanzar la internacionalizacion las empresas desarrollan
una estrategia empresarial con objetivos claros a largo plazo y sostenibles, los
mismos que requieren ser ejecutados por medio de un plan de trabajo bien
estructurado con metas medibles, orientado al posicionamiento, al

perfeccionamiento de una ventaja competitiva de diferenciacion, la adecuada
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administracion de recursos y capacidades, el desarrollo de estrategias resilientes
acorde a los mercados internacionales en los que se participaran, y que permitan
aprovechar las mejores oportunidades de negocios, la solvencia y riesgos
financieros, una adecuada estrategia comercial, operacion fisica en el nuevo

mercado objetivo, entre otros (Rodero, 2019; Rogelio, 2022).

Cabe destacar que, un claro ejemplo de estrategia empresarial orientada a la
internacionalizacion es el comportamiento que ejecutan las empresas enfocadas a
realizar inversion en diferentes sectores estratégicos con el objetivo de generar un
mejor comercio, donde no solo operan en el pais de origen, sino mas bien, se han
expandido a nivel global y adquieren activos en el exterior, ya sea nuevas
empresas, tecnologias, marcas, entre otros (Otero & Vidal, 2020). Estas acciones,
permiten generar mayores redes comerciales para la exportacién de sus productos
con alto valor agregado originario, o en su defecto la produccion directa de estos
productos en las localidades de los paises en los que operan (C. Pérez & Vargas,
2019).

Por otra parte, el grado de internacionalizacién que estima alcanzar una empresa
dependera de los procesos secuenciales que desarrolle la misma, inicia desde
exportaciones de tipo eventual o esporadica, pedidos de manera imprevista, puntos
de venta por medio de establecimientos propios o socios aliados como franquicias,
sociedades o agentes (Martos & Mufioz, 2020). Ademas, como parte de estos
procesos esta la implementacion del marketing, el andlisis y tendencias de
mercados objetivos, segmentacion, precios, costos, politicas, cadenas de
distribucién, comunicacién y publicidad, entre otros; elementos que permitirdn
determinar las mejores estrategias a plantearse por una empresa como parte del

proceso de internacionalizacién (Coronel, Arias, & Diaz, 2022).
Regionalizacion y globalizacion
El desarrollo de los estados en concordancia a sus politicas y regulaciones

publicas, econdmicas, sociales, de comercio entre otras; les ha requerido el definir

diferentes estrategias para su crecimiento local, e integracion regional e



15

internacional; y de lo cual, estas dos ultimas por medio de un mecanismo de
cooperacion intergubernamental motiva la regulacion y redistribucion de derechos,
obligaciones y deberes mutuos que comparten y cumplen los estados para su
relacionamiento con diferentes paises a nivel regional o global (Almonacid, 2020;
Bianculli, 2021).

En este contexto, se establece que la regionalizacion es un mecanismo de
integracion y organizacion de los estados en segmentos, bloques, ejes 0 espacios
comunes gue promueven la regulacion politica, econdmica, social y comercial en
pro del desarrollo y proteccion de una region ante la globalizacién (Bernal, 2018;
Jonas, 2021; Lastra, 2021). Como ejemplo de la conformacion de estos ejes a nivel
regional en América Latina esta el bloque del MERCOSUR vy Alianza del Pacifico,
gue entre sus objetivos busca principalmente el libre comercio mediante un arancel
comun entre sus miembros y asociados (M. Ramirez, Islas, Ivan, Petch, & Elbaz,
2021).

Por otra parte, la globalizacién es “un proceso a través del cual una determinada
condicion o entidad local amplia su @&mbito a todo el globo y, al hacerlo, adquiere la
capacidad de designar como locales las condiciones o entidades rivales” (Meneses,
Nunes, Afdn, Bonet, & Gomes, 2019, p. 423). De igual manera, la globalizacion
constituye todas las relaciones que se desarrollan en el ambito politico, econémico,
social, comercial, tecnolégico, entre otros, y en los que participan diferentes
actores, ya no solo el estado, también empresas y organizaciones de caracter local,
regional y multinacional (Bianculli, 2021; Bonialian, 2018). Asi mismo, la
globalizacion ha permitido el desarrollo de los mercados internacionales, y por

tanto, el comercio internacional (Wade, 2018).

En este contexto, en materia de comercio exterior la regionalizacion es
complementaria a la globalizacion, donde si bien los estados y empresas locales
buscan proteger su identidad nacional en la expansién global, todo depende de la
negociacion comercial y acuerdos que se generan, con la finalidad de ingresar a
nuevos mercados internacionales y prevalecer derechos y obligaciones entre las

partes; y si bien, el proteccionismo fomenta el desarrollo de una region, el mismo
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no es un limitante al comercio abierto de cada pais o actores involucrados como lo
son las empresas que buscan su internacionalizacion desde las exportaciones a
operar directamente en distintos paises (C. Freire, Carrera, Hurtado, & Matute,
2022).

1.2. Laexportacidony sus procesos

Gestion por procesos para la exportacion

En las estrategias de una organizacion esta la gestion por procesos, que se encarga
de generar valor agregado a los clientes mediante la definicion de procesos
estratégicos, claves y de soporte relacionados, que se ejecutan de manera
controlada, secuencial, por fases y transversalmente, adapta mejoras continuas, lo
gue permite la eficiencia y eficacia en la utilizacién de recursos, y la obtencién de
mayores rentabilidades (Hernandez, 2022; Jabaloyes et al., 2020). Gestionar por
procesos “‘es la mejor manera que tienen las organizaciones de manejar sus
actividades y sus decisiones para que estas Ultimas sean las mas acertadas
posibles” (Campafa et al., 2022, p. 2257).

En este sentido, la gestion por procesos para la exportacion constituye todas
aquellas actividades relacionadas que permiten concretar una transaccion
internacional por la venta de bienes o servicios fuera de las fronteras, y del mercado
nacional del pais de origen en el que se produce la mercancia (Pifiera & Sanz,
2021). Asi mismo, “las actividades de exportacidén contribuyen a la mejora de las
capacidades organizacionales, las cudles a su vez generan recursos adicionales
que estimulan la performance de la empresa” (Serrano, 2021, p. 23). La exportacién
es el primer paso para las empresas que quieren iniciar su internacionalizacion
como una estrategia de supervivencia y crecimiento que requiere una buena

planificacion (Pifiera & Sanz, 2021; Restrepo & Vanegas, 2015).

Por su parte, Tonato (2018), Acocex (2014), Martin & Martinez (2014), Moreno
(2014), coinciden que una exportacion de una mercancia sigue el siguiente

proceso:
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1. El exportador y el importador concretan la venta de una mercancia, para lo
cual, establecen un contrato compra venta, carta compromiso u otro acuerdo
comercial; sus obligaciones y compromisos, costos, riesgos, medios de
transporte, transacciones de pago, trdmites aduaneros, entre otros.

2. Se coordina el traslado e ingreso de la mercancia a la aduana conjuntamente
con los documentos habilitantes previamente gestionados.

3. Se embarca la mercancia en el medio de transporte determinado para su
traslado del pais origen al pais destino.

4. La mercancia ingresa a la aduana del pais destino y se realizan los tramites

correspondientes para su despacho.

llustracion 1. Proceso de exportacion

Contrato - Carta compromiso
Condiciones - Términos de pago - Incoterms
e Bancos R

Aseguradoras
Operadores de Comercio Exterior
EXPORTADOR IMPORTADOR
P Proveedor Comorador
‘ Vendedor P
Transporte T Transporte
Local Tramites Tramites Local
Empresa aduaneros aduaneros Empresa
detransporte detransporte
| ADUANA PAIS DE ADUANA DE PAIS ‘
B ORIGEN Envio de documentacién— DESTINO |- !
Agente aduanero Agente Aduanero

Transporte internacional

Empresa detransporte

Fuente: Modificado a partir de Tonato (2018)

Por sobre todo, es de vital importancia el definir las reglas del negocio a efectuar
antes de continuar con el proceso de exportacion. Las reglas reconocidas
internacionalmente en las operaciones comerciales para la exportacion se las
denomina Incoterms (Ibarra & Suéarez, 2021; Martin & Martinez, 2014). Estas reglas
permiten determinar las obligaciones de las partes, formas de pago, puntos de
entrega de la mercancia, transferencia de riesgos, el responsable del contrato de
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transporte y seguro, los responsables de los costos administrativos y logisticos en
las diferentes etapas del proceso, quien asume el riesgo del transporte principal,
responsable del embalaje, carga y descarga, las inspecciones y formalidades
aduaneras, entre otros (J. Jiménez, 2021).

Las reglas de los Incoterms con sus siglas y descripciones, se clasifican en cuatro
grupos principales, donde las reglas “E” corresponden a que la mercancia es
entregada en las instalaciones del vendedor, reglas “F” la mercancia es entregada
al medio de transporte contratado por el comprador o en el sitio acordado, reglas
“C” la empresa compradora paga el transporte y asume los riesgos desde el origen,
y reglas “D” la empresa vendedora asume todos los costos y riesgos para exportar
el producto a su destino (Cabrera, 2020; Huaman, 2020; Martin, 2020; Soler, 2021).

llustracion 2. Incoterms

FABRICA TRANSPORTADOR AL COSTADO A BORDO FRONTERA LLEGADA TERMINAL ALMACEN
DEL BUQUE COMPRADOR

I e fe=Tls T

DE FABRICA o LUGAR ACORDADO
== ———§—— - —— — — — — — §— |
A ° LUGAR ACORDADO
== _— ) - <} 1— |
LIBRE JUNTO A LA NAVE ° PUERTO DE EMBARQUE
e e | | | (S
LIBRE A BORDO o PUERTO DE EMBARQUE
I N S N N S

PUERTO DE DESTINO

PUERTO DE DESTINO

= s e eSS
TRANSPORTISTA Y SEGURO PAGADO A .. PUERTO DE DESTINO

| e | e [ (—
ENTREGA EN LUGAR ° LUGAR DE DESTINO

e ——— - o = = = =]
ENTREGA EN EL LUGAR ° LUGAR DE DESTINO

S e ) R — | —

IMPUESTO DE ENTREGA PAGADO (§)) DEsTiNG
[ bilidad del vended [ ] bilidad del d

Fuente: Tomado a partir de Jiménez (2021)

Cadena de suministros

El ciclo de vida para la produccién, venta y consumo de un producto o servicio para
satisfacer las necesidades de un cliente se denomina cadena de suministro
(Garcias, 2019). Este ciclo va desde la obtencion de la materia prima para su
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procesamiento, trasformacion, almacenamiento, empaque, embalaje, traslado y
despacho al consumidor final (Balanzategui, Vega, & Lopez, 2022). Asi mismo, la
cadena de suministro “integra el continuo flujo de materiales, fondos e informacion
através de diversas areas, con participacion de distintas organizaciones que acttian
como proveedores y/o clientes de las interacciones” (Ortiz, 2021, p. 3). En este
contexto, la cadena de suministro es un sistema interrelacionado de procesos
directos e indirectos en la produccion y despacho de un producto (G. Gonzélez,
2020).

llustracion 3. Cadena de suministro.

i 4 CLIENTE
MATERIAS PRIMAS PRODUCFION ALMACENAMIENTO DISTRIBUCION N mayoristas,
Procesamiento »

R Venta, transporte T
Proveedor . : Bodegaje ansp v minoristas,
materias primas logistica ) !
consumidor final

A 4

A 4

A
\4

Flujo de informacidn, recursos financieros y materiales

Fuente: Tomado a partir de Garcias (2019)

Los procesos que intervienen en la cadena de suministro son considerados
procesos claves del negocio, surgen de una adecuada planificacién y ejecucion de
actividades, orientadas a la eficiencia de recursos, costos y tiempos; a generar
ganancias conforme a las metas de la organizacion sin perder la calidad en los
productos terminados (Bonilla, Chavez, & Armando, 2020). Asi mismo, la cadena
de suministro es flexible a nuevas necesidades, agil, rapida y confiable para cumplir
los requerimientos actuales y futuros, de la mano de la implementacion y
actualizacion de tecnologias, a esto se suma la inversidon en tiempo y recursos
necesarios que permitiran alcanzar y cumplir con los objetivos estratégicos de una

organizacion, y promesa de servicio a los clientes finales (Barragan, 2019).

Por otra parte, en la cadena de suministro esta presente la logistica, que es un
proceso transversal a lo largo de la cadena que se encarga de la planificacion,
ejecucion y control para la obtencién, almacenamiento y distribucion del flujo de las
materias primas y productos terminados, conforme a requerimientos en cantidad,
calidad, lugar, medio y tiempo de entrega, entre otros (Arenal, 2022; Boero, 2020).
En este sentido, la logistica comprende “el tratamiento coordinado de un grupo de

actividades relacionadas entre si, encaminadas a proporcionarles a los clientes



20

bienes y servicios de acuerdo a sus necesidades y requerimientos de la forma mas
eficiente posible” (Padron & Ortiz, 2021, p. 8).

Del mismo modo, la gestion de la cadena de suministro y las actividades logisticas
adicionan valor, generan y fortalecen la ventaja competitiva y la posicion estratégica
de las organizaciones ante sus competidores (Aguirre & Zuhiga, 2021). La
competitividad de la cadena de suministro y su mejora continua es un reto que todas
las organizaciones enfrentan, por lo que, la logistica es determinante en la toma de
decisiones estratégicas para una adecuada optimizacién de recursos y reduccion
de riesgos a lo largo de toda la cadena, lo que se traduce en mayores ingresos y
satisfaccion de los clientes (M. Garcia, Romero, & Rodriguez, 2017; Sablon,
Orozco, Pulido, Acevedo, & Ruiz, 2021)

Marketing Mix para la internacionalizacion de productos

El posicionamiento y la comercializacion de un bien o servicio requiere de diferentes
estrategias que las organizaciones analizan internamente para agregar valor
diferenciador a sus productos y obtener fidelidad de los clientes, principalmente a
través del conocimiento de la situacion actual del mercado y preferencias de los
consumidores (M. Gonzalez, 2022). Estas estrategias es a lo que se denomina
marketing, considerada como una filosofia empresarial, por lo cual, las
organizaciones recaban informacion para determinar sus estrategias que apoyan la
toma de decisiones con respecto a sus productos, para que los mismos sean

competitivos en los mercados locales e internacionales (Zurita & Escobar, 2022).

Por otra parte, el conjunto de herramientas, técnicas y/o estrategias que apoyan a
la toma de decisiones para promover y fortalecer las relaciones que se dan entre
una organizacion y los clientes en la comercializacion, éxito y fidelizacion de
productos se lo denomina marketing mix (Gutiérrez, Karam, & Fiol, 2019). La
evolucion de esta definicion inicia con Borden en 1950, con la propuesta de 12
variables del marketing como lo son: disefio del producto, precio, marca, canales
de distribucion, personal de ventas, publicidad, promocién, empaque, exhibicion,

servicio, distribucion e investigacion; variables que en mayor o menor medida
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determinan la preferencia de los clientes por un producto (Yépez, Quimis, & Ruth,
2021).

Posteriormente, con McCarthy en 1960 se profundiza la estrategia de las 4Ps del
marketing mix en relacion a la variables de Producto, Precio, Plaza y Promocion,
que las empresas desarrollan en su marketing para que un producto ingrese al
mercado y cumplia las expectativas de los clientes, y en si, de la propia
organizacion (Toledo & Armas, 2020). Por su parte, la variable del producto se
centra en como satisfacer una necesidad del cliente; la variable de precio en
determinar la rentabilidad a partir de costos, mercado, tendencias del consumidor
entre otros; la variable promocién el cdmo comunicar y posicionar el producto en la
mente del consumidor; y la variable plaza el como los clientes acceden al producto
(Giraldo, Ortiz, & Castro, 2020).

En adelante, surgen propuestas orientadas al servicio de clientes como son las 7Ps
que a mas de las 4Ps se suman las variables de Personas, Evidencia Fisica
(Physical evidence), y Proceso (Rodriguez, Pineda, & Castro, 2020). Asi mismo, se
empieza a dar importancia a las relaciones de intercambio, por lo que, se establece
el paradigma de las 4Cs donde se reemplaza Producto por Consumidores, Precio
por Costo, Plaza por Canales, y Promocion por Comunicacion (Yépez et al., 2021).
En la actualidad, la finalidad es la creacién de experiencias para los clientes, por lo
cual, se plantea las 4Es donde se reemplaza Producto por Experiencia, Precio por
Intercambio (Exchange), Plaza por Cualquier Lugar (Everyplace), y Promocion por

Evangelismo (Maigua & Lascano, 2022).

Ahora bien, en este orden de ideas la globalizacién, la expansién de mercados e
implementacion de diferentes estrategias empresariales, entre ellas el marketing,
permiten llevar a cabo la internacionalizacion de productos, previo a la investigacion
de mercados, consumidores, sistemas politicos, sociales, culturales, legales, entre
otros (Bustamante, Sanchez, & Agudelo, 2022). En este sentido, surge el marketing
internacional como estrategia que facilita la relacion de intercambio de mercancias
en el mercado internacional (Lopez, Gonzalez, & Campos, 2020). Es asi que, “La

internacionalizacion exportadora de una empresa es el resultado directo de su éxito,
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lo cual solo es posible creando estrategias de mercadotecnia y de comercio

internacional” (Guanaquiza, Mideros, Micolta, & Sanchez, 2021, p. 161).

1.3. Oferta exportable del Ecuador

Produccién y cambio climatico

Los productos agricolas con poca transformacion y valor agregado representan la
mayor parte de la produccion del Ecuador desde su fundacién, en especial el cacao,
banano, café, camaroén, entre otros; pero desde los afios setenta el petréleo se
convierte en uno de los principales productos de extraccién, transforma la
produccion del pais de un sistema agricola a uno industrial pero aiin basado en sus
recursos naturales (Viteri & Tapia, 2018). En este sentido, el Ecuador se caracteriza
por ser un pais tradicional y dependiente de la extraccion y produccién de productos
primarios principalmente para la exportacion con bajo valor agregado, y a su vez,
es un dependiente importador de bienes y servicios que incorporan mayor valor

agregado y alto componente tecnolégico (V. Chavez et al., 2020).

Por otra parte, segun cifras del Banco Central del Ecuador, el valor monetario de
bienes y servicios finales producidos en el periodo 2021, que representa el Producto
Interno Bruto (PIB) del pais es de USD 106.165,87 millones (Banco Central del
Ecuador, 2022d); donde la produccién del pais se ubica principalmente en la
industria manufacturera con una participacion del 14,78%; seguido de la agricultura,
ganaderia, caza y silvicultura con el 8,19%; la construccion con el 8,78%; el petroleo
con el 3,95%; la refinacion del petréleo con el 2,01%; acuicultura y pesca de
camarén con el 0,67%; pesca con el 0,56%; entre otros, conforme al siguiente

detalle:
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Tabla 1. Distribucién por industria del Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador 2021 - Reporte del

Banco Central a septiembre 2022

INDUSTRIA USD MILLONES DEL PIB % PORCENTAJE DEL PIB
Agricultura, ganaderia, cazay silvicultura 8.692,34 8,19%
Acuicultura y pesca de camarén 707,22 0,67%
Pesca (excepto camardn) 595,20 0,56%
Petréleo y minas 4,193,70 3,95%
Refinacion de Petréleo 2.138,87 2,01%
Manyfactura (excepto refinacién de 15.691,02 14,78%
petréleo)
Suministro de electricidad y agua 1.751,86 1,65%
Construccion 9.320,22 8,78%
Comercio 10.437,70 9,83%
Alojamiento y servicios de comida 2.319,20 2,18%
Transporte 6.104,75 5,75%
Correo y Comunicaciones 2.106,44 1,98%
Actividades de servicios financieros 4.037,17 3,80%
Actividades profesionales, técnicas
administrativ%s g 7.608,85 1.11%
Ensefianza y Servicios sociales y de salud 10.861,61 10,23%
Admir)istraci()n publi_ca, de_fensa; planes de 7.458.64 7.03%
seguridad social obligatoria
Servicio doméstico 400,60 0,38%
Otros Servicios (1) 5.368,07 5,06%
TOTAL VALOR AGREGADO BRUTO 99.793,44 94,00%
OTROS ELEMENTOS DEL PIB 6.372,42 6,00%
PIB 106.165,87 100%

Fuente: Tomado a partir de Banco Central del Ecuador (2022d)

Asi mismo, conforme a la clasificacion en la contabilidad nacional ecuatoriana, en
las cuentas nacionales la produccion nacional ofertada en 2020 por actividad

econOmica se concentra en 71 industrias que en términos de transacciones

econOmicas representan USD 118.226.252 miles (Banco Central del Ecuador,

2020a); donde las industrias mas representativas son la extraccion de petroleo
crudo y gas natural con el 6,76% ; el cultivo de banano, café y cacao con el 2,03%,
la cria de ganado y productos de animales con el 1,54%; la acuicultura y pesca de
camaron con el 1,75%; el procesamiento y conservacion de carne con el 1,83%; el

procesamiento y conservacion de camaron con el 2,84%; entre otros, aparte del

comercio y diferentes actividades de servicio, conforme al siguiente detalle:
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Tabla 2. Produccién de la industria ecuatoriana - Cuentas Nacionales - Reporte Banco Central del

Ecuador 2020
NRO. INDUSTRIA USD MILES | % PARTICIPACION
1 Cultivo de banano, café y cacao 2.401.223 2,03%
2 Cultivo de cereales 764.018 0,65%
3 Cultivo de flores 826.691 0,70%
4 Cultivo de tubérculos, vegetales, melones y frutas 870.279 0,74%
5 Cultivo oleaginosas e industriales 1.134.752 0,96%
6 Actividades de apoyo a los cultivos 282.845 0,24%
7 aC[;ié;\yge ganado, otros animales; productos animales; y actividades de 1.818.348 1,54%
8 Silvicultura, extraccién de madera y actividades relacionadas 782.686 0,66%
9 Acuicultura y pesca de camarén 2.071.782 1,75%
10 | Pesca (excepto camarén) 539.302 0,46%
11 | Acuicultura (excepto camarén) 187.343 0,16%
12 | Extraccion de petréleo crudo y gas natural 7.994.600 6,76%
13 | Actividades de apoyo a la extraccién de petréleo y gas natural 1.126.977 0,95%
14 | Explotacién de minerales metélicos 461.166 0,39%
15 i);rp]);ost?c(i:c;r; t(é(ians;linerales no metdlicos y actividades de apoyo a las 154.684 0.13%
16 | Procesamiento y conservacién de carne 2.164.246 1,83%
17 | Procesamiento y conservacion de camarén 3.353.383 2,84%
18 | Procesamiento de pescado y otros productos acuéticos elaborados 464.179 0,39%
19 | Conservacion de especies acuéticas 1.150.848 0,97%
20 | Elaboracién de aceites y grasas origen vegetal y animal 956.655 0,81%
21 | Elaboracién de productos lacteos 878.113 0,74%
22 | Elaboracién de productos de molineria 816.267 0,69%
23 | Elaboracion de productos de la panaderia 614.648 0,52%
24 | Elaboracién de fideos y de otros productos farinaceos 92.539 0,08%
25 | Elaboracién y refinacion de azlcar 287.716 0,24%
26 | Elaboracién de cacao, chocolate y productos de confiteria 573.335 0,48%
27 | Elaboracién de alimentos preparados para animales 408.162 0,35%
28 | Elaboracién de café 181.307 0,15%
29 | Elaboracion de otros productos alimenticios diversos 639.730 0,54%
30 | Elaboracion bebidas alcohdlicas 615.507 0,52%
31 | Elaboraciones bebidas no alcohdlicas 397.747 0,34%
32 | Elaboracion de productos de tabaco 20.163 0,02%
33 | Fabricacion de hilos, hilados; tejidos y confecciones 435.045 0,37%
34 | Fabricacion de prendas de vestir 471.303 0,40%
35 | Fabricacion de cuero, productos de cuero y calzado 287.595 0,24%
36 | Produccién de madera y de productos de madera 1.156.188 0,98%
37 | Fabricacion de papel y productos de papel 1.016.078 0,86%
38 | Fabricacion de productos refinados de petréleo y de otros 2.547.209 2,15%
39 gﬁ:;rg;iaocslon de sustancias quimicas bésicas, abonos y plasticos 317.637 0.27%
40 | Fabricacién de otros productos quimicos 1.319.802 1,12%
41 | Fabricacién de productos de caucho 130.345 0,11%
42 | Fabricacién de productos de plastico 943.086 0,80%
43 | Fabricacién de vidrio, productos refractarios y de ceramica 291.043 0,25%
44 | Fabricacién de cemento, articulos de hormigén y piedra 1.080.906 0,91%
45 Fabricacién de metales comunes 1.019.704 0,86%
26 Zggir:)%acién de productos derivados del metal, excepto maquinaria y 1.155.749 0,98%
47 | Fabricacién de maquinaria y equipo 955.105 0,81%
48 | Fabricacion de equipo de transporte 652.523 0,55%
49 | Fabricacion de muebles 657.363 0,56%
50 | Industrias manufactureras n.c.p. 509.203 0,43%
51 | Generacion, captacion y distribucion de energia eléctrica 4.026.464 3,41%
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NRO. INDUSTRIA USD MILES | % PARTICIPACION
52 | Captacién, depuracién y distribucién de agua; y saneamiento 405.522 0,34%
53 Construccion 9.621.721 8,14%
54 | Comercio al por mayor y al por menor 9.592.188 8,11%
55 232\22;2;%(—:; reparacion y mantenimiento de vehiculos de motor y 864.848 0,73%
56 | Alojamiento 387.265 0,33%
57 | Servicio de alimento y bebida 1.730.326 1,46%
58 | Transporte y almacenamiento 7.686.258 6,50%
59 | Actividades postales y de correo 180.240 0,15%
60 | Comunicaciones e informacion 3.755.585 3,18%
61 | Actividades de servicios financieros 3.154.320 2,67%
62 | Financiacion de planes de seguro, excepto seguridad social 979.224 0,83%
63 | Actividades inmobiliarias 4.985.891 4,22%
64 | Actividades profesionales, técnicas y administrativas 5.589.878 4,73%
65 g\glrigiarlii:irscién publica, defensa; planes de seguridad social 5.584.455 4.72%
66 | Servicios de ensefianza privado 1.351.737 1,14%
67 | Servicios de ensefianza publico (no de mercado) 2.898.484 2,45%
68 | Servicios sociales y de salud de mercado 869.189 0,74%
69 | Servicios sociales y de salud no de mercado (publicos) 2.785.358 2,36%
70 | Entretenimiento, recreacion y otras actividades de servicios 1.628.230 1,38%
71 | Hogares privados con servicio doméstico 171.944 0,15%

TOTAL DE LA PRODUCCION NACIONAL 118.226.252 100%

Fuente: Tomado a partir de Banco Central del Ecuador (2020a)

Por su parte, la ubicacion geogréfica del Ecuador le permite tener una de las
mayores biodiversidades del mundo por su flora, fauna y microclimas variados; lo
gue incide directamente en su economia, y favorece la produccién de materias
primas para su consumo y exportacion (Calle, Lazo, & Lazo, 2019). Sin embargo,
la ubicacion geografica también condiciona la economia del pais ante el cambio
climético por la explotacion constante de los recursos que producen alteraciones
en los ecosistemas, principalmente en lo referente al uso directo o indirecto del
suelo y combustibles fosiles, ganaderia, maquinaria, deforestacion entre otros; lo
que demanda al pais una produccién sostenible de sus recursos para mitigar los
efectos posibles del cambio climético (J. Chavez & Burbano, 2021).

Asi mismo, en Ecuador el principal fenémeno climatico es El Nifio que provoca
sequias e inundaciones, donde “se presenta dos escenarios: Fase El Nifio (etapa
calida), aumento de las precipitaciones; Fase La Nifia (etapa fria), disminucion de
precipitaciones” (Vega, Malla, & Bejarano, 2020, p. 75). Es asi que, el sector mas
afectado en la produccion nacional por el cambio climatico es el agricola, debido a
que la mayoria de los cultivos estan ubicados en zonas rurales del pais; lo que

obliga y por propia iniciativa de los propios productores aplicar buenas practicas
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para el mantenimiento y conservacion de los ecosistemas para en medida reducir
las afectaciones del cambio climatico que se dan principalmente por las

inundaciones y sequias (A. Jiménez, Castillo, Jiménez, & Pucha, 2022).

Diversificacion de la oferta exportable

La oferta exportable del Ecuador se clasifica en exportaciones petroleras y no
petroleras, donde la primera es la exportacion del petréleo crudo y sus derivados,
y la segunda es la exportacion de productos tradicionales y no tradicionales
(Asencio, Asencio, Tomala, & Panchana, 2018). Por su parte, las exportaciones
tradicionales son productos primarios que histéricamente han sido producidos
como: banano y platano, café y elaborados, camaroén, cacao y elaborados, atin y
pescado; mientras que las exportaciones no tradicionales son productos que en los
altimos afos son comercializados en los mercados internacionales como: flores,
frutas, enlatados del mar, productos de manufactura, madera, textiles, entre otros
(Banco Central del Ecuador, 2020b).

Asi mismo, el Banco Central del Ecuador (2022a), clasifica a las exportaciones no
tradicionales en productos primarios e industrializados. En este sentido, los
productos primarios son: flores naturales, abacd, madera, productos mineros,
frutas, tabaco en rama, y otros primarios. Por su parte, los productos
industrializados son: jugos y conservas de frutas, harina de pescado, enlatados de
pescado, otros elaborados del mar, quimicos y farmacos, vehiculos y sus partes,
otras manufacturas de metales, prendas de vestir de fibras textiles, otras
manufacturas de textiles, manufactura de cuero, plastico y caucho, maderas
terciadas y prensadas, extractos y aceites vegetales, elaborados de banano,

manufactura de papel y carton, y otros industrializados.

En el mismo orden de ideas, de acuerdo a las estadisticas del Banco Central del
Ecuador (2022c), en 2021 el total de exportaciones es USD 26.699,2 millones,
donde las exportaciones petroleras representan USD 8.607,3 millones, y las
exportaciones no petroleras USD 18.091,9 millones. Asi mismo, las exportaciones

no petroleras tradicionales son por USD 10.194,4 millones y las no tradicionales
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USD 7.897,4 millones. A su vez, las exportaciones no tradicionales primarias son
USD 3.884,5 millones, y las industrializadas USD 4.012,9 millones. Por su parte, en
el transcurso del periodo 2022 el mayor destino de las exportaciones es a Estados
Unidos con el 33,72%, Asia con el 26,05% principalmente China, la Union Europea

con el 10.55%, entre ellos Espafia, Holanda, Italia, y Alemania.

Finalmente, en los ultimos afios la oferta exportable del Ecuador se diversifica con
la exportacion de nuevos productos no tradicionales como lo son las frutas exdéticas
entre los que destacan la pitahaya, pifia, uvilla, tomate de arbol, granadilla,
naranjilla, mango, aguacate, otros; para consumo del producto natural o
procesados como pulpas, mermeladas, jugos, conservas, snacks, entre otros (N.
Freire & Vargas, 2020). Adicionalmente, otros productos de exportacion son las
artesanias desde la ceramica, joyeria, bisuteria, vidrieria y vitrofusion, prendas de
vestir, cuero y calzado, madera; entre otros (Ministerio de Produccion Comercio

Exterior Inversiones y Pesca, 2019, 2022b).

Politica de comercio exterior

El Ecuador desde sus inicios es considerado un pais primario exportador a pesar
de desarrollar continuamente su industrializacion, por lo cual, su oferta exportadora
es influenciada por las condiciones comerciales que se establecen con él o grupos
de paises a quienes oferta su produccion; por lo que, ha tenido que generar politicas
y acuerdos de defensa comercial, libre comercio, preferenciales, regionales, entre
otros (Mesias, 2019). En este sentido, la agenda comercial del pais esta “orientada
a consolidar sus principales destinos de exportacion y la apertura de nuevos
mercados, la diversificacion de su canasta exportable, y mediante las reformas
adoptadas a nivel nacional, propiciar un entorno juridico estable para la atraccion

de inversiones” (Banco Central del Ecuador, 2019).

Al momento, el Ecuador mantiene 11 acuerdos comerciales vigentes suscritos con:
la Comunidad Andina, Cuba, México, MERCOSUR, Chile, Guatemala, Union
Europea, Nicaragua, El Salvador, la Asociacion Europea de Libre Comercio (EFTA),
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y Reino Unido (Ministerio de Producciéon Comercio Exterior Inversiones y Pesca,

2022a), donde se destaca la siguiente informacion:

Tabla 3. Acuerdos comerciales vigentes del Ecuador

ACUERDO FECHA

COMERCIAL SUSCRIPCION FECHA FIN CONSIDERACIONES

CAN: Bolivia, Colombia, Ecuador, Peru,

Comunidad Andina Venezuela

(CAN) 21/11/1969 Indefinido

* Venezuela fue suspendida desde
diciembre 2017

Cuba 10/03/2010 Indefinido

* Desde 2022, se realizan renegociaciones

México 06/10/1987 Indefinido :
del acuerdo comercial entre las partes.

MERCOSUR y Comunidad Andina (CAN)

MERCOSUR: Argentina, Brasil, Paraguay,

MERCOSUR 01/04/2015 Indefinido
Uruguay

CAN: Colombia, Ecuador, Venezuela

Chile 18/10/2008 Indefinido

Guatemala 19/02/2013 Indefinido

Estados miembros de la Union Europea y
Paises Andinos

Estados de la Union Europea: Bélgica,
Bulgaria, Republica Checa, Dinamarca,
Alemania, Estonia, Irlanda, Grecia, Espafia,
Francia, Italia, Chipre, Letonia, Lituania,
Luxemburgo, Hungria, Malta, Paises Bajos,
Unién Europea 01/01/2017 Indefinido Austria, _Polonla, Por_tuga_l, R“”.‘a”'a' .
Eslovenia, Eslovaquia, Finlandia, Suecia.

Paises Andinos: Colombia, Perl

* Ecuador se adhiri6 al acuerdo comercial
inicial

* El Reino Unido dejo de pertenecer desde
febrero 2020

Nicaragua 19/11/2017 Indefinido

El Salvador 16/11/2017 Indefinido

EFTA: Islandia, el Principado de
Asociacion Europea de - Liechtenstein, Noruega y Suiza
Libre Comercio (EFTA) 01/11/2020 Indefinido

Ecuador

Reino Unido de Gran Bretafia e Irlanda del
Norte

Reino Unido 01/01/2021 Indefinido
Paises Andinos: Colombia, Ecuadory
Peru

Fuente: Elaboracién propia



29

Produccion y exportacion de pitahaya

La fruta del dragbn o comunmente pitahaya es un fruto originario de centro y sur
América; cultivado en regiones de clima tropical y subtropical, perteneciente a la
familia de la cactaceas, se destaca las de género Hylocereus y Selenicereus; es
perenne, trepadora, con espinas, y contornos en formas de escamas, de ahi, del
porqué de su denominacion de fruta del dragon (Verona, Urcia, & Paucar, 2020).
Asi mismo, la pitahaya es considerada una fruta exdética por su sabor, propiedades
antioxidantes, rica en vitamina C, con efecto laxante, ayuda a reducir el colesterol,
alivia problemas digestivos, entre otros (Sotomayor etal.,, 2019). Ademas, la
Selenicereus megalanthus, pitahaya amarilla, € Hylocereus undatus pitahaya roja,
son las mas demandadas mundialmente (Ricalde & Andrade, 2009).

Por otra parte, entre los mayores productores de pitahaya en el mundo estan:
Vietnam, China, Indonesia, Tailandia, Taiwan, Colombia, Ecuador, México,
Malasia, Filipinas, Camboya, India, Pera, Australia, Sudafrica (Menéndez &
Cobefia, 2022; Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego, 2021). En lo concerniente
al Ecuador, aproximadamente 1.528 hectareas son dedicadas a la produccién de
pitahaya, ubicadas principalmente en las provincias de Morona Santiago, Manabi y
Guayas, y de los cuales, 2.260 productores estan registrados en la actividad de
exportacion de esta fruta (Agencia de Regulacion y Control Fito y Zoosanitario,
2022).

En este orden de ideas, de acuerdo a las cifras reportadas por el Banco Central del
Ecuador (2022b), el pais en 2022 exportd un total de 23.319,3 toneladas de
pitahaya, lo que representa USD 99,4 millones como parte de las exportaciones no
petroleras no tradicionales. En tal sentido, el nimero de paises a los que se exporta
es 23, se destaca principalmente los destinos de: Estados Unidos, Colombia, Hong
Kong, Espafa, Canada, Peru, Singapur, Paises Bajos, Francia, Malasia, Reino
Unido, entre otros. Asi mismo, estos valores corresponden a las ventas por
exportaciones que lograron concretar 148 empresas categorizadas con RUC entre

personas naturales o personeria juridica.
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CAPITULO II. DISENO METODOLOGICO

El capitulo, tiene como propdsito detallar el disefio metodolégico para la
recoleccion, analisis, e interpretacion de datos concerniente a la variable de estudio
del tema del proyecto de investigacion determinada por la gestion de procesos, y
relacionado al ambito de la exportacion de pitahaya al mercado espafiol. Asi mismo,
se realiza el diagnostico del mercado destino mediante datos generales del pais,
estadisticas, tendencias de consumo, y requisitos de importacion de la pitahaya.
Seguidamente, se realiza el diagndstico de los exportadores nacionales con
respecto a los procesos de exportacion de pitahaya, Finalmente, se sintetiza los
resultados obtenidos que en lo posterior facilitara la toma de decisiones para el
desarrollo y disefio del producto final de la propuesta de esta investigacion.

2.1. Disefio Metodologico

Modalidad de la investigacién

La modalidad de esta investigacion tiene un enfoque mixto que implica la
identificacion y recoleccion de informacién cuantitativa y cualitativa para su
unificacién y analisis, lo que permite tener una comprensién e inferencia mas amplia

y profunda de la problematica planteada (Hernandez et al., 2014).

En este sentido, la identificacion, medicién, analisis e integracion de datos
estadisticos, y la interpretacion, contextualizacion y profundizacion de informacion
corresponde al mercado espafiol, su caracterizacion en la demanda y tendencias
de consumo orientadas a la pitahaya. Asi también, la situacion actual, fortalezas,
debilidades y experiencias de los productores ecuatorianos en los procesos de
exportacion de este producto al mercado en mencion. En consecuencia, se
generaliza resultados y profundiza ideas con precision y riqueza interpretativa

respectivamente, sujeto a esta investigacion.
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Tipo de investigacion

El tipo de investigacion de acuerdo a su alcance es descriptivo con la finalidad de
detallar las caracteristicas, procesos, comportamientos, y fendmenos directamente
relacionados al objeto de estudio (Monroy & Nava, 2018). Por consiguiente, se
describen las caracteristicas importantes del mercado espafiol, y a su vez, los
procesos y requisitos especificos que cumplirdn los productores nacionales para la
exportacion de pitahaya.

Asi mismo, el tipo de investigacion es explicativo con la finalidad de exponer las
causas de los eventos y condiciones en las que ocurren las distintas situaciones
del objeto de estudio (Ferreyra, 2014; Trejo, 2021), lo que aporta un mayor
entendimiento en cada uno de los procesos que intervienen en la exportacion de

pitahaya al mercado espafiol.

Por otra parte, la investigacion de acuerdo a su disefio es de tipo no experimental
transeccional debido a que no existe una manipulacién de las variables, y el objeto
de estudio es analizado en su contexto real en un momento dado (Hernandez et al.,
2014), todo con la finalidad de medir las percepciones y caracteristicas del grupo
objetivo en referencia a los procesos de exportacion de pitahaya al mercado
espaniol.

Métodos de investigaciéon

El método de esta investigacion es deductivo que parte de caracteristicas,
procesos, comportamientos entre otros de tipo general al caso particular del objeto
de estudio (Baena, 2014; L. Pérez et al.,, 2020). En este sentido, se analiza e
interpreta las generalidades de los procesos y requisitos a cumplir que intervienen
en todo proceso de exportacion de productos nacionales al mercado espaiiol, para
posteriormente, interpretar, caracterizar y especificar el escenario que aplica a la

gestion por procesos para la exportacion de pitahaya al mercado en mencion.
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Asi mismo, otro método que complementa a la deduccidon y que se utiliza en esta
investigacion es el inductivo mediante el cual, se analiza casos particulares para
obtener conclusiones generales que aplican al objeto de estudio (L. Pérez et al.,
2020; Santiesteban, 2014). Por lo mismo, se analiza la situacion actual, fortalezas,
debilidades y experiencias de los productores ecuatorianos en los procesos de
exportacion de pitahaya para el mercado espafiol, y que posteriormente, del
resultado de la interpretacion de los datos obtenidos se realiza el planteamiento de
la propuesta del producto final de esta investigacion, que aplica a todo existente o
futuro productor nacional de pitahaya que desea exportar su producto al mercado

en cuestion.

En este contexto, con la finalidad de describir y explicar el objeto de estudio de
acuerdo a lo antes mencionado, se utiliza la investigacion documental donde se
obtiene, analiza y selecciona informacion a partir de distintas fuentes de
documentos, lo que permite fundamentar el marco teérico, la metodologia, los
resultados y la bibliografia resultante de esta investigacion (Monroy & Nava, 2018),

en relevancia a la exportacion de pitahaya al mercado espariol.

Adicionalmente, se utiliza la investigacion de campo para la obtencion de datos
directos provenientes del grupo objeto de estudio en un momento dado, sin
manipular o condicionar la informacion obtenida (Arias, 2012), con la finalidad de
identificar la situacion actual de los productores nacionales de pitahaya con

respecto a los procesos de exportacion al mercado espariol.

Herramientas de recoleccién de informacién

La identificacion y recoleccion de datos en esta investigacion son de tipo primarios
y secundarios, donde el primero refiere a datos obtenidos directamente del grupo
objetivo de la investigacion mediante encuestas y entrevistas; y el segundo, a la
informacion que se obtiene a partir de documentos publicados de fuentes oficiales

en referencia a investigaciones, reportes y estadisticas (Nifio, 2019).
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Tabla 4. Herramientas de recoleccion de informacion

TIPO DE INFORMACION

HERRAMIENTA

FINALIDAD

Primaria

Encuesta

Analizar la situacion actual, fortalezas, debilidades y
experiencias de los productores y exportadores
ecuatorianos en la exportacion de pitahaya; y la
necesidad e importancia que tendria el disefio de una
guia de gestion de procesos para exportacion de

pitahaya al mercado espariol.

Primaria

Entrevista

Identificar y analizar la opinién de representantes del
sector exportador sobre la situacion actual, fortalezas,
debilidades y experiencias de los productores
ecuatorianos en la exportacion de pitahaya; y la
necesidad e importancia que tendria el disefio de una
guia de gestion de procesos para exportacion de
pitahaya al mercado espafiol.

Secundaria

Documentos

Analizar las publicaciones de investigaciones,
reportes y estadisticas generados por instituciones
estatales de origen nacional e internacional para
caracterizar la demanda y tendencias de consumo
orientadas a la pitahaya en el mercado espafiol e
identificar los procesos de exportacion para la
exportacion de este producto al destino en mencion.

Banco Central del Ecuador (BCE), Servicio Nacional
de Aduana del Ecuador (SENAE), Ministerio de
Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca
(MPCEIP), Agencia de Regulacién y Control Fito y
Zoosanitario (AGROCALIDAD), Ministerio de
Industria, Comercio y Turismo de Espafia, Ministerio
de Hacienda y Funcién Publica de Espafia,
Organizacion Mundial del Comercio (OMC), entre

otros.

Fuente: Elaboracién propia

Operacionalizacion de variables
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VARIABLE | DIMENSION INDICADOR ITEM FUENTE
Porcentaje de tipo de personaria preferida para realizar la actividad | 1. ¢ Con qué personeria realiza su actividad econémica £ .
ncuesta
econdmica de produccion y/o exportacién de pitahaya? para la produccion y/o exportacion de pitahaya?
Porcentaje de tipo de empresa con el que se realiza la actividad 2. ¢ Como se identifica su empresa micro, pequeria, £
ncuesta
econdmica de produccién y/o exportacién de pitahaya mediana o grande?
Porcentaje de preferencia de actividad econémica para la )
B 5 ) 3. ¢ Su empresa produce y/o exporta pitahaya? Encuesta
produccion y/o exportacion de pitahaya
i . ] 4. ¢ Cual es el volumen anual de exportacion de
Numero de volumen anual de exportacién de pitahaya ) ) Encuesta
pitahaya que su empresa realiza?
] ) 5. ¢ Cudles son los mercados a los que su empresa
Porcentaje de los mercados a los que se exporta pitahaya ) Encuesta
exporta pitahaya?
Porcentaje de preferencia para que la produccion de pitahaya se ) »
» ] 3 9. ¢ Usted exporta directamente su produccion o la
Gestién exporte directamente o venda a través de una empresa ) o Encuesta
Procesos ) o vende a una empresa intermediaria?
de o intermediaria
estratégicos i i i
procesos Porcentaje de empresas que han exportado pitahaya al mercado 11. ¢ Su empresa ha exportado pitahaya al mercado £
ncuesta
espafol espafiol?
Percepcion sobre la situacion actual de oferta y demanda para la 1. ¢ Cual es la situacion actual de oferta y demanda Entrevist
ntrevista
exportacion de pitahaya ecuatoriana para la exportacion de pitahaya ecuatoriana?
Percepcion sobre los principales problemas que enfrentan los 2. ¢ Cudles son los principales problemas que enfrentan
exportadores de pitahaya para comercializar su producto en el los exportadores de pitahaya para comercializar su Entrevista
exterior producto en el exterior?
Percepcion de las caracteristicas y tendencias de consumo de 3. ¢Cuales son las caracteristicas y tendencias de £ )
ntrevista
pitahaya en el mercado espafiol consumo de pitahaya en el mercado espafiol?
. . 4. ¢Queé estrategias tendran en cuenta los productores
Percepcion de estrategias a tener en cuenta para exportar ) .
de pitahaya para exportar su producto al mercado Entrevista

pitahaya al mercado espafiol

espafiol?
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VARIABLE | DIMENSION INDICADOR ITEM FUENTE
Porcentaje de tipos de normas de certificacion internacional con
7. ¢La empresa posee alguna norma de certificaciéon
respecto a la produccion pitahaya que requieren las empresas ) ) ) ) Encuesta
internacional con respecto a la produccién pitahaya?

para la exportacién
Porcentaje de grado de conocimiento sobre los tipos de procesosy | 8. ;,Conoce sobre los procesos y requisitos para la
requisitos para la exportacion de pitahaya exportacion de pitahaya? Encuesta
Porcentaje de preferencia de uso de flujogramas de procesos que 10. ¢ Utiliza flujogramas de procesos que le guien para

Procesos guien para la exportacion de pitahaya la exportacion de pitahaya? Encuesta

claves Porcentaje de grado de conocimiento sobre los requisitos y 12. ¢ Conoce sobre los requisitos y documentacion

operativos documentacién requeridos para la exportacion de pitahaya al requeridos para la exportacion de pitahaya al mercado Encuesta
mercado espafiol espafiol?
Porcentaje de grado de conocimiento sobre el proceso de 13. ¢ Conoce sobre el proceso de exportacion de
exportacion de pitahaya al mercado espafiol pitahaya al mercado espafiol? Encuesta
Percepcion de los principales procesos de exportacion que los 5. ¢ Cudles son los principales procesos de exportacion
productores de pitahaya tomaran en cuenta para exportar al que los productores de pitahaya tomaran en cuenta Entrevista
mercado espafiol para exportar al mercado espafiol?
Porcentaje de empresas que cuentan con una unidad o 6. ¢, Su empresa cuenta con una unidad o departamento
departamento de comercio exterior de comercio exterior? Encuesta
Porcentaje de necesidad por contar con una guia actualizada de 14. ;Considera que es necesario contar con una guia
gestidn de procesos para exportacion de pitahaya al mercado actualizada de gestion de procesos para exportacion de | Encuesta
espafiol pitahaya al mercado espafiol?

Procesos de
Percepcion de la existencia de guia consolidada de paso a paso 6. ¢ Existe una guia consolidada de paso a paso de los

soporte de los procesos y documentos necesarios para la exportacion de procesos y documentos necesarios para la exportacién | Entrevista
pitahaya de pitahaya?
Percepcion de la existencia de capacitaciones y otros apoyos para | 7. ¢ Existe capacitaciones y otros apoyos para los
los procesos y documentos necesarios para la exportacion de procesos y documentos necesarios para la exportacion | Entrevista

pitahaya

de pitahaya?

Fuente: Elaboracion propia
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Poblacién y muestras

Poblacién

La poblacién corresponde al conjunto o grupo de individuos sobre los que se

pretende realizar el analisis del proyecto de investigacion (L. Pérez et al., 2020).

En este contexto, en el Ecuador aproximadamente 1.528 hectareas son dedicadas
a la produccion de pitahaya, ubicadas principalmente en las provincias de Morona
Santiago, Manabi y Guayas, y de los cuales, 2.260 productores estan registrados
en la actividad de exportacion de esta fruta (Agencia de Regulacion y Control Fito

y Zoosanitario, 2022).

Por otra parte, de acuerdo a las cifras reportadas por el Banco Central del Ecuador
(2022b), el pais en 2022 export6 un total de 23.319,3 toneladas de pitahaya, lo que
representa USD 99,4 millones como parte de las exportaciones no petroleras no
tradicionales. Asi mismo, estos valores corresponden a las ventas por
exportaciones que lograron concretar 148 empresas categorizadas con RUC entre

personas nhaturales o personeria juridica.

En consecuencia, la poblacion objetivo seran estas 148 empresas que han logrado
concretar la exportacion pitahaya del total de productores que estan registrados con

la actividad de exportacion de esta fruta.

Muestra

La muestra corresponde al subconjunto de la poblacién sobre la cual se realizara
la recoleccion de informacién que formaran parte del analisis del proyecto de

investigacion (L. Pérez et al., 2020).

En este sentido, para obtener la muestra se aplica la formula estadistica para

poblaciones finitas:
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Z? X N Xp Xq

"TEWN-D+ 22 xp xq

Donde:

n= Tamafio de la muestra

N= Tamafio de poblacién = 148 empresas exportadoras de pitahaya
E= Error de muestreo = 5% = 0,05

Z= Nivel de confianza = 95%, donde el valor estandar es del 1,96
p= Probabilidad de éxito = 50% = 0,5

g= Probabilidad de fracaso=1-p=0,5

Célculo:

Z2 X N Xp Xq
T E2(N—-1+ Z2 xp xq

n

1,96% x 148 x 0,5 X 0,5

"= 0,052(148 — 1) + 1,962 x 0,5 x 0,5

142,1392
1,3279

n = 107,0405

n= 107

En consecuencia, para el caso de la encuesta se realiza sobre una muestra de 107

empresas de una poblacion de 148 empresas.

Para el caso de las entrevistas, se considera obtener la opinién de un representante
del sector publico y otro del sector privado que entre sus responsabilidades
atienden, asesoran, capacitan, formulan propuestas, y realizan eventos, entre otros
temas de exportacién y comercio exterior de pitahaya a la ciudadania en general,

empresas, gremios, camaras y asociaciones:
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e Sector publico: Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y
Pesca (MPCEIP)

e Sector privado: Federacion Ecuatoriana de Exportadores (FEDEXPOR).

Validacion del instrumento de investigacion

La validacion del instrumento de investigacion de la encuesta para determinar su
andlisis de fiabilidad se lo realiza al establecer el coeficiente de Alfa de Cronbach.
Para este analisis y procesamiento de informacion se utiliza el programa estadistico
IBM SPSS (Statistical Package for Social Sciences), y se obtiene los siguientes

resultados:

Tabla 6. Operacionalizacién de variables

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach basada

Alfa de Cronbach en elementos N de elementos
estandarizados

924 ,938 14
Fuente: Elaboracion propia a partir del programa estadistico IBM SPSSS

En este sentido, el valor del indice de Alfa de Cronbach es de 0,924, lo que indica
que el instrumento de recolecciébn de informacion es fiable. Asi mismo, el
procesamiento y andlisis de la informacion se lo realiza con el programa estadistico
IBM SPSSS, lo que permite la interpretacion de resultados, y que para su

entendimiento de manera mas amplia se utiliza gréaficos estadisticos.

2.2. Situacion actual del mercado espafol parala exportacion de pitahaya
Datos generales del pais

Espafia se ubica en la peninsula ibérica al suroeste de Europa con una superficie
506.002 km2, que limita al norte con el mar Cantabrico, Francia y Andorra, al este

con el mar Mediterraneo, al oeste con Portugal y el océano Atlantico, y al sur con

el mar Mediterraneo y océano Atlantico, en este ultimo se localizan las islas
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Baleares y Canarias, y las ciudades autonomas de Ceuta, Melilla (Ministerio de
Industria Comercio y Turismo de Espafia, 2021). Asi mismo, cuenta con una

poblacion aproximada de 47.351.567 habitantes, y su idioma oficial es el espafiol.

Por otra parte, Espafia se conforma de 17 comunidades autbnomas, 50 provincias
y 2 ciudades autonomas. Su capital es Madrid, que conjuntamente con las ciudades
de Bilbao, Zaragoza, Barcelona, Valencia, Sevilla y Malaga son las principales
zonas comerciales del pais (Ministerio de Industria Comercio y Turismo de Espafia,
2021). De igual forma, su moneda oficial es el euro desde el 1 de enero de 1999,
como pais miembro de la Unidén Europea desde el 1 de enero de 1986 (Comisién

Europea, s. f.; Gobierno de Espafia, 2022).

Ademas, Baqués y Fojon (2023) afirman que Esparfia ocupa el décimo cuarto lugar
en el PIB del mundo, y el cuarto lugar en la Unién Europea como uno de los paises
con mayor economia de su regién, con capacidad de inversidn extrajera interna
como externa. De hecho, en 2020, la inversion recibida es por 23.824 millones de
euros, y la inversion realizada es por 23.070 millones de euros (Ministerio de

Industria Comercio y Turismo de Espafia, 2021).

Asi mismo, segun cifras del Instituto Nacional de Estadistica de Espafa (2023), en
el periodo 2022, el Producto Interno Bruto (PIB) del pais es de 1.328.922 millones
de euros, donde segun el Ministerio de Industria, Comercio y Turismo de Espafia
(2022), las exportaciones son por 389.208,9 millones de euros y las importaciones
por 457.321,2 millones de euros. Es asi que, para el caso de exportaciones los
sectores mas relevantes son productos quimicos, bienes de equipo, alimentacion,
bebidas y tabaco, y automdviles. Mientras, para el caso de las importaciones son
los productos energéticos, bienes de equipo, quimicos, alimentacién, bebidas y

tabaco, y manufacturas de consumo.

Estadisticas de la importacion de pitahaya

Segun cifras del Ministerio de Industria, Comercio y Turismo de Espafia (2022), en
el periodo 2022, se identifica que el sector de Alimentacion, Bebidas y Tabaco,
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representa el 11,4% del total de las importaciones del pais. Al mismo tiempo, las
frutas, hortalizas y legumbres se ubican en el tercer lugar de estas importaciones,
y son provenientes en primer lugar de paises miembros de la Union Europea,
seguido de otros paises del resto de Europa, América, Asia, Africa, y Oceania

(Ministerio de Industria Comercio y Turismo de Espafa, 2023b).

En esta misma linea, segun el Ministerio de Industria, Comercio y Turismo de
Espafia (2023a), en el periodo enero a noviembre 2022, se realiz6 la importacion
de 848,42 de toneladas de pitahaya, lo que representa 4,60 millones de euros. En
este contexto, se identifica que el 63.04% del total de las importaciones de pitahaya
que realiza Espafia son provenientes de Ecuador, por lo que, es su principal
proveedor a nivel mundial, seguido por Marruecos y Brasil, conforme a la

informacion que se presenta a continuacion:

Tabla 7. Importaciones de pitahaya - Espafia 2022

NRO PAIS MILLONES EUROS | TONELADAS
1 | Ecuador 3.236,08 534,88
2 Marruecos 629,51 181,39
3 | Brasil 316,47 60,92
4 Peru 0,38 0,05
5 México 0,56 0,05
6 | Colombia 237,61 32,28
7 Vietnam 45,59 20,00
8 Kenia 72,45 11,06
9 Tailandia 52,46 4,62
10 | Republica 11,20 3,17

TOTAL 2022 4.602,30 848,43

Fuente: Tomado a partir de Ministerio de Industria, Comercio y Turismo de Espafia (2023a)

Una de las principales causas, para que Ecuador sea el principal proveedor de
pitahaya de Espafa, es debido a que el arancel para la importacion de este fruto
es del 0% (Departamento de Comercio de la Comisién Europea, 2023), como
resultado de la suscripcion del Acuerdo Comercial entre la Union Europea y sus
Estados Miembros y Colombia, Perud, Ecuador, entre otros; donde este producto es
considerado como originario en la Union Europea o Colombia, o Perd, o Ecuador,
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0 entre otros suscriptores (Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones
y Pesca, 2019).

Asi mismo, segun el Departamento de Comercio de la Comision Europea (2023),
las tasas de impuestos que se aplican a la pitahaya para dar paso a su
comercializacién es de tipo impositivo del 4% por ser considerado un producto
natural, mientras que para aquellos que no son, la tasa es del 10%. Esta tasa se
denomina Impuesto al Valor Agregado (IVA), y aplica a suministros de bienes y
servicios, adquisicion de bienes en la Union Europea, y a la importacion de
mercancias. Para este ultimo caso, el IVA suele cobrarse cuando la mercancia va

a ser despachada de aduana para su consumo en Espaiia.

Consumo de la pitahaya

Diaz (2022) resalta en su encuesta realizada en Madrid, que el 58% de los
encuestados prefieren las frutas tropicales y el 48% conocen de la pitahaya, el 60%
son mujeres y el 40% hombres, que rondan en la edad de 25 a 55 afios. Asi mismo,
de la encuesta realizada a vendedores, comercializadores, supermercados, entre
otros de la pitahaya, se identifica que cuando se coloca a la venta, de la misma no
suele quedar excedente, por lo que, tienen que renovar su stock en un rango de 3,
7 y 15 dias, debido a que los consumidores compran entre 1 a 3 unidades a la

semana.

El precio de comercializacién de la pitahaya en Espafia depende del tipo de
variedad, la localidad, y las cadenas de supermercado, por lo que, en la siguiente
tabla se presenta precios actuales de venta de este producto a través de cadenas

de supermercado que disponen del servicio de venta en linea:
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Tabla 8. Precio de comercializacion en linea de la pitahaya en Espafia

VARIEDAD | PROVEEDOR PRECIO VARIEDAD PROVEEDOR PRECIO
El Corte Ingles | 19,18 euros el Kg El Corte Ingles ig’:%o euros por
Tropicales 19,95 euros el Kg Tropicales 14,95 euros el Kg
Malaga Malaga
AM Market 18 euros por Kg AM Market 18 euros por Kg
Ely y Anibal 6 euros por unidad
Charito 6,40 euros por

unidad
PITAHAYA | Frutas Miguel 6 euros por unidad PITAHAYA
AMARILLA ROJA . 11 a 13 euros por
Tropical

Kg

Somos Fruta

19,80 euros por
Kg

Los Frescos del
Barrio

14,23 euros por
Kg

Fuente: Elaboracion propia

Requisitos para laimportacion de pitahaya

De acuerdo al Departamento de Comercio de la Comision Europea (2023), los

requisitos para la importacion son:

Requisitos Generales:

e Factura comercial

e Declaracion de valor en Aduana

e Documentos de flete

e Seguro de transporte

e Lista de embalaje

e Prueba de origen

e Documento Unico Administrativo (SAD)

e Prueba de origen Preferencial / documentacion de origen

Requisitos especificos:

e Control de contaminantes en alimentos

e Control de residuos de plaguicidas en productos vegetales y animales

destinados al consumo humano
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e Control sanitario de alimentos genéticamente modificados (GM) y nuevos
alimentos

e Control sanitario de los alimentos de origen no animal

e Control de sanidad vegetal

e Trazabilidad, cumplimiento y responsabilidad en alimentos

e Etiquetado de productos alimenticios

2.3. Diagnostico de los exportadores nacionales con respecto a los

procesos de exportacion de la pitahaya al mercado espafiol

Para este diagnostico se utiliza una matriz de Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas (FODA), como herramienta que permite identificar
aspectos positivos y negativos la situacion interna y externa actual del caso de
estudio (Sanchez, 2020). En este sentido, este analisis se complementa a partir de
los resultados obtenidos en la bibliografia y en la recoleccién de informacién de la
encuesta y entrevista, desarrolladas a la poblacion objetivo, y a los representantes

del sector publico y privado respectivamente definidos en esta investigacion.



Tabla 9. Matriz FODA
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AMBIENTE INTERNO

AMBIENTE EXTERNO

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1: Nivel moderado de conocimiento sobre los
requisitos, documentacion y procesos para la
exportacion de pitahaya al mercado espafiol.

O1: El arancel para el ingreso de pitahaya a
Espafa es cero debido a la suscripcion del
Acuerdo Comercial entre la Union Europea y
sus Estados Miembros y Colombia, Perd,
Ecuador, entre otros.

F2: Las empresas prefieren orientarse a la
produccién y exportacion de pitahaya de
manera directa y no ser intermediarios.

0O2: Si se logra exportar pitahaya a Espafia, el
proceso podria replicarse a otros paises de
Europa que son parte de la suscripcion del
Acuerdo Comercial entre la Union Europea y
sus Estados Miembros y Colombia, Peru,
Ecuador, entre otros.

F3: Mayormente las empresas han
implementado areas o departamentos de
comercio exterior para la exportacion de
pitahaya.

O3: El Ecuador es uno de los mayores
proveedores de pitahaya en Estados Unidos y
Europa, de este Ultimo principalmente en
Espafa.

F4: Mayormente las empresas utilizan
flujogramas de procesos que le guien para la
exportacion de pitahaya.

0O4: La pitaya ha adquirido gran popularidad en
los supermercados espafioles en los ultimos
afos por los muchos beneficios que tiene la
fruta, y es considerado un superalimento.

F5: Los productores y exportadores enfocan
sus esfuerzos para obtener certificaciones de
buenas préacticas agricolas, y certificaciones
internacionales que avalen los estdndares de
calidad de la pitahaya ecuatoriana para la
exportacion.

O5: El estado realiza el acompafiamiento para
la participacion en proyectos como IPD (Import
Promotion Desk), para buscar proveedores que
oferten productos con certificaciones y que
cumplan con las normativas de la Union
Europea para promocionar y tener contactos
comerciales en este mercado.

06: La pitaya genera nuevas tendencias de
negocio como la cerveza artesanal, aderezo
para cocteles, vinos, mermeladas, pulpas, entre
otros.

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1: No todas las empresas han implementado
areas o departamentos de comercio exterior
para la exportacion de pitahaya.

Al: La sobre oferta de pitahaya satura
mercados internacionales, y provoca
especulacién de precios.

D2: Las empresas tienen dificultades en
identificar los procesos de exportacion de
pitahaya al mercado espafiol debido a que
existe documentacion dispersa y no
consolidada, especifica y actualizada de
instituciones publicas y privadas.

A2: Existe problema con la logistica, debido a
que este sector esté saturado, las cargueras ya
tienen comprometidos los espacios a nivel
nacional, y a nivel internacional estan
congestionados, lo que provoca precios al alza.

D3: Las empresas desconocen las tendencias
de consumo y aperturas de ingreso al mercado
espafiol para la pitahaya debido a que no
existen estudios historicos sobre este mercado.

A3: La demanda pitahaya ha provocado que
Espafia empiece a realizar su propia produccion
de pitahaya.

D4: Las empresas acceden a capacitaciones de
como exportar a la Unidn Europea, pero son
capacitaciones generales lo que provoca
desconocimiento sobre los procesos especificos
de la exportacion de pitahaya.

Fuente: Elaboracién propia

A continuacion, con la finalidad de ampliar el presente diagnostico, se procede a
elaborar las distintas estrategias de la situacion actual de los exportadores
nacionales con respecto a los procesos de exportacion de la pitahaya al mercado

espafiol mediante una matriz de FODA cruzado.



Tabla 10. Matriz FODA cruzado
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: Nivel moderado de
conocimiento sobre los
requisitos, documentacion y
procesos para la exportacion de
pitahaya al mercado espariol.

D1: No todas las empresas han
implementado &reas o
departamentos de comercio
exterior para la exportacion de
pitahaya.

F2: Las empresas prefieren
orientarse a la produccion y
exportacion de pitahaya de
manera directa y no ser
intermediarios.

D2: Las empresas tienen
dificultades en identificar los
procesos de exportacion de
pitahaya al mercado espafiol
debido a que existe
documentacion dispersa y no
consolidada, especifica y
actualizada de instituciones
publicas y privadas.

F3: Mayormente las empresas
han implementado areas o
departamentos de comercio
exterior para la exportacion de
pitahaya.

D3: Las empresas desconocen
las tendencias de consumo y
aperturas de ingreso al mercado
espafiol para la pitahaya debido a
que no existen estudios histéricos
sobre este mercado.

F4: Mayormente las empresas
utilizan flujogramas de procesos
que le guien para la exportacion
de pitahaya.

D4: Las empresas acceden a
capacitaciones de como exportar
a la Union Europea, pero son
capacitaciones generales lo que
provoca desconocimiento sobre
los procesos especificos de la
exportacion de pitahaya.

F5: Los productores y
exportadores enfocan sus
esfuerzos para obtener
certificaciones de buenas
practicas agricolas, y
certificaciones internacionales
gue avalen los estandares de
calidad de la pitahaya

ecuatoriana para la exportacion.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS OFENSIVAS
F.O

O1: El arancel para el ingreso de
pitahaya a Espafia es cero
debido a la suscripcion del
Acuerdo Comercial entre la Unién
Europea y sus Estados Miembros
y Colombia, Pert, Ecuador, entre
otros.

F1.01: Fortalecer mediante
capacitaciones y documentos
guias el conocimiento de los
procesos de exportacion de
pitahaya al mercado espafiol con
la finalidad de exportar este
producto y aprovechar el no pago
de aranceles para la Unién
Europea.

ESTRATEGIAS ADAPTATIVAS
D.O

D1.01: Implementar areas o
departamentos de comercio
exterior para la exportacion de
pitahaya con perfiles
profesionales de conocimiento de
acuerdos comerciales y procesos
de exportacion

O2: Si se logra exportar pitahaya
a Espafia, el proceso se podria
replicarse a otros paises de
Europa que son parte de la
suscripcion del Acuerdo
Comercial entre la Unién
Europea y sus Estados Miembros
y Colombia, Perl, Ecuador, entre
otros.

F1.02: Disefiar una guia de
gestidn de procesos para la
exportacion de pitahaya al
mercado espafol

D1.02: Disefiar una guia de
gestién de procesos para la
exportacion de pitahaya al
mercado espafiol

O3: El Ecuador es uno de los
mayores proveedores de
pitahaya en Estados Unidos y
Europa, de este ultimo
principalmente en Espafia.

F2.03: Identificar canales de
distribucion directos en Espafia
para la exportacién de pitahaya.

D2.02: Disefiar una guia de
gestién de procesos para la
exportacion de pitahaya al
mercado espafiol
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O4: La pitaya ha adquirido gran
popularidad en los
supermercados espafioles en los
ultimos afios por los muchos
beneficios que tiene la fruta, y es
considerado un superalimento.

F5.04: Identificar nuevas
tendencias de negocios para el
procesamiento industrial de la
pitahaya para su posterior
exportacion con certificaciones
de calidad.

D4.02: Disefiar una guia de
gestién de procesos para la
exportacion de pitahaya al
mercado espafiol

O5: El estado realiza el
acompafiamiento para la
participacion en proyectos como
IPD (Import Promotion Desk),
para buscar proveedores que
oferten productos con
certificaciones y que cumplan con
las normativas de la Union
Europea para promocionar y
tener contactos comerciales en
este mercado.

F5.05: Realizar ruedas de
negocio o ferias con empresas o
distribuidores espafioles que
estén interesados en comprar
pitahaya con certificaciones de
calidad.

D3.04: Elaborar estudios de
tendencias de consumo y
apertura de mercados de la
pitahaya en el mercado espafiol.

06: La pitaya genera nuevas
tendencias de negocio como la
cerveza artesanal, aderezo para
cocteles, vinos, mermeladas,
pulpas, entre otros.

F5.06: Identificar nuevas
tendencias de negocios para el
procesamiento industrial de la
pitahaya para su posterior
exportacion con certificaciones
de calidad.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS DEFENSIVAS
F.A

A1l: La sobre oferta de pitahaya
satura mercados internacionales,
y provoca especulacion de
precios.

F5.A1: Identificar nuevas
tendencias de negocios para el
procesamiento industrial de la
pitahaya para su posterior
exportacion con certificaciones
de calidad.

D3.06: Elaborar estudios de
tendencias de consumo y
apertura de mercados de la
pitahaya en el mercado espafiol.

ESTRATEGIAS SUPERVIVENCIA
D.A

D1.Al: Efectuar planes de
marketing para el aumento de
venta de pitahaya en el mercado
nacional.

A2: Existe problema con la
logistica, debido a que este
sector esté saturado, las
cargueras ya tienen
comprometidos los espacios a
nivel nacional, y a nivel
internacional estan
congestionados, lo que provoca
precios al alza.

F3. A2: Generar con anticipacion
reservas de espacios con las
cargueras de acuerdo al volumen
de exportacidn que se estime
realizar a Espafa.

D3.Al: Efectuar planes de
marketing para identificar nuevos
mercados locales e
internacionales para la
exportacion de pitahaya.

A3: La demanda pitahaya ha
provocado que Espafia empiece
a realizar su propia produccion
de pitahaya.

F2.A3: Establecer estrategias de
Marketing Mix, en especial en lo
referente a precios competitivos,
volumen, calidad, promocion de
producto organico, distribucion,
entre otros.

D3.A3: Iniciar nuevas tendencias
de negocios para el
procesamiento industrial de la
pitahaya para su posterior
exportacion.

Fuente: Elaboracion propia

Consecuentemente, a partir de las estrategias planteadas en la matriz FODA

cruzado se identifica el “Disefiar una guia de gestion de procesos para la

exportacion de pitahaya al mercado espafiol’, como parte de las estrategias

ofensivas originada de la fortaleza 1 y la oportunidad 2, y a su vez, como parte de

las estrategias adaptivas originada de la debilidad 1, 2 y 4, con respecto y

oportunidad 2. Asi mismo, la estrategia en mencion surge como una necesidad de

la situacion actual de los exportadores nacionales con respecto a los procesos de

exportacion de la pitahaya al mercado espafiol.
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En este sentido, en lo referente al tema de investigacion en el siguiente capitulo
con la estrategia planteada se procede a desarrollar la propuesta de disefio de una
guia de gestion de procesos para exportacion de pitahaya al mercado espafiol.
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CAPITULO lIl. ANALISIS DE RESULTADOS

El capitulo tiene como propdésito el desarrollo del componente conceptual y
procedimental de la guia de gestién de procesos para la exportacion de pitahaya al
mercado espafiol, conforme a los resultados obtenidos en el diagndstico, y que son
practicos en el planteamiento de la propuesta del objeto de esta investigacion. Asi
mismo, a partir de la descripcidon de cada uno de los componentes de la guia se
procede a explicar las acciones operativas claves que requieren ser tomadas en
cuenta en los distintos procesos para la exportacibn de pitahaya.
Consecuentemente, se procede a sustentar la comprobacion de la idea a defender

de la investigacion.
3.1. Componente conceptual

De acuerdo a la informacion recolectada en la encuesta y entrevista, al analisis de
la situacion actual del mercado espafiol, al diagnostico de los exportadores
nacionales con respecto a los procesos de exportacion de pitahaya, y a la

investigacion bibliografica, se procede a proponer el siguiente mapa de procesos:

llustracion 4. Mapa de procesos para la exportacion de pitahaya al mercado espafiol

PROCESOS ESTRATEGICOS

Gestion Estratégica @ Gestion de Marketing

(-4

f_‘ PROCESOS OPERATIVOS

3 =
X >
< Gestion I
< i 9 estion Gestién 9 9 >
°<: Gestion Gestion Gestion Declaracion Certificado Gestion Gestion Gestion ;
a Firma Registro Registro Gestion Juramentada Fitosanitario Declaracién Logistica Regulacion m
E Electrénica Comercio Operador en Ventas de Origeny de Aduanera de Tragns ortz Declaracion >-§
2 Exterior Agrocalidad Certificado L. exportacion P Aduanera [©]
- . Exportacion =
< de Origen d
> >
g 4
2

E PROCESOS OPERATIVOS

Gestion Contabilidad y Gestion Proveedores ﬁ Gestion Tecnologias de la Gestin Talento Humano
Finanzas Informacién y Comunicacién

PROCESOS DE APOYO

Fuente: Elaboracién propia
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En este contexto, el mapa de procesos de la guia para la exportacion de pitahaya

al mercado espafiol, consta de:

Procesos estratégicos
e Gestion estratégica

e Gestion marketing

Procesos operativos
e Gestion firma electronica
e Gestion registro comercio exterior
e Gestion registro operador en Agrocalidad
e Gestion ventas
e Gestion declaracion juramentada de origen y certificado de origen
e Gestion certificado fitosanitario de exportacion
e Gestion declaracion aduanera de exportacion
e Gestion logistica y transporte

e Gestion regulacion declaracion aduanera

Procesos de apoyo
e Gestion contabilidad y finanzas
e Gestion proveedores
e Gestion tecnologias de la informacion y comunicacion

e (Gestion talento humano

3.2. Componente procedimental

De acuerdo al mapa de procesos de la guia para la exportacion de pitahaya al
mercado espafiol, se desarrollan fichas y diagramas de flujo para cada uno de los
procesos estratégicos, operativos y de apoyo que detallan el cémo ejecutar el

proceso de exportacion en mencion:



Procesos estratégicos

Tabla 11. Ficha de proceso - Gestion estratégica
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PROCESO ESTRATEGICO

Gestion estratégica

MISION DEL PROCESO

Realizar un analisis de los factores externos e internos de la empresa, y definir (0 segun sea el caso
redefinir) su mision, vision, valores, objetivos a corto, mediano y largo plazo, estrategias y planes.

ENTRADAS SALIDAS

Necesidad de realizar exportaciones de
pitahaya al mercado espafiol. e Plan estratégico
Necesidad definir lineamientos para cumplir e Plan operativo

con los objetivos de la empresa.

RESPONSABLE DEL PROCESO
Gerencia y equipo de trabajo

ACTIVIDADES
1. Realizar andlisis del macroentorno
2. Realizar andlisis del microentorno
3. Definir la mision, vision, valores y objetivos de la organizacion
4. Definir estrategias
5. Aprobar plan estratégico
6. Socializar plan estratégico
7. Elaborar plan operativo
8. Socializar plan operativo
9. Ejecutar planes
10. Realizar seguimiento y evaluacion de los planes
PROCESOS RELACIONADOS
Ninguno
RECURSOS / NECESIDADES
e Informacion de la organizacion
e Participacion del nivel directivo y de la alta gerencia
INDICADORES
e Numero de procesos implementados / Numero de procesos planificados a implementarse
DOCUMENTACION
e Plan estratégico
¢ Plan operativo
e Mapa de procesos
ALERTAS

1. Constantemente toda la documentacion que se genere en este proceso requiere ser revisada y

actualizada conforme a los distintos factores que se presenten en el macroentorno y microentorno de

la organizacion.
2. Entre las estrategias a plantearse a mediano plazo estaran la obtencién de certificaciones.

Certificacion de buenas practicas de agricultura
Certificacion Global G.A.P

Certificacion organica

Certificacion Rainforest Alliance

Certificacion Fairtrade

PoooTY
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PROCESO ESTRATEGICO

Nota: La obtencion de estas certificaciones dependeran del mercado y clientes con los cuales se
prevé trabajar, asi como de las regulaciones aduaneras y fitosanitarias de Espafia y de la Union
Europea.

3. Laestructura del plan estratégico al menos contiene:
a. Introduccion
b. Andlisis de la situacion actual: analisis del macroentorno y microentorno
c. Mision, vision y valores
d. Objetivos generales
e. Objetivos especificos
f.  Estrategias (perspectiva financiera, cliente, procesos, capacidades)
g. Plan de accion, evaluacion de estrategias e indicadores de gestion

4. La estructura del plan operativo al menos contiene:

Introduccion

Misién

Andlisis del entorno, aspectos internos y externos que influyen en los procesos
Objetivos, metas

Estructura organizativa, responsables, actividades, recursos, cronograma
Indicadores

Resultados esperados

@rpoooTy

Fuente: Elaboracion propia



llustracién 5. Diagrama de flujo - Gestion estratégica
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Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 12. Ficha de proceso - Gestién marketing
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PROCESO ESTRATEGICO

Gestion marketing

MISION DEL PROCESO

Definir el mercado objetivo y la estrategia de marketing para la exportacion de pitahaya al mercado
espariol

ENTRADAS SALIDAS

Necesidad de realizar exportaciones de
pitahaya al mercado espafiol. e Plan estratégico de marketing
Plan estratégico

RESPONSABLE DEL PROCESO

Gerencia y equipo de trabajo de marketing

NGO~ WNE

ACTIVIDADES

Analizar el mercado y los clientes potenciales

Identificar oportunidades de mercado

Definir objetivos, metas y métricas

Definir estrategias (segmentacion, posicionamiento, marketing mix)
Definir presupuesto

Aprobar plan estratégico de marketing

Ejecutar plan

Realizar seguimiento y evaluacion del plan

PROCESOS RELACIONADOS

Gestion estratégica

RECURSOS / NECESIDADES

Plan estratégico de la empresa
Participacion del nivel directivo y de la alta gerencia

INDICADORES

Numero de procesos implementados / Nimero de procesos planificados a implementarse

DOCUMENTACION

Plan estratégico de marketing

ALERTAS

Entre las estrategias de producto a plantearse requiere analizarse lo siguiente:
a. Cliente objetivo
b. Necesidades a satisfacer
c. Diferenciacion del producto con la competencia

Entre las estrategias de precio a plantearse requiere analizarse lo siguiente:
a. Precios de la competencia
b. Niveles de precio que alcanzaria el producto
c. Costo de la produccion
d. Valor que estarian los clientes a pagar

Entre las estrategias de plaza a plantearse requiere analizarse lo siguiente:
a. Lugar o sitios de venta de competencia
b. Laventa a distribuidores, empresas o consumidor final.
c. Ubicaciones de los clientes
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PROCESO ESTRATEGICO

—h

4. Entre las estrategias de promocién a plantearse requiere analizarse los siguiente:

—TST@Tmo o0 T

5. La estructura del plan estratégico de marketing al menos contiene:

P00 Y

Maneras como la competencia promociona su producto

Implementacion de una pagina web

Implementacion de e-commerce

Implementacion de redes sociales

Mailing

Eventos (Ferias comerciales, eventos virtuales, transmisiones en vico, entre otros)
Programas de lealtad de clientes

Muestras gratis, presentes

Ofertas

Introduccion

Analisis y diagndstico de la situacién del mercado y clientes potenciales
Identificacion de oportunidades de mercado

Objetivos, metas y métricas

Estrategias (segmentacion, posicionamiento, marketing mix (producto, precio, plaza,
promocion))

Presupuesto

Fuente: Elaboracion propia



llustracion 6. Diagrama de flujo - Gestién marketing
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Fuente: Elaboracién propia
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Procesos operativos

Tabla 13. Ficha de proceso - Gestion de firma electrénica

PROCESO OPERATIVO

Gestion firma electrénica

MISION DEL PROCESO

Obtener certificado digital de firma electrénica en token para la suscripcion de documentos y tramites
aduaneros en linea para la exportacion.

ENTRADAS SALIDAS

Necesidad de obtener certificado digital de
firma electrénica en token para la suscripcion
de documentos y tramites aduaneros en linea
para la exportacion.

e Certificado digital de firma electronica en token.

RESPONSABLE DEL PROCESO
Gerencia y equipo de trabajo

=

aprwd

ACTIVIDADES

Registrar usuario en el Sistema de Certificacion Electronica del Banco Central del Ecuador
(https://portal.sce.eci.bce.ec)

Registrar empresa en el Sistema de Certificacion Electronica del Banco Central del Ecuador
Solicitar certificado digital de firma electrénica en token para Operaciones de Comercio exterior.
Realizar pago del certificado digital en token

Retirar y resguardar token

PROCESOS RELACIONADOS
Gestion Estratégica

RECURSOS / NECESIDADES

Numero de RUC de la empresa o persona natural

Numero de cédula del representante legal de la empresa o persona natural

Designacion representante legal o documentos delegacion

En el caso de una persona natural: Factura actualizada de un servicio basico en formato PDF

En el caso de una persona juridica: Certificado de votacién y nombramiento o certificado laboral en
formato PDF

INDICADORES

Numero de actividades cumplidas para la obtencién del certificado digital

DOCUMENTACION

Factura de certificado digital de firma electronica en token
Correo electrénico

ALERTAS

El certificado digital de la firma electrénica almacenada en el token tiene una vigencia de 2 afios, por
lo que terminado este periodo requiere renovar solo el certificado digital.

Para solicitar la renovacion del certificado digital el mismo requiere estar activo y vigente, y realizarse
esta accién en un plazo de 2 meses antes de la fecha de caducidad.

Fuente: Elaboracién propia


https://portal.sce.eci.bce.ec/

llustracién 7. Diagrama de flujo - Gestién firma electronica
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Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 14. Ficha de proceso - Gestién registro comercio exterior

PROCESO OPERATIVO |

Gestion registro comercio exterior
MISION DEL PROCESO

Registrar a la empresa exportadora y representante legal como representante de comercio exterior en el
sistema ECUAPASS del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), a través del Sistema de
ventanilla Unica Ecuatoriana (VUE) con la finalidad de interactuar y realizar tramites aduaneros con las
instituciones publicas del Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MPCEIP),
Agencia de Regulacion y Control Fito y Zoosanitario (Agrocalidad), SENAE, entre otros.

ENTRADAS SALIDAS

e Necesidad de registrar a la empresa
exportadora y al representante legal como
representante de comercio exterior en el
sistema ECUAPASS del SENAE, a través de la
VUE con la finalidad de interactuar y realizar
tramites aduaneros con distintas instituciones
publicas.

e Registro de empresa exportadora y
representante de comercio exterior en el
sistema ECUAPASS habilitado para realizar
trdmites aduaneros.

e Certificado digital de firma electrénica en token.
RESPONSABLE DEL PROCESO
Gerencia y equipo de trabajo
ACTIVIDADES
1. Registrar a la empresa exportadora y al representante de comercio exterior en el sistema ECUAPASS
del SENAE, a través de la VUE. (https://portal.aduana.gob.ec)

2. Registrar el certificado digital de firma electrénica en token del representante de comercio exterior de
la empresa exportadora.

PROCESOS RELACIONADOS
e  Gestion firma electrénica

RECURSOS / NECESIDADES

e Numero de RUC de la empresa o persona natural
e Numero de cédula del representante legal de la empresa o persona natural
e Certificado digital de firma electrénica en token

INDICADORES

e Numero de actividades cumplidas para la obtencion del registro de la empresa exportadora y
representante de comercio exterior en el sistema ECUAPASS.

DOCUMENTACION

e Correo electrénico de confirmacion de registro de empresa exportadora y representante de comercio
exterior.

ALERTAS

1. El certificado digital de la firma electronica almacenada en el token tiene una vigencia de 2 afios, por
lo que terminado este periodo requiere renovarse solo el certificado digital y actualizar la informacion
del representante de comercio exterior en el sistema ECUAPASS.

2. En el registro del ECUAPASS, la opcién de tipo de operador que requiere seleccionar es
“Importador/Exportador”.

Fuente: Elaboracién propia


https://portal.aduana.gob.ec/

llustracién 8. Diagrama de flujo - Gestidn registro comercio exterior
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Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 15. Ficha de proceso - Gestion registro operador en Agrocalidad

PROCESO OPERATIVO |

Gestion registro operador en Agrocalidad

MISION DEL PROCESO

Registrar a la empresa exportadora como operador en Agrocalidad en el sistema GUIA de la Agencia de
Regulacion y Control Fito y Zoosanitario (AGROCALIDAD), con la finalidad obtener el certificado de
registro y un cédigo de registro los cuales avalan el registro como operador que es reconocido
internacionalmente.

ENTRADAS SALIDAS

Necesidad de certificado de registro como
operador en Agrocalidad para exportar.
Certificado digital de firma electrénica en token. | e  Certificado y cddigo de registro como operador
Registro de empresa exportadora y en Agrocalidad para exportar.

representante de comercio exterior en el e Registro de operador de comercio exterior.
sistema ECUAPASS habilitado para realizar
trdmites aduaneros.

RESPONSABLE DEL PROCESO
Gerencia y equipo de trabajo

agrLODE

LN

ACTIVIDADES

Crear usuario de operador en el sistema GUIA. (https://quia.agrocalidad.gob.ec)

Registrar operador de Agrocalidad en el sistema GUIA.

Realizar pago para registro de operador de Agrocalidad.

Coordinar fecha de inspeccion con el auditor de Agrocalidad.

Preparar documentacion que justifique lo registrado en el sistema GUIA para la inspeccion del auditor
de Agrocalidad.

Acompafiar la inspeccién del auditor de Agrocalidad.

Subsanar informacion requerida en el sistema GUIA (de ser el caso)

Descargar certificado de operador en sistema GUIA.

Solicitar registro de operador de comercio exterior en el sistema ECUAPASS del SENAE, a través de
la VUE. (https://portal.aduana.gob.ec)

PROCESOS RELACIONADOS

Gestion firma electronica
Gestion registro comercio exterior

RECURSOS / NECESIDADES

RUC de la empresa o persona natural

Numero de cédula del representante legal de la empresa o persona natural
Certificado digital de firma electrénica en token

Croquis del centro de acopio para la inspeccion

INDICADORES

Numero de actividades cumplidas para la obtencién del registro de la empresa exportadora y
representante de comercio exterior en el sistema ECUAPASS.

DOCUMENTACION

Certificado de registro de operador de Agrocalidad

ALERTAS

Siempre que se actualice la informacion declarada en el sistema GUIA posterior a la emision del
certificado de operador de Agrocalidad, requiere realizarse la inspeccion del auditor, lo que implica
realizar el pago respectivo por esta actividad.

El certificado de registro de operador de Agrocalidad tiene una vigencia de 90 dias, por lo que, requiere
solicitarse su renovacion al menos con un mes de anticipacion.

Fuente: Elaboracién propia


https://guia.agrocalidad.gob.ec/
https://portal.aduana.gob.ec/

llustracion 9. Diagrama de flujo - Gestién registro operador en Agrocalidad
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Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 16. Ficha de proceso - Gestién ventas

PROCESO OPERATIVO |

Gestioén ventas

MISION DEL PROCESO

Registrar la compra realizada y emitir los documentos necesarios previos a iniciar la exportacion de la
mercancia acordada con el cliente.

ENTRADAS SALIDAS

Certificado digital de firma electrénica en token.
Registro de empresa exportadora Yy
representante de comercio exterior en el
sistema ECUAPASS habilitado para realizar
trdmites aduaneros.

Registro de operador de comercio exterior

e Factura comercial
Contrato
Reserva de embarque aéreo (Air Waybill) o
maritimo (Bill of Landing)

e Podlizas de seguro

RESPONSABLE DEL PROCESO

Gerencia y equipo de trabajo

ourLON

~

ACTIVIDADES

Generar cotizacion de exportacion
a. Caracteristicas del producto: peso - cantidad, calidad, precio, presentacion (cajas -
dimensiones)
Formas de pago (cartas de crédito, cuenta bancaria, cobranza bancaria internacional)
Fecha de entrega
Punto especifico de acuerdo al tipo de INCOTERM que se utilice.
e. Seguro - Definir si corre por cuenta del vendedor o comprador
Atender a consultas del cliente y concretar venta
Emitir y suscribir contrato
Emitir y suscribir factura comercial
Generar orden de preparacion de mercancia en centro de acopio
Obtener pdlizas de seguros si se acordd que el exportador seria el responsable del proceso, o solicitar
al importador la entrega de este documento
Iniciar reserva de embarque aéreo o maritimo

coo

PROCESOS RELACIONADOS

Gestion firma electrénica
Gestion registro comercio exterior
Gestion registro operador en Agrocalidad

RECURSOS / NECESIDADES

Documento RUC de la empresa o persona natural

Numero de cédula del representante legal de la empresa o persona natural
Certificado digital de firma electrénica en token

Factura comercial autorizada por el Servicio de Rentas Internas (SRI).
Reserva de embarque aéreo (Air Waybill) o maritimo (Bill of Landing)
Emision de polizas de seguro

INDICADORES

Numero de actividades cumplidas para la emision de factura comercial
Numero de facturas emitidas

Montos de las facturas emitidas

Ingresos y gastos de la exportacion

DOCUMENTACION

Factura comercial

Contrato

Reserva de embarque aéreo (Air Waybill) o maritimo (Bill of Landing)
Pdlizas de seguro
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PROCESO OPERATIVO |

ALERTAS

1. Serecomienda al menos siempre acordar con el comprador el pago de un anticipo con la finalidad de
asegurar la compra e inicio del proceso de exportacion de la mercancia. El pago completo se lo
realiza toda vez que la mercancia haya sido embarcada en el transporte aéreo o maritimo.

2. Lafactura a emitirse requiere estar autorizada por el SRI.

3. Lafacturay el contrato requieren ser suscritos por el exportador e importador con firma electrénica,
para respaldo de las partes. La factura comercial previo a su firma requiere estar sellada por la
empresa.

4. Se recomienda que las polizas de seguro las gestione el importador con la finalidad de que
efectivamente se demuestre el interés del comprador en llevar a cabo la exportacion. Si es el caso
que el exportador es quien genera las pdlizas, el valor es incluido como un item en los términos y
condiciones del contrato y en la factura comercial.

5. Las facturas comerciales requieren contener al menos lo siguiente en consideracion al formato
establecido por el SRI:

a) Logo
b) Nombre de la empresa
c) RUC

d) Numero de factura

e) Cdbdigo de autorizacién

f)  Direccion

g) Teléfonos

h) Correo electrénico

i) Pagina web (solo si se dispone)
j) Informacién del comprador

a. Nombre
b. Direccion
c. Teléfono

d. RUC, NIT o cdédigo tributario del pais de destino
k) Incoterm: FOB, CFR, CIF u otro;
[) Términos de Pago (cartas de crédito, cuenta bancaria, cobranza bancaria internacional)
m) Producto

a. Descripcion

b. Cantidad

c. Precio unitario

d. Precio total,

n) Subtotal
o) IVA
p) Total

g) Valor de flete
r) Valor de seguro

Asi mismo, se recomienda que la factura comercial incluya texto en inglés y espafiol; e informacion
bancaria para el pago, como lo es el nimero de cuenta y SWIFT para las transacciones interbancarias
internacionales.

Fuente: Elaboracion propia
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Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 17. Ficha de proceso - Gestién declaracion juramentada de origen y certificado de origen

PROCESO OPERATIVO |

Gestién declaracion juramentada de origen y certificado de origen

MISION DEL PROCESO

Obtener la Declaracion Juramentada de Origen (DJO) y el Certificado de Origen (CO), con la finalidad de
certificar que la mercancia a exportarse cumple con la normativa requerida en los Acuerdos Comerciales
suscritos y acceso a preferencias arancelarias; y certificar que el producto es originariamente del Ecuador.

ENTRADAS SALIDAS

e Necesidad de obtenerla DJO y el CO.
e Certificado digital de firma electronica en token.
e Registro de empresa exportadora y
representante de comercio exterior en el e Declaracion Juramentada de Origen
sistema ECUAPASS habilitado para realizar e  Certificado de Origen
trdmites aduaneros.
e Registro de operador de comercio exterior
e Factura comercial

RESPONSABLE DEL PROCESO

Gerencia y equipo de trabajo

ACTIVIDADES

1. Ingresar al sistema del ECUAPASS (https://portal.aduana.gob.ec)

2. Realizar registro de DJO

Identificacion de la empresa

Producto

Materiales o componentes importados utilizados en la produccion del producto.
Materiales o componentes nacionales utilizados en la produccion del producto.
Costos de la produccion

Proceso productivo

Caracteristicas técnicas del producto

Aplicaciones del producto

Esquema comercial - Unién Europea

Representante legal

T TSe@Toa0oTy

3. Firmar electronicamente el registro de DJO y enviar en el sistema ECUAPASS
4. Descargar DJO

5. Realizar registro de CO

Identidad que emitira el certificado
Informacion del exportador

Pais origen y paises destino

Informacion del importador

Medios de transporte

Observaciones

Vincular a DJO previamente registrada
Descripcion del producto, peso, marcas, factura comercial
Localizacién de donde procede el producto
Adjuntar la factura comercial firmada y sellada

T TSe@moa0oT

6. Firmar electronicamente el registro de CO y enviar en el sistema ECUAPASS
7. Pagar por emision CO
8. Atender visita del funcionario de la entidad emisora del certificado de ser el caso que se lo requiera.

9. Retirar CO



https://portal.aduana.gob.ec/
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PROCESO OPERATIVO

PROCESOS RELACIONADOS

Gestion firma electrénica

Gestion registro comercio exterior
Gestion registro operador en Agrocalidad
Gestion ventas

RECURSOS / NECESIDADES

e Documento RUC de la empresa o persona natural

e Numero de cédula del representante legal de la empresa o persona natural

e Certificado digital de firma electrénica en token

e Factura comercial autorizada por el Servicio de Rentas Internas (SRI).

INDICADORES
e Numero de actividades cumplidas para la emision de la DJO
e Numero de actividades cumplidas para la emision de la CO
DOCUMENTACION
e DJO
e DO
ALERTAS

1. La DJO tiene una vigente de 2 afos o el plazo que sefiale el Acuerdo Comercial, por lo que requiere
ser renovada con anticipacion. La renovacion también es necesario realizarse cuando se actualicen los
procesos de produccion diferentes a lo previamente declarado.

2. Enlas observaciones del CO en el sistema ECUAPASS si la mercancia ya ha sido cargada al medio de
transporte internacional, es decir ya se emitié el Air Waybill o Bill of Landing, segun sea el caso, es
necesario indicarse “CERTIFICADO A POSTERIORI” o en inglés. Esto con la finalidad de informar a
aduana destino y evitar el rechazo del certificado.

3. EICO es necesario obtenerse por cada exportacion que se realice.

Fuente: Elaboracion propia



llustracion 11. Diagrama de flujo - Gestién declaracién juramentada de origen y certificado de
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Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 18. Ficha de proceso - Gestién certificado fitosanitario de exportacion

PROCESO OPERATIVO

Gestion certificado fitosanitario de exportacion

Obtener el Certificado Fitosanitario de Exportacion, documento que acredita el cumplimiento de los
requerimientos fitosanitarios requeridos por el pais destino del importador.

MISION DEL PROCESO

ENTRADAS SALIDAS

Necesidad de obtener el C.

Certificado digital de firma electrénica en token.
Registro de empresa exportadora y
representante de comercio exterior en el
sistema ECUAPASS habilitado para realizar
trdmites aduaneros.

Registro de operador de comercio exterior
Factura comercial

Conocimiento de embarque aéreo (Air Wayhbill)
o maritimo (Bill of Landing)

e Certificado Fitosanitario de Exportacion (CFE)

RESPONSABLE DEL PROCESO

Gerencia y equipo de trabajo

ACTIVIDADES

1. Verificar existencia de requisitos fitosanitarios de exportacién en la pagina web de Agrocalidad
(https://guia.agrocalidad.gob.ec/agrodb/aplicaciones/publico/productos1/consultaRequisitoComercio.p
hp)

2. Realizar solicitud de inspeccion con la informacién del formulario facilitado en la pagina web de
Agrocalidad de la Direccion de Certificacion Fitosanitaria
(https://www.agrocalidad.gob.ec/?page _id=39177)

3. Enviar por correo electrénico la solicitud de inspeccion 48 horas previas a la exportacion, a la Direccion
Distrital de la provincia en donde se acopia y empaca el producto (https://www.agrocalidad.gob.ec/wp-
content/uploads/2020/05/ins2.pdf .

4. Preparar mercancia en centro de acopio.

5. Acompafar la inspeccién del inspector de Agrocalidad.

6. Recibir del inspector el documento de reporte de la inspeccién aprobada.

7. Realizar solicitud de emision del CFE en el sistema de ECUAPASS, en la seccion de documentos de
soporte (https://portal.aduana.gob.ec)

a. Consulta solicitud asociada al RUC

b. Ciudad donde se emitira la CFE

c. Datos del importador (nombre, direccién)

d. Datos generales (pais destino, numero fecha, pais y puerto de embarque (aéreo o maritimo),
lugar de inspeccion, niumero de reporte de inspeccion, RUC del exportador, producto, unidad,
cantidad, partida arancelaria)

e. Adjuntar reporte de la inspeccién aprobada.

8. Firmar electronicamente y enviar la solicitud de emision del CFE

9. Realizar el pago del CFE

10. Retirar CFE

PROCESOS RELACIONADOS

e  Gestion firma electronica

e  Gestidn registro comercio exterior

e  Gestion registro operador en Agrocalidad

e Gestidn ventas

e Gestidn declaracién juramentada de origen y certificado de origen

RECURSOS / NECESIDADES


https://guia.agrocalidad.gob.ec/agrodb/aplicaciones/publico/productos1/consultaRequisitoComercio.php
https://guia.agrocalidad.gob.ec/agrodb/aplicaciones/publico/productos1/consultaRequisitoComercio.php
https://www.agrocalidad.gob.ec/?page_id=39177
https://www.agrocalidad.gob.ec/wp-content/uploads/2020/05/ins2.pdf
https://www.agrocalidad.gob.ec/wp-content/uploads/2020/05/ins2.pdf
https://portal.aduana.gob.ec/

69

PROCESO OPERATIVO

e Documento RUC de la empresa o persona natural

e Numero de cédula del representante legal de la empresa o persona natural
e Certificado digital de firma electronica en token

e Factura comercial autorizada por el Servicio de Rentas Internas (SRI).

e Conocimiento de embarque aéreo (Air Wayhbill) o maritimo (Bill of Landing)

INDICADORES

e Numero de actividades cumplidas para la obtencién del CFE

DOCUMENTACION

e Certificado Fitosanitario de Exportacion

ALERTAS

1. En el formulario de la solicitud de inspeccion, requiere indicarse que el sitio de inspeccion sea el centro
de acopio con la finalidad de que el producto sea enviado a la terminal aérea o maritima con todos los
documentos que respalden la exportacién y que son revisados por aduana.

Fuente: Elaboracion propia



llustracion 12. Diagrama de flujo - Gestién certificado fitosanitario de exportacion
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Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 19. Ficha de proceso - Gestién declaracion aduanera de exportacién

PROCESO OPERATIVO |

Gestién Declaracion Aduanera de Exportacion

MISION DEL PROCESO

Registrar en el sistema del ECUAPASS la informacion y los soportes correspondientes de la pitahaya a
exportar con la finalidad que el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), autorice la exportacion.

ENTRADAS SALIDAS

e Necesidad de obtener la autorizacion de
exportacion por parte del SENAE.

e Certificado digital de firma electronica en token.

e Registro de empresa exportadora y

representante de comercio exterior en el

sistema ECUAPASS habilitado para realizar

trdmites aduaneros.

Registro de operador de comercio exterior e Declaracién Aduanera de Exportacion (DAE)

Factura comercial

Declaracién Juramentada de Origen

Certificado de Origen

Certificado fitosanitario

Conocimiento de embarque aéreo (Air Wayhbill)

o maritimo (Bill of Landing)

e Pdlizas de seguro

RESPONSABLE DEL PROCESO

Gerencia y equipo de trabajo

Nota: Es factible realizar la contrataciébn de empresas de servicios aduaneros como agente de aduana o
agente de carga de exportaciones para que realice este proceso, lo que permitird a la empresa solo
encargarse de disponer de la mercancia lista en su centro de acopio para su traslado y logistica.

ACTIVIDADES
1. Ingresar al sistema del ECUAPASS (https://portal.aduana.gob.ec)

2. Registrar Declaracién Aduanera de Exportacion con la informacion de:
a. Informacidn general de la exportacion (distrito, tipo de despacho, tipo de exportacion)
b. Informacion del exportador
c. Informacion del declarante
d. Pestafia comun
i. Informacién del consignatario (importador/comprador), pais destino, forma de
pago, tipo de carga, medio de transporte, cantidades de exportacion.

e. Pestafa item
i. Informacién del producto a exportar, subpartida arancelaria, descripcion de la
mercancia, unidades, valor FOB, detalles de la factura y valor de la mercancia.
f.  Pestafia Documentos
i. Detallar informacién y adjuntar documentos de factura comercial, conocimiento
de embarque aéreo (Air Wayhbill) o maritimo (Bill of Landing), pdlizas de seguro,
certificado fitosanitario, certificado de origen.

3. Realizar seguimiento a los diferentes estados de la DAE, asi como del ingreso de la mercancia al
depdsito temporal (zona primaria aduanera), asignacion de aforo, entre otros, hasta que se tenga la
salida autorizada de la mercancia.

PROCESOS RELACIONADOS

Gestion firma electronica

Gestion registro comercio exterior

Gestion registro operador en Agrocalidad

Gestion ventas

Gestion declaracion juramentada de origen y certificado de origen
Gestion certificado fitosanitario de exportacion



https://portal.aduana.gob.ec/

72

PROCESO OPERATIVO |

RECURSOS / NECESIDADES

Documento RUC de la empresa o persona natural en el que también se identifiquen las actividades
econdmicas con su respectivo codigo de Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (CIIU)
Numero de cédula del representante legal de la empresa o persona natural

Certificado digital de firma electrénica en token

Factura comercial autorizada por el Servicio de Rentas Internas (SRI).

Declaracién Juramentada de Origen

Certificado de Origen

Certificado fitosanitario

Conocimiento de embarque aéreo (Air Wayhbill) o maritimo (Bill of Landing)

Pélizas de seguro

INDICADORES

Numero de actividades cumplidas para la obtencién del registro de la empresa exportadora y
representante de comercio exterior en el sistema ECUAPASS.

DOCUMENTACION

Declaracién Aduanera de Exportacion (DAE)

ALERTAS

El sistema del ECUAPASS al inicio de cada afio solicita la actualizacion de los datos del exportador, por
lo cual es necesario tener vigente su certificado de firma digital en token.

Toda vez, registrada una DAE la misma es de caracter obligatorio a cumplir, debido a que se generan
obligaciones entre el exportador y la SENAE. Si no se va a ejecutar lo descrito en la DAE, la misma
requiere ser cancelada en el sistema ECUAPASS con la respectiva documentacion de sustento.

La DAE se completa y envia el mismo dia que la carga entra zona primaria de la zona de embarque.
Si se presentan observaciones a la DAE, las mismas requieren ser subsanadas en un plazo maximo de
24 horas.

Fuente: Elaboracion propia



llustracion 13. Diagrama de flujo - Gestién declaracién aduanera de exportacién
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Tabla 20. Ficha de proceso - Gestién logistica y transporte

PROCESO OPERATIVO |

Gestion logistica y transporte

Preparar la mercancia y trasladarla desde el centro de acopio al lugar destino que se ha definido con el
cliente.

MISION DEL PROCESO

ENTRADAS SALIDAS

Necesidad de traslado de mercancias al lugar
destino definido con el cliente.

Certificado digital de firma electrénica en token.
Registro como operador en Agrocalidad para
exportar.

Registro de empresa exportadora y
representante de comercio exterior en el
sistema ECUAPASS habilitado para realizar
trdmites aduaneros.

Declaracién Aduanera de Exportacion - DAE
Factura comercial

Declaracién Juramentada de Origen
Certificado de Origen

Certificado fitosanitario

Conocimiento de embarque aéreo (Air Wayhbill)
o maritimo (Bill of Landing)

Pdlizas de seguro

e Mercancia trasladada al lugar destino definido
con el cliente.

e  Air Wayhbill o Bill of Landing, de acuerdo al
medio de transporte internacional utilizado.

Nota: Es factible realizar la contratacién de empresas de servicios aduaneros como agente de aduana o
agente de carga de exportaciones para que realice este proceso, lo que permitird a la empresa solo
encargarse de disponer de la mercancia lista en su centro de acopio para su traslado y logistica.

RESPONSABLE DEL PROCESO
Gerencia y equipo de trabajo

ACTIVIDADES

1. Preparar mercancia en centro de acopio
2. Etiquetar cajas de la mercancia conforme a la informacién emitida en la DAE
3. Generar guia de remision
4. Cargar mercancias en el medio de transporte para su traslado a la terminal aérea o portuaria.
5. Trasladar mercancia a la terminal aérea o portuaria segun sea el caso
6. Entregar mercancia a agente de carga de la terminal aérea o portuaria
7. Dar seguimiento a la inspeccion antinarcéticos de la Policia Nacional Antinarcéticos
8. Obtener la emision del Air Waybill o Bill of Landing

PROCESOS RELACIONADOS
e  Gestion firma electronica
e  Gestidn registro comercio exterior
e  Gestiodn registro operador en Agrocalidad
e  Gestion ventas
e  Gestion declaracion juramentada de origen y certificado de origen
e Gestion certificado fitosanitario de exportacion
e Gestidn declaracion aduanera de exportacion

RECURSOS / NECESIDADES

Documento RUC de la empresa o persona natural en el que también se identifiquen las actividades
econdmicas con su respectivo codigo de Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (CIIU)
Numero de cédula del representante legal de la empresa o persona natural
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PROCESO OPERATIVO

e Certificado digital de firma electronica en token
e Factura comercial autorizada por el Servicio de Rentas Internas (SRI).
e Declaracion Aduanera de Exportacién
e Declaracion Juramentada de Origen
e  Certificado de Origen
e Certificado fitosanitario
e Conocimiento de embarque aéreo (Air Wayhbill) o maritimo (Bill of Landing)
e Polizas de seguro
INDICADORES
e Numero de actividades cumplidas para el trasladado de la mercancia al lugar destino definido con el
cliente
DOCUMENTACION
e Air Wayhbill o Bill of Landing
ALERTAS
1. Toda vez, que la mercancia ha sido entregada al agente de carga de la terminal aérea o portuaria, es

recomendable dar seguimiento constante al estado de la Declaracién Aduanera de Exportacion, con la
finalidad de atender las posibles observaciones que presenten hasta el momento del embarque de la
mercancia en el transporte aéreo o maritimo.

Estas observaciones se presentan principalmente por parte del agente de carga, asi como también de
la Policia Nacional Antinarcéticos, por lo cual, es necesario disponer de toda la documentacion que ha
sido generada en el proceso de produccion y traslado de la mercancia.

Fuente: Elaboracion propia



llustracion 14. Diagrama de fujo - Gestion transporte y logistica
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Tabla 21. Ficha de proceso - Gestién regularizacion declaracion aduanera

PROCESO OPERATIVO |

Gestioén regularizacion declaracion aduanera
MISION DEL PROCESO

Regularizar la Declaracion Aduanera de Exportaciéon (DAE), con la finalidad de confirmar con la autoridad

aduanera que toda la informacion registrada es la definitiva para asi dar por finalizado el proceso de

exportacion, y a su vez, remitir toda la documentacién de soporte al importador para los fines pertinentes de
desaduanizacién de la mercancia en el pais destino.
ENTRADAS SALIDAS

e Necesidad regularizar la DAE y entregar todos
los documentos de soporte al importador.

e DAE

e Certificado digital de firma electrénica en token.

e Registro como operador en Agrocalidad para
exportar.

e Registro de empresa exportadora y
representante de comercio exterior en el
sistema ECUAPASS habilitado para realizar e Declaracién Aduanera de Exportacion
tramites aduaneros. regularizada

e Declaracion Aduanera de Exportacion - DAE

e Factura comercial

e Declaracion Juramentada de Origen

e Certificado de Origen

e Certificado fitosanitario

e  Air Wayhill o Bill of Landing de acuerdo al
medio de transporte internacional utilizado.

e Pdlizas de seguro

RESPONSABLE DEL PROCESO
Gerencia y equipo de trabajo
ACTIVIDADES

1. Verificar en el sistema del ECUAPASS (https://portal.aduana.gob.ec) dentro de los 30 dias posteriores
al embarque de la mercancia, el estado de la DAE, y determinar si se encuentra asociado el ultimo
documento de transporte.

2. Ingresar al sistema del ECUAPASS en la seccion “Tramites Operativos”, submenu “1.1 Elaboracion de
e-Doc operativo”, “1.1.2 Formulario de solicitud categoria”, “Despacho Aduanero” y “Regularizar
Declaraciones Aduaneras de Exportacion”

3. Ingresar el nimero de la DAE y consultar estado

4. Verificar que la informacion sea la correcta, y tomar en cuenta que para regularizar la DAE, la misma
requiere estar en “No regularizada”, con estado “Salida Autorizada”, asociada al menos a un documento
de transporte, y al menos ingresado al deposito/zona primaria de la terminal aérea o maritima.

5. Silainformacion registrada en la DAE no concuerda con los documentos de exportacion es necesario
realizar una solicitud de correccion, la misma que seréd aprobada en un plazo maximo de 2 dias en el
sistema ECUAPASS. Laruta a seguir en el sistema ECUAPASS es: “Tramites operativos”, “Documentos
electrénicos”, “Despacho”, y “Correccion de sustitutiva y rechazo de declaracién de exportacion”.

6. Volver al paso 3.

7. Dar clic en “Regularizar”’ y “SI” para regularizar la DAE.

8. Consolidar y remitir al importador los documentos generados durante todo el proceso de exportacion.

PROCESOS RELACIONADOS

e  Gestion firma electronica

e  Gestion registro comercio exterior

e  Gestiodn registro operador en Agrocalidad

e Gestion ventas

e Gestion declaracion juramentada de origen y certificado de origen

e  Gestidn certificado fitosanitario de exportacion
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PROCESO OPERATIVO |

Gestién declaracion aduanera de exportacion
Gestion logistica y transporte

RECURSOS / NECESIDADES

Documento RUC de la empresa o persona natural

Numero de cédula del representante legal de la empresa o persona natural
Certificado digital de firma electrénica en token

Factura comercial autorizada por el Servicio de Rentas Internas (SRI).
Declaracién Aduanera de Exportacién

Declaracién Juramentada de Origen

Certificado de Origen

Certificado fitosanitario

Conocimiento de embarque aéreo (Air Wayhbill) o maritimo (Bill of Landing)
Pdlizas de seguro

INDICADORES

Numero de actividades cumplidas para la regularizacion de la declaracion aduanera.

DOCUMENTACION

DAE regularizada
Expediente con todos los documentos del proceso de exportacion

ALERTAS

Si bien la Regularizacién de la DAE se la realiza dentro de los 30 dias posteriores al embarque de la
mercancia, es recomendable que esta regularizacion se la realice apenas se tengan conocimiento y
haya sido asociado al a DAE el dltimo documento de transporte aéreo (Air Waybill) o maritimo (Bill of
Landing).

Si no se regulariza la DAE en el tiempo establecido, el sistema inhabilitara al exportador el poder realizar
nuevas DAE.

En el periodo de los 30 dias después del embarque, se podran realizar varias solicitudes de correccion
de la DAE hasta poder confirmar que toda la informacién registrada es la correcta y la DAE se encuentre
en estado “Regularizado”.

Si cumplido los 30 dias plazo no se regularizé la DAE se requiere realizar una solicitud de correccion
sustitutiva de la DAE.

Fuente: Elaboracion propia



llustracion 15. Diagrama de flujo - Gestién regularizacién declaracion aduanera
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Procesos de apoyo

Tabla 22. Ficha de proceso - Gestion contabilidad y finanzas

PROCESO DE APOYO

Gestién contabilidad y finanzas

MISION DEL PROCESO

Gestionar, controlar y dar seguimiento a la contabilidad y finanzas de la empresa.

ENTRADAS SALIDAS
Necesidad de gestionar, controlar y dar
seguimiento a la contabilidad y finanzas de la e Balance general
empresa e Estado de resultados
Plan estratégico

RESPONSABLE DEL PROCESO
Gerencia y equipo de trabajo

agpwOdE

ACTIVIDADES
Registrar activos, pasivos y patrimonio de la empresa
Registrar ingresos y egresos
Resguardar documentacion contable
Generar balance general y estado de resultados
Analizar y evaluar estados financieros

PROCESOS RELACIONADOS

Gestidn estratégica

Gestion firma electronica

Gestiodn registro comercio exterior

Gestion registro operador en Agrocalidad

Gestion ventas

Gestion declaracion juramentada de origen y certificado de origen
Gestion certificado fitosanitario de exportacion

Gestion declaracion aduanera de exportacion

Gestion logistica y transporte

RECURSOS / NECESIDADES

Documento RUC de la empresa o persona natural
Numero de cédula del representante legal de la empresa o persona natural

INDICADORES

Balance general
Estado de resultados
Indicadores financieros

DOCUMENTACION

Documentacién contable: facturas, declaracion de impuestos, notas de crédito, , comprobantes de
pago, entre otros.

Balance general

Estado de resultados

ALERTAS

La alta gerencia requiere analizar la factibilidad desde un inicio el adquirir un software contable, y de ser
factible la integracién con un sistema de gestidn de relacién con los clientes (CRM), con la finalidad de
administrar integralmente la contabilidad, inventario, ventas, atencion al cliente, entre otros, de toda la
empresa.

Fuente: Elaboracién propia



llustracion 16. Diagrama de flujo - Gestién contabilidad y finanzas
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Tabla 23. Ficha de proceso - Gestién proveedores

PROCESO DE APOYO

Gestion proveedores

MISION DEL PROCESO

Seleccionar y contratar proveedores de bienes o servicios requeridos como insumo en el proceso de
exportacion de pitahaya

ENTRADAS SALIDAS

Necesidad adquirir un bien o servicio requerido
como insumo en el proceso de proceso de
exportacion de pitahaya.

e Bien o servicio requerido como insumo en el
proceso de exportacion de la pitahaya

RESPONSABLE DEL PROCESO

Gerencia y equipo de trabajo

CoNTAWNDE

ACTIVIDADES

Identificar necesidad de adquirir un bien o servicio
Definir criterios de seleccion de proveedores
Buscar proveedores

Solicitar cotizaciones

Evaluar cotizaciones

Seleccionar proveedor

Negociar con proveedor

Contratar proveedor

Evaluar bien o servicio adquirido

PROCESOS RELACIONADOS
Gestidn estratégica
Gestion firma electrénica
Gestion registro comercio exterior
Gestion registro operador en Agrocalidad
Gestion ventas
Gestion declaracion juramentada de origen y certificado de origen
Gestion certificado fitosanitario de exportacion
Gestion declaracion aduanera de exportacion
Gestion logistica y transporte
Gestion de contabilidad y finanzas

RECURSOS / NECESIDADES

Presentacion o ficha técnica de bien o servicio a adquirir

INDICADORES

Porcentaje de nivel de satisfaccion del bien o servicio adquirido

DOCUMENTACION

Ficha técnica de bien o servicio a adquirir
Factura de compra
Base de datos de proveedores

ALERTAS

La seleccion de un proveedor dependera del analisis y evaluacion del costo, beneficio, especificaciones
técnicas, experiencia, entre otros, del bien o servicio a adquirir.

Fuente: Elaboracién propia



llustracion 17. Diagrama de flujo - Gestién proveedores
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Tabla 24. Ficha de proceso - Gestion tecnologias de la informaciéon y comunicacién

PROCESO DE APOYO |

Gestioén tecnologias de la informacién y comunicacién
MISION DEL PROCESO

Gestionar las tecnologias de la informacién y comunicacion de la empresa

ENTRADAS SALIDAS
e Necesidad Gestionar las tecnologias de la e Funcionamiento optimo de las tecnologias de la
informacién y comunicacion de la empresa informacién y comunicacion de la empresa

RESPONSABLE DEL PROCESO
Gerencia y equipo de trabajo

ACTIVIDADES

1. Definir arquitectura de tecnologias de informacién y comunicacion de la empresa

2. Definir la necesidad de adquirir, actualizar o desarrollar tecnologia de informaciéon y comunicacion de
la empresa

3. Aprobar la adquisicion, actualizacion o desarrollo de tecnologia de informacién y comunicacion de la
empresa

4. Adquirir, actualizar o desarrollar tecnologia de informacién y comunicacion de la empresa

5. Gestionar y asignar de recursos de tecnologia a equipos de trabajo de la empresa

6. Evaluar nivel de satisfaccién de tecnologia de informacion y comunicacion a equipo de trabajo de la
empresa

PROCESOS RELACIONADOS

e  Gestidn estratégica

e  Gestion firma electronica

e  Gestidn registro comercio exterior

e  Gestiodn registro operador en Agrocalidad

e Gestion ventas

e  Gestién declaracion juramentada de origen y certificado de origen
e  Gestion certificado fitosanitario de exportacion
e Gestion declaracion aduanera de exportacion
e Gestion logistica y transporte

e Gestidn de contabilidad y finanzas

e  Gestion de proveedores

RECURSOS / NECESIDADES
e Software
e Red internay externa
e Equipos informéticos
e Equipos comunicacionales
e Correo electronico

INDICADORES
e Porcentaje de nivel de satisfaccién de tecnologia de informacion y comunicacion de la empresa
DOCUMENTACION

e Reportes de evaluacion de tecnologias de la informacién y comunicacion de la empresa

ALERTAS
1. La alta gerencia requiere analizar la factibilidad desde un inicio el adquirir un software contable, y de
ser factible la integracion con un sistema de gestion de relacién con los clientes (CRM), con la
finalidad de administrar integralmente la contabilidad, inventario, ventas, atencion al cliente, entre
otros, de toda la empresa.
2. Realizar segun sea el caso o la necesidad o por periodicidad anual el mantenimiento preventivo,
correctivo y adaptivo de las tecnologias de la informacién y comunicacion.

Fuente: Elaboracion propia




llustracién 18. Diagrama de flujo - Gestién tecnologias de la informacién y comunicacion
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Tabla 25. Ficha de proceso - Gestién talento humano

PROCESO DE APOYO |

Gestion talento humano

MISION DEL PROCESO

Desarrollar politicas de seleccion, contratacion, induccién, evaluacién y capacitacion de talento humano
para la empresa

ENTRADAS SALIDAS
e Contratacion de personal
e Induccién de personal
e Evaluacion de personal
e Capacitacién de personal
RESPONSABLE DEL PROCESO
Gerencia y equipo de trabajo
ACTIVIDADES
Identificar necesidad de contratar personal con perfiles acorde al giro especifico del negocio
Elaborar perfil de puesto de trabajo
Iniciar proceso de seleccién de talento humano
Receptar documentacion de postulantes
Calificar postulante
Entrevista y seleccién de postulante
Realizar contratacién e induccion
Realizar capacitacion
Realizar evaluacién de desempefio
PROCESOS RELACIONADOS

e Necesidad de seleccion, contratacion,
induccién, evaluacion y capacitacion de talento
humano para la empresa

©oOoNoGO~WNE

Gestion estratégica

Gestion marketing

Gestion firma electronica

Gestion registro comercio exterior

Gestion registro operador en Agrocalidad

Gestion ventas

Gestion declaracion juramentada de origen y certificado de origen
Gestion certificado fitosanitario de exportacion

e Gestion declaracion aduanera de exportacion

e Gestion logistica y transporte

e Gestidn de contabilidad y finanzas

e  Gestion proveedores

e Gestidn de tecnologias de la informacion y comunicaciéon
RECURSOS / NECESIDADES

e Hoja de vida de postulantes

INDICADORES
e Numero de actividades cumplidas para la regularizacién de la declaracién aduanera.
DOCUMENTACION

e Contrato

e Registro de induccién

e Registro de evaluacion

e Registro de capacitacion

ALERTAS
1. Enlos procesos de exportacion se requiere al menos contar con el siguiente perfil de talento humano:
a. Manejo de procesos de importaciones y exportaciones de bienes y servicios, y que aplique

normativa nacional e internacional de comercio exterior.
Experiencia en negocios internacionales.
Administracion de empresas.
Desarrollo de internacionalizacién de productos y empresas.
Identificacion de tendencias del mercado.
Transporte y logistica internacional de mercancias.
Comunicacion efectiva y liderazgo en comercio exterior.

Fuente: Elaboracién propia
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llustracion 19. Diagrama de flujo - Gestién talento humano
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3.3. Comprobacion de laidea a defender de la investigacion

En esta investigacion se comprueba la idea a defender: La guia de procesos de
gestibn para la exportacion de pitahaya serd un referente para las nuevas
empresas, productores y emprendedores del sector, para aprovechar nuevas
oportunidades comerciales con el mercado espariol y en beneficio de la economia

nacional.

En este sentido, de acuerdo al analisis e interpretacion de la informacion resultante

de la encuesta realizada (anexo), se identifica que:

e Los productores de pitahaya que realizan esta actividad se orientan a la
exportacion, con la finalidad de extender sus mercados e ingresos, y no solo
depender de su participacién en el mercado nacional.

¢ Al momento, los principales mercados a los que se exporta pitahaya
ecuatoriana son: Estados Unidos, Espafia y Hong Kong, entre otros. Por su
parte, Espafa es el principal destino europeo de exportacion.

¢ No todas las empresas disponen de una unidad o departamento de comercio
exterior, por lo que, requeririan de una guia actualizada de gestion de
procesos para la exportacion de pitahaya.

e [Existen empresas que a pesar de haber realizado exportaciones de pitahaya,
requieren fortalecer sus conocimientos sobre los procesos y requisitos para
la exportacién de este producto.

e Las empresas prefieren realizar la actividad de exportacion de pitahaya
directamente sin intermediarios, con la finalidad de obtener la mayor
rentabilidad posible.

e Existen empresas que no hacen uso de flujogramas de procesos que les
guien para la exportacion de pitahaya, lo que provoca un riesgo en su
organizacion en la gestién de procesos de exportacion.

e Las exportaciones de pitahaya al mercado espariol se las han realizado por
mas de 5 afos, y se identifica que mayormente los exportadores de este

producto tienen un conocimiento moderado, mas no amplio sobre los
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requisitos, documentacion y procesos requeridos, por lo que, requerian
fortalecer sus conocimientos.

e Los exportadores de pitahaya consideran mayormente que siempre es
necesario contar con una guia actualizada de gestidon de procesos para

exportacion de este producto al mercado espafiol.

Por otra parte, de acuerdo informacién identificada en las entrevistas realizadas

(anexo), al representante del sector publico y del sector privado, se identifica que:

e EIl principal destino de exportacion de pitahaya ecuatoriana es Estados
Unidos, lo que ha provocado la saturacion de este mercado, por lo que, es
necesario desarrollar nuevos mercados, entre ellos la Union Europea.

e La pitahaya ha adquirido popularidad en el mercado espafiol principalmente
por sus beneficios en salud, nutricion, y su fama de superalimento.

e La pitahaya en Espafa genera nuevas tendencias de negocio tales como:
cerveza artesanal, aderezo para cocteles, vinos, mermeladas, pulpas, entre
otros.

e Sise logra exportar pitahaya a Espafia o cualquier pais de la Union Europea,
el proceso seria viable replicarlo al resto de paises de esta comunidad de
naciones.

e Existe informacion de la Agencia de Regulacién y Control Fito y Zoosanitario,
del Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, y del
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador sobre requisitos de exportacion y
guias de exportador, pero no existe una guia consolidad de paso a paso de
los procesos y documentos necesarios para la exportacion de pitahaya, y en
este caso que compete al presente proyecto de investigacion, al mercado
espafiol.

e [Existen capacitaciones del sector publico y privado sobre exportacion, entre
ellos con destino a la Unidon Europea, pero no son especificos para la

exportacion de pitahaya.

En consecuencia, la propuesta realizada en esta investigacion del disefio de una

guia de gestidn de procesos para exportacion de pitahaya al mercado espariol, sera
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un referente para las empresas, productores y emprendedores del sector que
desean realizar esta actividad econdémica, debido que, a pesar que se disponga de
conocimientos moderados sobre los procesos de exportacion, y que exista
informacion dispersa de instituciones publicas y privadas, siempre es favorable
contar con una guia consolidada y actualizada para la exportacion de este producto
al mercado espariol, donde este proceso seria viable replicarlo al resto de paises
de la Unién Europea, para aprovechar nuevas oportunidades comerciales en

beneficio de las propias empresas y de la economia nacional.
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CONCLUSIONES

El estado del arte aporta fundamentos tedricos y practicos que permiten al
investigador fortalecer su conocimiento y competencias relacionadas al
comercio internacional, comercio exterior, mercados internacionales,
regionalizacion, globalizacion, estrategia empresarial, gestién por procesos,
exportacion, oferta exportable y politica de comercio exterior nacional, entre
otros; elementos que son de caracter relevante y necesarios para el

desarrollo de la propuesta de investigacion.

La muestra planificada para la realizacidon de la encuesta fue de 107
empresas que han logrado concretar la exportacion pitahaya del total de
productores que estan registrados con la actividad econdmica de
exportacion de esta fruta, y de lo cual, solo 68 (64%) empresas colaboraron
con su participacion al completar el instrumento de recoleccion de
informacion, a pesar de haber realizado 1 peticion formal y 2 insistencias por
correo electronico, y llamadas telefénicas personalizadas.

Sin embargo, los resultados obtenidos en la encuesta principalmente
sostienen que las exportaciones de pitahaya ecuatoriana al mercado
espafiol se las han realizado por mas de 5 afios, y se identifica que
mayormente los exportadores de este producto tienen un conocimiento
moderado, mas no amplio sobre los requisitos, documentacion y procesos
requeridos, por lo que, requerian fortalecer sus conocimientos. En
consecuencia, los exportadores de pitahaya consideran la necesidad de
contar con una guia actualizada de gestién de procesos para exportacion de
este producto al mercado espafiol.

El desarrollo de los componentes de la propuesta realizada de disefio de la
guia de procesos para la exportacidon de pitahaya al mercado espafiol,
identifica 15 procesos que todo actual y futuro exportador toma en cuenta

para realizar esta actividad economica con la menor probabilidad riesgo,



92

donde: 2 corresponden a procesos estratégicos, 9 a procesos operativos, y

4 a procesos de soporte.

La guia de gestion de procesos para la exportacion de pitahaya desarrollada
propone a las actuales y nuevas empresas, productores y emprendedores
del sector, disponer de un referente estratégico sobre los procesos claves
de exportacion de este producto con la finalidad de que las empresas
aprovechen nuevas oportunidades comerciales en el mercado espafiol, en

beneficio de las propias empresas y de la economia nacional.
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RECOMENDACIONES

Los resultados obtenidos en la presente investigacion permiten recomendar
gue los mismos sean replicados para el desarrollo de proyectos de estudio
relacionados a la exportacion de otros productos del sector agroalimentario
ecuatoriano, y que representan una demanda creciente en el mercado
espafol, para lo cual, es necesario realizar los ajustes para cada caso
particular. Estos nuevos estudios seran referentes en materia de la oferta
exportable del Ecuador como parte del conocimiento que cada exportador

complementara a la normativa y acuerdos comerciales vigentes.

Esta propuesta de guia de gestion de procesos para la exportacion de
pitahaya al mercado espafiol es necesario compartirla a grupos de interés
nacional del sector productor y exportador, motivo por el cual, se recomienda
articular capacitaciones y/o exposiciones entre la academia, el sector publico
y privado, con la finalidad de facilitar el conocimiento generado en beneficio

de las propias empresas y de la economia nacional.

Esta propuesta de guia de gestion de procesos para la exportacion de
pitahaya al mercado espafiol es de interés para las empresas exportadoras,
la mismas que la adaptaran de acuerdo a sus necesidades organizacionales,
motivo por el cual, se recomienda realizar un seguimiento y monitoreo de la
percepcion de su uso, con la finalidad que a futuro se realicen mejoras

continuas y constantemente se mantenga actualizada.
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ANEXOS

Anexo 1. Modelo de encuesta realizada
é'él Pongiﬁcia Universidad | Sede
l'l Catolica del Ecuador | Ambato

ENCUESTA

Con un atento saludo, me permito solicitar su colaboracion para completar la
siguiente encuesta, la misma que sera utilizada para un trabajo de investigacion

gue aportara al sector productor de pitahaya para su exportacion.

Tema de investigacion: Disefio de una Guia de Gestion de Procesos para

Exportacion de Pitahaya al Mercado Espafiol

Objetivo: Analizar la situacion actual, fortalezas, debilidades y experiencias de los
productores y exportadores ecuatorianos de pitahaya; y la necesidad e importancia
qgue tendria el disefio de una guia de gestion de procesos para exportacion de

pitahaya al mercado espafiol.
Grupo objetivo: Productores y exportadores ecuatorianos de pitahaya

Indicaciones: Agradezco leer detenidamente las preguntas y escoja una sola

opcién que mas se ajuste a su realidad.

1. ¢Con qué personeria realiza su actividad econdmica para la produccion y/o
exportacion de pitahaya?

Escoja una sola opcion

Persona natural

Persona juridica
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2. ¢Como se identifica su empresa micro, pequefia, mediana o grande?

Escoja una sola opcién

Micro empresa

(Ventas hasta $300.000)

Pequefia empresa

(Ventas entre $300.001 a $1.000.000)
Mediana empresa

(Ventas entre $1.000.001 a $5.000.000)

Gran empresa
(Ventas mayor a $5.000.000)

3. ¢Su empresa produce y/o exporta pitahaya?

Escoja una sola opcién

Produce pitahaya

Exporta pitahaya

Ambas

4. ¢Cual es el volumen anual de exportacion de pitahaya que su empresa realiza?

Por favor indique el volumen de exportacion en toneladas

5. ¢Cuales son los mercados a los que su empresa exporta pitahaya?

Escoja una o varias opciones

Alemania

Camboya

Canada

Colombia
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Emiratos Arabes Unidos

Espafia

Estados Unidos

Filipinas

Francia

Guadalupe

Hong Kong

Italia

Malasia

Paises Bajos (Holanda)

Peru

Portugal

Qatar

Reino unido

Rusia

Singapur

Vietnam

Otros

6. ¢Su empresa cuenta con una unidad o departamento de comercio exterior?

Escoja una sola opcion

Sl NO




113

7. ¢La empresa posee alguna norma de certificacion internacional con respecto a

la produccién pitahaya?

Escoja una o varias opciones

Certificacion de Buenas Practicas Agropecuarias - BPA

Certificacion Fitosanitaria de Exportacion

Certificacion como Predio libre de Mosca de la Fruta

Certificacion Global G.A.P - Buenas Practicas Agricolas

Certificacion de BCS de Alemania

Otros

8. ¢ Conoce sobre los procesos y requisitos para la exportacion de pitahaya?

Escoja una sola opcién por cada item

1 - Muy poco, 2 - Poco, 3 - Medianamente suficiente, 4 - Suficiente, 5 - Mucho

Obtencion Certificado
de Firma Digital o
Token

Registro como
Exportador en el
EcuaPass Ventanilla
Unica Ecuatoriana VUE

Registro como
Operador en
Agrocalidad - Sistema
Guia - Ventanilla Unica
Ecuatoriana VUE

Declaracion Aduanera
de Exportacién - DAE

Declaracion
Juramentada de Origen
-DJO
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Certificado de Origen -
CO

Certificado Fitosanitario
de Exportaciéon - CFE

Transporte y logistica

Regulacién de
Declaracion Aduanera
de Exportacién

9. ¢Usted exporta directamente su produccién o la vende a una empresa
intermediaria?

Escoja una sola opcién

Exportacion directa

Exportacion a través de intermediarios

Ambas

10. ¢ Utiliza flujogramas de procesos que le guien para la exportacion de pitahaya?
Escoja una sola opcion

1 - Nunca, 2 - Casi nunca, 3 - A veces, 4 - Casi siempre, 5 - Siempre

11.¢Su empresa ha exportado pitahaya al mercado espafiol?
Escoja una sola opcion
1 - No ha exportado
2 - En los ultimos 2 afios
3 - Mayor a 2 afos o igual a 3 afios

4 - Mayor a 3 afios o igual a 5 afios
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5 - Mayor a 5 afnos

12. ¢ Conoce sobre los requisitos y documentacion requeridos para la exportacion
de pitahaya al mercado espariol?
Escoja una sola opcién

1 - Muy poco, 2 - Poco, 3 - Medianamente suficiente, 4 - Suficiente, 5 - Mucho

13. ¢ Conoce sobre el proceso de exportacion de pitahaya al mercado espariol?
Escoja una sola opcion
1 - Muy poco, 2 - Poco, 3 - Medianamente suficiente, 4 - Suficiente, 5 - Mucho

14.;Considera que es necesario contar con una guia actualizada de gestion de
procesos para exportacion de pitahaya al mercado espafiol?
Escoja una sola opcion

1 - Nunca, 2 - Casi nunca, 3 - A veces, 4 - Casi siempre, 5 - Siempre

MUCHAS GRACIAS
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Anexo 2. Modelo de entrevista realizada

g\é Pon;iﬁcia Universidad | Sede
\m} Catolica del Ecuador | Ambato
ENTREVISTA

Tema de investigacion: Disefio de una Guia de Gestibn de Procesos para

Exportacion de Pitahaya al Mercado Espafiol

Objetivo: Analizar la situacion actual, fortalezas, debilidades y experiencias de los
productores y exportadores ecuatorianos de pitahaya; y la necesidad e importancia
que tendria el disefio de una guia de gestion de procesos para exportacién de

pitahaya al mercado espafiol.

Grupo objetivo: Se considera obtener la opinion de un representante del sector
publico y otro del sector privado que entre sus responsabilidades atienden temas
de exportacion de pitahaya a la ciudadania en general, como lo son el Ministerio de
Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, y la Federacion Ecuatoriana
de Exportadores (FEDEXPOR).

Un gusto saludarle, le deseo éxitos en sus actividades, gentiimente me permito
solicitar su colaboracidon con la siguiente entrevista, la misma que sera utilizada
para un trabajo de investigacion que aportara al sector productor de pitahaya para

Su exportacion.

1. ¢Cudl es la situacion actual de oferta y demanda para la exportacion de pitahaya

ecuatoriana?

2. ¢Cuales son los principales problemas que enfrentan los exportadores de

pitahaya para comercializar su producto en el exterior?
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¢, Cuales son las caracteristicas y tendencias de consumo de pitahaya en el

mercado espariol?

¢, Qué estrategias tendran en cuenta los productores de pitahaya para exportar

su producto al mercado espariol?

¢, Cudles son los principales procesos de exportacion que los productores de

pitahaya tomardn en cuenta para exportar al mercado espafol?

¢ Existe una guia consolidada de paso a paso de los procesos y documentos

necesarios para la exportacion de pitahaya?

¢Existe capacitaciones y otros apoyos para los procesos y documentos

necesarios para la exportacion de pitahaya?
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Anexo 3. Andlisis e interpretacion de resultados de la encuesta

Pregunta 1. ¢(Con qué personeria realiza su actividad econOmica para la
produccion y/o exportacion de pitahaya?

Tabla 26. Pregunta 1 - Encuesta

. . P Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Persona juridica 64 94,1 94,1 94,1
Valido Persona natural 4 5,9 5,9 100,0

Total 68 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 1. Pregunta 1 - Encuesta
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40
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Persona juridica Persona natural
Fuente: Elaboracion propia

Analisis: Del total de las 68 respuestas recibidas, el 94,1% (64) son empresas con

personeria juridica, y el 5,9% (4) son empresas con personeria de persona natural.

Interpretacion: Se identifica que los exportadores de pitahaya prefieren realizar

esta actividad econémica como una empresa y no como una persona natural.

Pregunta 2. ; Cémo se identifica su empresa micro, pequefia, mediana o grande?
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Tabla 27. Pregunta 2 - Encuesta

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Gran empresa - (Ventas 2 2,9 29 29
mayor a $5.000.000)
Mediana empresa - (Ventas 25 36,8 36,8 39,7
entre $1.000.001 a
$5.000.000)
Vélido
Micro empresa - (Ventas hasta 18 26,5 26,5 66,2
$300.000)
Pequefia empresa - (Ventas 23 33,8 33,8 100,0
entre $300.001 a $1.000.000)
Total 68 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Grafico 2. Pregunta 2 - Encuesta
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Fuente: Elaboracion propia

Andlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas, el 2,9% (2) grandes empresas,

el 36,8% (25) son medianas empresas, el 26,5% (18) son micro empresas, y el

33,8% (23) son pequefias empresas.

Interpretacion: Se identifica que los exportadores de pitahaya se agrupan

mayormente en orden descendente en medianas empresas, pequefias empresas y

microempresas, y por ultimo en grandes empresas.
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Pregunta 3. ¢ Su empresa produce y/o exporta pitahaya?

Tabla 28. Pregunta 3 - Encuesta

) ) o Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido
acumulado
Ambas 37 54,4 54,4 54,4
Valido Exporta pitahaya 31 45,6 45,6 100,0

Total 68 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 3. Pregunta 3 - Encuesta
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Fuente: Elaboracion propia

Andlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas, el 54,4% (37) de empresas

producen y exportan pitahaya, y el 45,6% (31) de empresas solo exporta pitahaya.

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya se
orientan a la vez en ser productores y exportadores, pero existen empresas que
solo exportan el producto, por lo que, se podria considerar que este grupo son

intermediarios compradores de pitahaya.
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Pregunta 4. ¢ Cual es el volumen anual de exportacion de pitahaya que su empresa

realiza?

Frecuencia

60

40

20

Tabla 29. Pregunta 4 - Encuesta

Estadisticos

Desviacion estandar = 36475 185
N =68

N Valido 68

Perdidos 0
Media 9654,706
Error estandar de la media 4423,2659
Mediana 330,000
Moda 200,0
Desv. estandar 36475,1850
Varianza 1330439119,328
Asimetria 4,627
Error estandar de asimetria ,291
Curtosis 21,732
Error estandar de curtosis 574
Rango 200000,0
Minimo 0
Maximo 200000,0
Suma 656520,0

Fuente: Elaboracion propia
Grafico 4. Pregunta 4 - Encuesta
Histograma
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Analisis: Del total de las 68 respuestas recibidas en cuanto al volumen anual de
exportacion, la media identificada es de 9.654,71 toneladas con un error estandar
de 4.423,27 toneladas; la mediana es de 330 toneladas; la moda es de 200
toneladas; la desviacion estandar es de 36.475,19 toneladas; la varianza es de
1.330.439.119,33 toneladas; la asimetria es de 4,62 tonelada con un error de 0,29
toneladas; la curtosis es de 21,73 toneladas con un error de 0,574 toneladas; el
rango es de 200.000 toneladas; el minimo es O toneladas y el maximo 200.000
toneladas.

Interpretacion: Se identifica que los valores de volumen anual de exportacion de
las empresas se concentran entre las 330 toneladas, donde estarian concentradas
62 empresas, pero existe una asimetria de los valores debido a que es posible que
ciertas empresas (6) confundieron sus respuestas al indicar el total de su volumen

anual de produccion de pitahaya, como volumen anual de exportacion.

Pregunta 5. ¢ Cuéles son los mercados a los que su empresa exporta pitahaya?

Tabla 30. Pregunta 5 - Encuesta

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Alemania 11 5,0 50 50
Canada 13 5,9 5,9 10,9
Colombia 3 1,4 1,4 12,2
Emiratos Arabes Unidos 3 1,4 1,4 13,6
Espafa 26 11,8 11,8 25,3
Estados Unidos 62 28,1 28,1 53,4
Francia 14 6,3 6,3 59,7
Hong Kong 22 10,0 10,0 69,7
Italia 11 5,0 5,0 74,7

Véalido Malasia 11 5,0 5,0 79,6
Paises Bajos (Holanda) 13 5,9 5,9 85,5
Peru 3 1,4 1,4 86,9
Portugal 4 1,8 1,8 88,7
Reino Unido 10 4,5 4,5 93,2
Rusia 2 9 9 94,1
Singapur 12 5,4 54 99,5
Vietnam 1 5 5 100,0
Total 221 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia
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Gréfico 5. Pregunta 5 - Encuesta
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Fuente: Elaboracién propia

Analisis: Del total de las 68 respuestas recibidas, las empresas exportan pitahaya
con destino: 5% (11) a Alemania, 5,9% (13) a Canad4, 1,4% (3) a Colombia, 1,4%
(3) a Emiratos Arabes Unidos, 11,8% (26) a Espafia, 28,1% (62) a Estados Unidos,
6,3% (14) a Francia, 10% (22) a Hong Kong; 5% (11) a Italia, 5% (11) a Malasia,
5,9% (13) a Paises Bajos, 1,4% (3) a Peru, 1,8% (4) a Portugal, 4,5% (10) a Reino
Unido, 0,9% (2) a Rusia, 5,4% (12) a Singapur, y 0,5% (1) a Vietnam.

Interpretacion: Se identifica que las exportaciones de pitahaya se concentran
principalmente en los paises destino de Estados Unidos, Espafia y Hong Kong. Asi
mismo, la exportacion también se la realiza a paises de la regién como Colombia y
Peru. Por otra parte, entre los paises de Europa a los que se exporta estan: Espafia,
Francia, Alemania, Italia, Reino Unido, y Rusia. De la misma forma, entre los paises

de Asia a los que se exportan estan: Hong Kong, Singapur, Malasia, y Vietnam.

Pregunta 6. ¢(Su empresa cuenta con una unidad o departamento de comercio

exterior?
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Tabla 31. Pregunta 6 - Encuesta

) ) o Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje vélido
acumulado
No 24 35,3 35,3 35,3
Vélido Si 44 64,7 64,7 100,0

Total 68 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 6. Pregunta 6 - Encuesta
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Andlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas, el 35,5% (24) de empresas no
disponen de una unidad o departamento de comercio exterior, y el 64,7% (44) de

empresas si lo disponen.

Interpretacion: Se identifica que no todas las empresas han implementado una
unidad o departamento de comercio exterior, por lo que, no podrian estar enfocadas
a una estructura de gestiébn por procesos, y a su vez, requeririan de una guia
actualizada de gestion de procesos para la exportaciéon de pitahaya.

Pregunta 7. ¢La empresa posee alguna norma de certificacion internacional con

respecto a la produccion pitahaya?
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) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Certificacion comercio y 1 .8 .8 .8
productores con gap
Certificacion como Predio 21 16,7 16,7 17,5
Libre de Mosca de la Fruta
Certificacion de Buenas 21 16,7 16,7 34,1
Practicas Agropecuarias -
BPA
Certificacion Fitosanitaria 32 25,4 25,4 59,5
de Exportacion
Vélido Certificacion Global G.A.P - 45 35,7 35,7 95,2
Buenas Practicas Agricolas
Certificado FBA 1 8 8 96,0
Esta en proceso 1 ,8 ,8 96,8
No presenta ninguno 1 ,8 ,8 97,6
No produce, por lo cual no 1 .8 .8 98,4
posee ningun certificado
No tiene certificados 1 8 8 99,2
Organico 1 ,8 ,8 100,0
Total 126 100,0 100,0
Fuente: Elaboracién propia
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Analisis: Del total de las 68 respuestas recibidas, el 0,8% (1) de empresas tiene
Certificacion comercio y productores con gap, el 16,7% (21) de empresas tienen
Certificacion como Predio Libre de Mosca de la Fruta, el 16,7% (21) de empresas
tienen Certificacion de Buenas Practicas Agropecuarias - BPA, el 25,4% (32)
empresas tienen Certificacion Fitosanitaria de Exportacion, el 35,7% (45) de
empresas tienen Certificacion Global G.A.P - Buenas Préacticas Agricolas, el 0,8%
(1) de empresas tienen Certificado FBA, el 0,8% (1) de empresas tienen Certificado
FBA, el 0,8% (1) de empresas tienen Certificado FBA, el 0,8% (1) de empresas
tienen Certificado FBA, el 0,8% (1) de empresas estd en proceso de obtener
certificacion, el 0,8% (1) de empresas no tienen certificado debido a que no son
productores, el 0,8% (1) de empresas no tienen certificados, y el 0,8% (1) de

empresas tienen Certificado Organico.

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya para
exportar el producto tienen certificados que avalen la calidad del mismo, y estos
corresponden principalmente a Buenas Practicas Agricolas. Asi mismo, existen
exportadores que no tienen certificados, debido a que solo realizan la actividad de

exportacion y no son productores, es decir son distribuidores y compradores.

Pregunta 8. ¢Conoce sobre los procesos y requisitos para la exportacién de

pitahaya?

Obtencion certificado de firma digital o token

Tabla 33. Pregunta 8 - Encuesta - Obtencion certificado de firma digital o token

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Muy poco 2 2,9 29 2,9
Poco 2 2,9 2,9 5,9
Medianamente 1 1,5 1,5 7,4
valido Suficiente
Suficiente 8 11,8 11,8 19,1
Mucho 55 80,9 80,9 100,0
Total 68 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia
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Gréfico 8. Pregunta 8 - Encuesta - Obtencion certificado de firma digital o token
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Anadlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto al proceso y
requisitos para la obtencién del certificado de firma digital o token, el 2,9% (2) de
empresas tienen un grado “Muy poco” de conocimiento, el 2,9% (2) de empresas
tienen un grado “Poco” de conocimiento, el 1,5% (1) de empresas tienen un grado
“‘Medianamente suficiente” de conocimiento, el 11,8% (8) de empresas tienen un
grado “Suficiente” de conocimiento, y el 80,9% (55) de empresas tienen un grado

“Mucho” de conocimiento.

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya tienen
un conocimiento amplio sobre el proceso y requisitos para la obtencién del
certificado de firma digital o token, pero aun existen empresas que requieren

fortalecer sus conocimientos sobre este proceso y sus requisitos.

Registro como exportador en el EcuaPass Ventanilla Unica Ecuatoriana VUE
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Tabla 34. Pregunta 8 - Encuesta - Registro como exportador en el EcuaPass Ventanilla Unica

Ecuatoriana VUE

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Muy poco 3 4,4 4,4 4,4
Poco 2 2,9 2,9 7,4
Medianamente suficiente 2 2,9 2,9 10,3
Vaélido
Suficiente 7 10,3 10,3 20,6
Mucho 54 79,4 79,4 100,0
Total 68 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 9. Pregunta 8 - Encuesta - Registro como exportador en el EcuaPass Ventanilla Unica
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Andlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto al proceso y

requisitos para el registro como exportador en el EcuaPass Ventanilla Unica

Ecuatoriana (VUE), el 4,4% (3) de empresas tienen un grado “Muy poco” de

conocimiento, el 2,9% (2) de empresas tienen un grado “Poco” de conocimiento, el

2,9% (2) de empresas tienen un grado “Medianamente suficiente” de conocimiento,

el 10,3% (7) de empresas tienen un grado “Suficiente” de conocimiento, y el 79,4%

(54) de empresas tienen un grado “Mucho” de conocimiento.
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Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya tienen
un conocimiento amplio sobre el proceso y requisitos para el registro como
exportador en el EcuaPass Ventanilla Unica Ecuatoriana (VUE,) pero aun existen
empresas que requieren fortalecer sus conocimientos sobre este proceso y sus

requisitos.

Registro como operador en Agrocalidad - Sistema Guia - Ventanilla Unica

Ecuatoriana VUE

Tabla 35. Pregunta 8 - Encuesta - Registro como operador en Agrocalidad - Sistema Guia -

Ventanilla Unica Ecuatoriana VUE

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Muy poco 4 5,9 5,9 5,9
Poco 1 15 15 7,4
Medianamente suficiente 2 2,9 2,9 10,3
Valido
Suficiente 10 14,7 14,7 25,0
Mucho 51 75,0 75,0 100,0
Total 68 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 10. Pregunta 8 - Encuesta - Registro como operador en Agrocalidad - Sistema Guia -

Ventanilla Unica Ecuatoriana VUE
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Anadlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto al proceso y
requisitos para el registro como Operador en Agrocalidad - Sistema Guia -
Ventanilla Unica Ecuatoriana (VUE), el 5,9% (4) de empresas tienen un grado “Muy
poco” de conocimiento, el 1,5% (1) de empresas tienen un grado “Poco” de
conocimiento, el 2,9% (2) de empresas tienen un grado “Medianamente suficiente”
de conocimiento, el 14,7% (10) de empresas tienen un grado “Suficiente” de

conocimiento, y el 75% (51) de empresas tienen un grado “Mucho” de conocimiento.

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya tienen
un conocimiento amplio sobre el proceso y requisitos para el registro como
Operador en Agrocalidad - Sistema Guia - Ventanilla Unica Ecuatoriana (VUE),
pero aun existen empresas que requieren fortalecer sus conocimientos sobre este

proceso y sus requisitos.

Declaracion Aduanera de Exportacion - DAE

Tabla 36. Pregunta 8 - Encuesta - Declaracién Aduanera de Exportacion - DAE

] ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Muy poco 3 4,4 4,4 4.4
Poco 2 2,9 2,9 7,4
Medianamente suficiente 5 7,4 7,4 14,7
Valido
Suficiente 9 13,2 13,2 27,9
Mucho 49 72,1 72,1 100,0
Total 68 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia
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Gréfico 11. Pregunta 8 - Encuesta - Declaracién Aduanera de Exportacién - DAE
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Andlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto al proceso y
requisitos para la Declaraciéon Aduanera de Exportacion (DAE), el 4,4% (3) de
empresas tienen un grado “Muy poco” de conocimiento, el 2,9% (2) de empresas
tienen un grado “Poco” de conocimiento, el 7,4% (5) de empresas tienen un grado
“‘Medianamente suficiente” de conocimiento, el 13,2% (9) de empresas tienen un
grado “Suficiente” de conocimiento, y el 72,1% (49) de empresas tienen un grado

“Mucho” de conocimiento.

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya tienen
un conocimiento amplio sobre el proceso y requisitos para la Declaracion Aduanera
de Exportacion (DAE), pero aun existen empresas que requieren fortalecer sus

conocimientos sobre este proceso y sus requisitos.

Declaracion Juramentada de Origen - DJO
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Tabla 37. Pregunta 8 - Encuesta - Declaracién Juramentada de Origen - DJO

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Muy poco 5 7,4 7,4 7,4
Poco 2 29 2,9 10,3
Medianamente suficiente 3 4,4 4.4 14,7
Valido
Suficiente 12 17,6 17,6 32,4
Mucho 46 67,6 67,6 100,0
Total 68 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Gréfico 12. Pregunta 8 - Encuesta - Declaracién Juramentada de Origen - DJO
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Anadlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto al proceso y
requisitos para la Declaracién Juramentada de Origen (DJO), el 7,4% (5) de
empresas tienen un grado “Muy poco” de conocimiento, el 2,9% (2) de empresas
tienen un grado “Poco” de conocimiento, el 4,4% (3) de empresas tienen un grado
“Medianamente suficiente” de conocimiento, el 17,6% (12) de empresas tienen un
grado “Suficiente” de conocimiento, y el 67,6% (46) de empresas tienen un grado

“Mucho” de conocimiento.

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya tienen
un conocimiento amplio sobre el proceso y requisitos para la Declaracion
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Juramentada de Origen (DJO), pero aun existen empresas que requieren fortalecer

Sus conocimientos sobre este proceso y sus requisitos.

Certificado de Origen - CO

Tabla 38. Pregunta 8 - Encuesta - Certificado de Origen - CO

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Muy poco 4 5,9 5,9 5,9
Poco 1,5 15 7,4
Medianamente suficiente 4 5,9 5,9 13,2
Valido
Suficiente 12 17,6 17,6 30,9
Mucho 47 69,1 69,1 100,0
Total 68 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Graéfico 13. Pregunta 8 - Encuesta - Certificado de Origen - CO
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Andlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto al proceso y

requisitos para el Certificado de Origen (CO), el 5,9% (4) de empresas tienen un

grado “Muy poco” de conocimiento, el 1,5% (1) de empresas tienen un grado “Poco”

de conocimiento, el 5,9% (4) de empresas tienen un grado “Medianamente
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suficiente” de conocimiento, el 17,6% (12) de empresas tienen un grado “Suficiente”
de conocimiento, y el 69,1% (47) de empresas tienen un grado “Mucho” de

conocimiento.

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya tienen
un conocimiento amplio sobre el proceso y requisitos para el Certificado de Origen
(CO), pero aun existen empresas que requieren fortalecer sus conocimientos sobre

este proceso y sus requisitos.

Certificado Fitosanitario de Exportacion - CFE

Tabla 39. Pregunta 8 - Encuesta - Certificado Fitosanitario de Exportacion - CFE

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Muy poco 3 4,4 4.4 4,4
Poco 2 2,9 2,9 7,4
Medianamente suficiente 2 2,9 2,9 10,3
Vaélido
Suficiente 12 17,6 17,6 27,9
Mucho 49 72,1 72,1 100,0
Total 68 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 14. Pregunta 8 - Encuesta - Certificado Fitosanitario de Exportacion - CFE
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Anadlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto al proceso y
requisitos para el Certificado Fitosanitario de Exportacion (CFE), el 4,4% (3) de
empresas tienen un grado “Muy poco” de conocimiento, el 2,9% (2) de empresas
tienen un grado “Poco” de conocimiento, el 2,9% (2) de empresas tienen un grado
“Medianamente suficiente” de conocimiento, el 17,6% (12) de empresas tienen un
grado “Suficiente” de conocimiento, y el 72,1% (49) de empresas tienen un grado

“Mucho” de conocimiento.

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya tienen
un conocimiento amplio sobre el proceso y requisitos para el Certificado
Fitosanitario de Exportacién (CFE), pero aln existen empresas que requieren

fortalecer sus conocimientos sobre este proceso y sus requisitos.

Transporte y logistica

Tabla 40. Pregunta 8 - Encuesta - Transporte y logistica

] ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Muy poco 3 4,4 4,4 4,4
Poco 2 2,9 2,9 7,4
Medianamente suficiente 2 2,9 2,9 10,3
Valido
Suficiente 9 13,2 13,2 23,5
Mucho 52 76,5 76,5 100,0
Total 68 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia
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Gréfico 15. Pregunta 8 - Encuesta - Transporte y logistica
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Anadlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto al proceso y
requisitos para el transporte y logistica, el 4,4% (3) de empresas tienen un grado
“Muy poco” de conocimiento, el 2,9% (2) de empresas tienen un grado “Poco” de
conocimiento, el 2,9% (2) de empresas tienen un grado “Medianamente suficiente”
de conocimiento, el 13,2% (9) de empresas tienen un grado “Suficiente” de
conocimiento, y el 76,5% (52) de empresas tienen un grado “Mucho” de

conocimiento.

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya tienen
un conocimiento amplio sobre el proceso y requisitos para el transporte y logistica,
pero aun existen empresas que requieren fortalecer sus conocimientos sobre este

proceso y sus requisitos.

Regulacion de Declaracion Aduanera de Exportacion
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Tabla 41. Pregunta 8 - Encuesta - Regulacién de Declaracién Aduanera de Exportacién

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Muy poco 3 4,4 4,4 4,4
Poco 3 4.4 4,4 8,8
Medianamente suficiente 3 4,4 4.4 13,2
Valido
Suficiente 11 16,2 16,2 29,4
Mucho 48 70,6 70,6 100,0
Total 68 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Grafico 16. Pregunta 8 - Encuesta - Regulacién de Declaracion Aduanera de Exportacion
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Anadlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto al proceso y
requisitos para la regulacion de declaracion aduanera de exportacion, el 4,4% (3)
de empresas tienen un grado “Muy poco” de conocimiento, el 4,4% (3) de empresas
tienen un grado “Poco” de conocimiento, el 4,4% (3) de empresas tienen un grado
“Medianamente suficiente” de conocimiento, el 16,2% (11) de empresas tienen un
grado “Suficiente” de conocimiento, y el 70,6% (48) de empresas tienen un grado

“Mucho” de conocimiento.

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya tienen
un conocimiento amplio sobre el proceso y requisitos para la regulaciéon de
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declaracion aduanera de exportacion, pero aun existen empresas que requieren

fortalecer sus conocimientos sobre este proceso y sus requisitos.

Pregunta 9. ¢ Usted exporta directamente su produccién o la vende a una empresa

intermediaria?

Tabla 42. Pregunta 9 - Encuesta

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Valido Ambas 14 20,6 20,6 20,6
Exportacion a través de 2 2,9 2,9 235
intermediarios
Exportacion directa 52 76,5 76,5 100,0
Total 68 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Gréfico 17. Pregunta 9 - Encuesta
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Andlisis: Del total de las 68 respuestas, el 2,9% (2) de empresas exporta pitahaya

a través de intermediarios, el 76,5% (52) de empresas exporta pitahaya

directamente, y el 20,6% (14) de empresas exporta el producto directamente y

como intermediario.
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Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya
realizan la actividad de exportacion de manera directa posiblemente con la finalidad
de obtener la mayor rentabilidad posible sin la necesidad de intermediarios, pero a
su vez, su produccién es vendida a intermediarios para obtener fuentes de ingresos

sin necesidad de involucrarse directamente en los procesos de exportacion.

Pregunta 10. ¢ Utiliza flujogramas de procesos que le guien para la exportacion de

pitahaya?
Tabla 43. Pregunta 10 - Encuesta
) ) ) ) Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje véalido
acumulado
Nunca 11 16,2 16,2 16,2
Casi nunca 5 7,4 7,4 23,5
A veces 7 10,3 10,3 33,8
Vélido
Casi siempre 10 14,7 14,7 48,5
Siempre 35 51,5 51,5 100,0
Total 68 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Grafico 18. Pregunta 10 - Encuesta
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Anadlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto al uso de
flujogramas de procesos que sirvan de guias para la exportacion de pitahaya, el
16,2% (11) de empresas “Nunca” utiliza flujogramas, el 7,4% (5) de empresas “Casi
nunca” utilizan flujogramas, el 10,3% (7) de empresas “A veces” utilizan
flujogramas, el 14,7% (10) de empresas “Casi siempre” utiliza flujogramas, y el

51,5% (35) de empresas “Siempre” utilizan flujogramas.
Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya utilizan
flujogramas de procesos que le guien para la exportacion, pero aun existen

empresas que requieren orientar y fortalecer su organizacién a la gestién por

procesos.

Pregunta 11. ;Su empresa ha exportado pitahaya al mercado espafiol?

Tabla 44. Pregunta 11 - Encuesta

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ]
valido acumulado
No ha exportado 31 45,6 45,6 45,6
En los ultimos 2 afios 21 30,9 30,9 76,5
Mayor a 2 afios o igual a 3 8 11,8 11,8 88,2
afos
Valido )

Mayor a 3 afios o igual a 5 4 59 59 94,1
afos
Mayor a 5 afos 4 5,9 5,9 100,0
Total 68 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia
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Gréfico 19. Pregunta 11 - Encuesta
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Andlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto a que, si las
empresas han exportado pitahaya al mercado espafiol, el 45,6% (31) de empresas
no han exportado, el 30,9% (21) de empresas lo han hecho en los ultimos dos afios,
el 11,8% (8) de empresas lo han hecho entre dos y tres afios, el 5,9% (4) de
empresas lo han hecho entre tres a cinco afios, y el 5,9% (4) de empresas lo han

hecho mayor a cinco afios.

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya tienen
como objetivo de exportaciéon el mercado espafiol, pero aun existen empresas que
no orientan sus exportaciones a este mercado, debido a que su produccion la
concentran a mercados como Estados Unidos y Hong Kong principalmente, entre

otros.

Pregunta 12. ¢ Conoce sobre los requisitos y documentacion requeridos para la
exportacion de pitahaya al mercado espafiol?
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Tabla 45. Pregunta 12 - Encuesta

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Muy poco 16 23,5 23,5 23,5
Poco 5 7,4 7,4 30,9
Medianamente suficiente 12 17,6 17,6 48,5
Vaélido
Suficiente 12 17,6 17,6 66,2
Mucho 23 33,8 33,8 100,0
Total 68 100,0 100,0
Fuente: Elaboracién propia
Gréfico 20. Pregunta 12 - Encuesta
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Analisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto a los requisitos y
documentacion requeridos para la exportacion de pitahaya al mercado espairiol, el
23,5% (16) de empresas tienen un grado “Muy poco” de conocimiento, el 7,4% (5)
de empresas tienen un grado “Poco” de conocimiento, el 17,6% (12) de empresas
tienen un grado “Medianamente suficiente” de conocimiento, el 17,6% (12) de
empresas tienen un grado “Suficiente” de conocimiento, y el 33,8% (23) de

empresas tienen un grado “Mucho” de conocimiento.

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya tienen

un conocimiento moderado mas no amplio sobre los requisitos y documentacion
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requeridos para la exportacion al mercado espariol, pero adn existen empresas que

requieren fortalecer sus conocimientos.

Pregunta 13. ¢Conoce sobre el proceso de exportacién de pitahaya al mercado

espafniol?
Tabla 46. Pregunta 13 - Encuesta
) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
véalido acumulado
Muy poco 17 25,0 25,0 25,0
Poco 6 8,8 8,8 33,8
Medianamente suficiente 11 16,2 16,2 50,0
Valido
Suficiente 10 14,7 14,7 64,7
Mucho 24 35,3 35,3 100,0
Total 68 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Grafico 21. Pregunta 13 - Encuesta
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Andlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto al proceso de

exportacion de pitahaya al mercado espafiol, el 25% (17) de empresas tienen un

grado “Muy poco” de conocimiento, el 8,8% (6) de empresas tienen un grado “Poco”

de conocimiento, el 16,2% (11) de empresas tienen un grado “Medianamente

suficiente” de conocimiento, el 14,7% (10) de empresas tienen un grado “Suficiente”
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de conocimiento, y el 35,3% (24) de empresas tienen un grado “Mucho” de

conocimiento.

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya tienen
un conocimiento moderado mas no amplio sobre el proceso de exportacion de
pitahaya al mercado espafiol, pero aun existen empresas que requieren fortalecer

Sus conocimientos.

Pregunta 14. ;Considera que es necesario contar con una guia actualizada de

gestion de procesos para exportacion de pitahaya al mercado espariol?

Tabla 47. Pregunta 14 - Encuesta

) ) ) ) Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje véalido
acumulado
Nunca 2 2,9 2,9 29
Casi nunca 3 4.4 4.4 7,4
A veces 3 4,4 4.4 11,8
Vélido
Casi siempre 5 7,4 7,4 19,1
Siempre 55 80,9 80,9 100,0
Total 68 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Grafico 22. Pregunta 14 - Encuesta
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Anadlisis: Del total de las 68 respuestas recibidas con respecto a que si es
necesario contar con una guia actualizada de gestion de procesos para exportacion
de pitahaya al mercado espafol, el 2,9% (2) de empresas “Nunca” consideran la
necesidad de una guia, el 4,4% (3) de empresas “Casi nunca”’ consideran la
necesidad de una guia, el 4,4% (3) de empresas “A veces” consideran la necesidad
de una guia, el 7,4% (5) de empresas “Casi siempre” consideran la necesidad de
una guia, y el 80,9% (55) de empresas “Siempre” consideran la necesidad de una

guia

Interpretacion: Se identifica que mayormente los exportadores de pitahaya tienen
un conocimiento moderado mas no amplio sobre el proceso de exportacion al
mercado espafiol, por lo que, requieren contar con una guia actualizada de gestion

de procesos para exportacion de pitahaya al mercado espafiol.
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Anexo 4. Respuestas de la entrevista realizada

Mgs. Judith Galarza Centeno
Subsecretaria de Promocion de Exportaciones
Viceministerio de Promocién de Exportaciones e Inversiones

Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca

1. ¢(Cuédl es la situacion actual de oferta y demanda para la exportacién de

pitahaya ecuatoriana?

Actualmente existen alrededor de 4000 hectareas de produccion de pitahaya
amarilla, y de pitahaya roja alrededor de 1500 hectéreas (informacion oficial la
maneja el Ministerio de Agricultura). En el primer trimestre de este afio se ha
generado una sobre oferta de la fruta, lo que ha causado que el precio de la

misma disminuya considerablemente.

Esta figura ha causado que el principal socio comercial del pais, que es estados

Unidos, este saturado de fruta.

2. ¢Cudles son los principales problemas que enfrentan los exportadores
de pitahaya para comercializar su producto en el exterior?

- Falta de Implementacién de Buenas Practicas de Agricultura y certificaciones
internacionales que avalen los estandares de calidad.

- Problema con la logistica, este sector esta saturado, las cargueras ya tienen
comprometidos los espacios a nivel nacional, a nivel internacional estan
congestionados, y este escenario empuja los precios al alza, lo que caotiza aun
mas.

- Pocos espacios aéreos.

- Crisis de comercializacion.

- Especulacioén de precios en el mercado internacional.

- Carreteras en mal estado en los sectores agricolas como es el caso del Puyo,

Palora, Manabi.
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¢, Cudles son las caracteristicas y tendencias de consumo de pitahaya en

el mercado espafiol?

La fruta del dragon o pitaya ha adquirido gran popularidad en los supermercados
espafoles en los ultimos afios por los muchos beneficios que tiene la fruta.

Su cultivo se ha extendido sin embargo en las zonas tropicales tanto de
Latinoamérica como de Asia-Pacifico, y también llega a Espafia, impulsado por
su fama de 'superalimento’.

El interés por el cultivo de la pitahaya ha aumentado en los ultimos afios, lleva
a muchos productores de las Islas Canarias y Andalucia a cultivarla, aprovecha
las condiciones edafocliméticas de estas zonas.

En Europa, el principal pais importador es Holanda. Sus principales
proveedores son Ecuador en pitahaya amarilla y Vietham en pitahaya roja.

En Espafa se introduce la pitahaya amarilla de Ecuador por via aérea. En
cuanto a la produccion nacional en Espafia, Canarias ha sido la region pionera
en el cultivo de la pitahaya.

En el entorno Mediterraneo, otros paises como Marruecos ha empezado a
aprovechar el clima idéneo para apostar por la pitahaya; y lo convierte en
productor emergente de pitahaya roja.

La pitahaya es un producto todavia en desarrollo en Espafa y Europa; sin
embargo, el incremento de su consumo aumentara en los préximos afios por la
preocupacion de los consumidores por su salud y su nutricion.

La pitahaya por su fama de superalimento, se ha ganado un hueco en las
fruterias y estanterias de supermercados como Mercadona, Lidl, entre otros.
La pitahaya también se la encuentra con mayor frecuencia en los
supermercados minoristas, como Hipercor, en mercados locales, o en
plataformas online como Pitaya Espafa, Exotic Fruit Box, o Pitayas del
Guadalquivir.

La pitaya ha llegado hasta al negocio de la cerveza artesanal y en locales de
copas de Alicante se estila trocear su fruto para congelarlo, en forma de

bolitas, como aderezo para cocteles.



148

Se comercializa vinos resultantes de la fermentacion con uva blanca, pitaya y
maracuyda. Cada botella cuesta de 10 a 12 euros.
En Murcia se elabora mermelada gourmet a base de pitahaya con jugo de limén

y azucar de cafia considerado mas saludable.

¢Qué estrategias tendran en cuenta los productores de pitahaya para

exportar su producto al mercado espafol?

Esta cartera de estado a través del Viceministerio de Promocion de
Exportaciones e Inversiones, que tiene como uno de sus objetivos promover la
oferta de productos en el mercado internacional, trabaja de la mano con el sector
productor/exportador pequefio, mediano y grande, entrega informacion del
comercio internacional, tendencias de consumo, socializa nuevas normas
regulatorias, coordina participacion en eventos de promocion comercial,
principalmente. En este contexto, trabajamos con empresas exportadoras de
pitahaya, fruta que en los ultimos afios ha tenido gran acogida en el mercado
internacional, en la identificacion de mercados potenciales, fortalecimiento de
capacidades empresariales, por lo que, se detalla las siguientes actividades

puntuales gestionadas:

Asesoria a productores, asociaciones sobre los mercados y certificaciones
internacionales.

Participacion en eventos de promocion comercial, tales como, ferias
internacionales, ruedas de negocios, agendas personalizadas, oportunidades
comerciales, misiones comerciales.

Andlisis de estrategias de posicionamiento con las diferentes asociaciones
tanto de Palora, como Manabi, principales zonas de produccion.

Participacion en mesas técnicas organizadas por el MAG para levantamiento
de problematicas y plantear estrategias de promocion que permitan definir el
Plan estratégico de la cadena de pitahaya.

Visitas de campo para levantamiento de necesidades de empresas y

asesorias sobre los mercados internacionales.
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Acompafiamiento sobre participacion en proyectos como IPD (Import
Promotion Desk), agencia alemana que se encarga de buscar proveedores que
oferten productos con certificaciones y que cumplan con las normativas de la
Unidn Europea para promocionar y tener contactos comerciales en este

mercado.

¢Cuales son los principales procesos de exportacion que los
productores de pitahaya tomardn en cuenta para exportar al mercado

espafol?

Como primer paso los productores solicitaran asistencia a AGROCALIDAD,

para cumplir con lo siguiente:

Certificado Fitosanitario de Exportacion.

Inspeccion Fitosanitaria en el punto de ingreso.

El material va libre de impurezas o material extrafno.

El envio se encuentra en envases nuevos y de primer uso.

El envio va libre de plagas y suelo

En el caso de la pitahaya, se requiere presentar los siguientes documentos

obligatorios para la exportacion:

Factura Comercial

Documento de Transporte

Packing List

Certificado de Origen (de ser el caso)

Certificado Fitosanitario

Es importante mencionar que probablemente se exigen requisitos adicionales a
los arriba mencionados como contar con certificaciones Global Gap, Orgéanico,
Rainforest Alliance, Fairtrade, pero estas exigencias son requerimientos

especificos del cliente no obligatorios para el acceso a determinado mercado,
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es decir que no son requeridas por las autoridades aduaneras y fitosanitarias de

Espana.

La regulacion europea para frutas frescas estipula el cumplimiento de ciertos
requisitos. Estos requerimientos se controlan de forma aleatoria al importador
del producto. Las regulaciones que afectan a la pitahaya seran verificadas en el

Europe Trade Helpdesk:

https://trade.ec.europa.eu/tradehelp/myexport#?product=0810902010&partner
=ECé&reporter=GB

. ¢Existe una guia consolidada de paso a paso de los procesos Yy

documentos necesarios para la exportacién de pitahaya?

Existe informacion sobre requisitos de exportacion y guia del exportador en el

sitio web, a continuacion, se detallan links de acceso a la misma:

https://www.proecuador.gob.ec/servicios-al-exportador/requisitos-de-
exportacion-flyers/
https://www.proecuador.gob.ec/guia-del-exportador/
http://logistica.produccion.gob.ec/wp-content/uploads/2019/05/PTLS-
PITAHAYA-3.7_compressed-1.pdf
https://www.agrocalidad.gob.ec/40185-2/

. ¢EXxiste capacitaciones y otros apoyos para los procesos y documentos

necesarios para la exportacién de pitahaya?

Esta cartera de estado a través del Viceministerio de Promocion de
Exportaciones e Inversiones, desde la Direccion de Balcon de Servicios, brindan
de manera constantes capacitaciones a los usuarios de la Ruta del Exportador,

tales como:
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Capacitacion introductoria al comercio exterior, que se conforma de algunos
modulos.

Seminarios sobre negociacion internacional bajo el método de Harvard.
Programa de capacitacion: financiamiento internacional para exportadores.
Plan estratégico empresarial.

Norma final de trazabilidad de alimentos: Requisitos para registro de
trazabilidad adicionales para ciertos alimentos.

Estructura de un plan de negocios

Como exportar a la Unidn Europea.

Felipe Ribadeneira Molestina

Presidente del Directorio

Federacion Ecuatoriana de Exportadores - FEDEXPOR

1. ¢(Cudl es la situacion actual de oferta y demanda para la exportacion de

pitahaya ecuatoriana?

Actualmente la pitahaya ecuatoriana es exportada alrededor de mas de 21
paises del mundo. Los principales destinos son Estados Unidos donde esta
practicamente el 80% de la exportacion, y luego le sigue China, la Unién

Europea, Canada, y Singapur.

En cuanto a la oferta, dada la creciente popularidad de este producto en el
mundo, y sobre todo por sus facultades que genera beneficios para el estbmago
no cierto, es realmente, acogido un boom no, lo que se llama la pitahaya en el
mundo, le llaman como la passion fruit, la dragon fruit. Entonces, uno ve lo que
ha sucedido con la pitahaya en los ultimos momentos, las exportaciones de
pitahaya del Ecuador lograron pasar de un valor de 13 millones en el 2017 a
llegar a constituirse ya casi en 100 millones de ddlares en el 2022, entonces se

habla de un crecimiento del 400%.
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Las principales zonas de produccion se encuentran en Morona Santiago, en

Manabi y en Guayas.

¢, Cuéles son los principales problemas que enfrentan los exportadores de

pitahaya para comercializar su producto en el exterior?

Bueno, principalmente los mismos que enfrentan todos los que realizan las
exportaciones de productos agricolas, no es que haya un problema especifico
para la pitahaya per se, es en general. Todos los productos agricolas no
tradicionales tienen que seguir el mismo procedimiento, que es conseguir la
apertura de un protocolo sanitario del pais destino que permita que las
exportaciones se realicen, es decir en este caso, donde tu vayas a mandar si es
gue no hay un protocolo sanitario tienes que contactarse al ARCSA ecuatoriano,
perddn el Agrocalidad ecuatoriano tiene que contactarse con el Agrocalidad del
pais destino, y lograr generar un protocolo sanitario, para tener el permiso

fitosanitario y poder exportar.

Estos productos llegan a tener acceso sin aranceles en algunos de los paises,
no es cierto, pero las condiciones, depende de si tenemos o no acuerdo
comercial, o si ellos simplemente no graban, eso dependerd a que pais tu
mandes. Las condiciones sanitarias, sin embargo, como te decia son necesarias
para tener un acceso efectivo, porque, tendrias un arancel cero, pero si no
tienes un acceso fitosanitario simplemente no te van a dejar ingresar el

producto.

¢, Cudles son las caracteristicas y tendencias de consumo de pitahaya en

el mercado espafiol?

Ahora eso es muy dificil decirtelo, porque para eso se requeria de un estudio
especifico del mercado espariol con la pitahaya, es decir tuvieras que hacer un
estudio de la oferta y la demanda de la pitahaya, y como ha ido el crecimiento
de consumo en el mercado especifico espafiol, y esa informacion no la

disponemos.
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4. ¢Qué estrategias tendran en cuenta los productores de pitahaya para

exportar su producto al mercado espafiol?

Igual, esto es parte de ese estudio, habria que ver un poco de como esta el
consumo del consumidor del ciudadano espariol, lo cierto, es decir, pero para
darte un tema de rasgos generales, yo creo que tendrian que verse como es
gue tiene que presentarse la pitahaya, el empaquetado, la percha como tiene

gue mostrarse, y hacer el tema de impulso.

A gque me refiero con impulso, es decir tener vendedores en supermercados que
hagan probar la fruta, que hablen de los beneficios, dar a conocer, es decir
muchos de los temas que van ya en la venta de los negocios, y obviamente ver
como llegar al consumidor espafiol, que cada consumidor tiene su forma de ser,
es decir si por ejemplo, si quieres tener mas muestras de productos ahi, el
mercado espafiol seria mas de tiendas de fruterias, y en las fruterias el consumo
diario, entonces tienes que tener un buen proyecto de distribucion, o tener un
comprador que tenga una generacion de distribucion en estos puestos de fruta
fresca todos los dias, es decir muchas variantes se darian, y habria que
obviamente tener un estudio muy especifico de las caracteristicas del mercado

espaniol.

5. ¢Cudles son los principales procesos de exportacidon que los productores

de pitahaya tomaran en cuenta para exportar al mercado espafiol?

Bueno, yo creo que es lo mismo, el mercado espafol es parte de la Unidn
Europea, entonces si tu logras ya acceder a la Union Europea, a cualquier pais
de la Union Europea, porque los requisitos son los mimos dentro de la Unidn
Europea, se maneja como una comunidad de naciones y tienen una union

aduanera practicamente seran los mismos del acceso a la Unién Europea.

Entonces, un producto agricola como la pitahaya para tener éxito en el mercado

europeo, cumple primero con los mas altos estandares de calidad y
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bioseguridad en sus procesos de produccion, y contar con certificaciones que

demostraran este valor agregado, en certificaciones internacionales me refiero.

Adicionalmente, de acuerdo a las tendencias de consumo en Europa cada vez
pesan mas las decisiones de compra de los ciudadanos de Europa en productos
gue tengan procesos de produccion que se incluya el trabajo por ejemplo en
condiciones de denominacién justo, el comercio justo, donde no haya ningun
problema laboral, etc., donde se cuente la historia de farm to farm que hablamos
de la granja a la granja, donde de la granja a la mesa perdén, farm to table.
También, con la inclusién de fuerza laboral femenina, por ejemplo, que sea

amigable con el medio ambiente, que sea orgénicos.

Esto de momento, estas caracteristicas tienen un espacio diferenciador
pequefio, pero yo creo que como va la tendencia de consumo en los proximos
afos, van a tener que ser requisitos para que los productos ingresen al mercado
europeo, por lo cual, si tu heces este trabajo, y recomiendas iniciar una actividad
productiva que ya cumple estos aspectos, me parece que es mejor, es decir
porque te adelantas a lo que viene, y vas a dar un valor y plus agregado en

certificaciones ambientales, certificaciones de comercio justo, de organicos, etc.

¢Existe una guia consolidada de paso a paso de los procesos y

documentos necesarios para la exportacion de pitahaya?

No hay una guia publica, el proceso de exportacion como te decia no es que se
lo hace por producto, si no que se lo hace gran cantidad de productos, es decir
productos agropecuarios, ahi tienes el Agrocalidad donde te ayudan, tienes
PROECUADOR donde te ayudan, que son entes publicos donde accedes a esta

informacion, y te guian.

Sin embargo, también requieren la obtencion de un certificado fitosanitario como
te decia en la primera pregunta, que garantice que el producto cumple con los
estandares de los paises importadores, eso es importante, Agrocalidad ahi es
un ente fundamental para hacerte el filtro aqui y saber el mercado destino.
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Por ejemplo, si tu quieres exportar a Europa, seguramente Agrocalidad ya envio
la pitahaya a Europa, si quieres exportar a Estados Unidos ya abri6 la pitahaya
a Estados Unidos, entonces los procesos ya estan normalizados. En China no

es lo mismo, y en otros paises no es lo mismo, hay que ir de a poco.

Por eso, yo creo que hay que realizar unos pasos adicionales como te decia,
consultar requisitos fitosanitarios en el destino, tienes que registrarte en el
sistema Guia de Agrocalidad para solicitar el certificado, y los procesos internos

dentro de la plataforma del ECUAPASS que maneja la aduana.

. ¢EXiste capacitaciones y otros apoyos para los procesos y documentos

necesarios para la exportaciéon de pitahaya?

Como te mencioné anteriormente, el proceso de exportacion llega a ser muy
similar para cada uno, para la gran cantidad de productos agropecuarios, es

decir no es que haya un especifico para la pitahaya.

FEDEXPOR tiene una amplia oferta de capacitaciones para formar el operador
de comercio exterior en las mejores practicas para exportar e importar, insisto
tienes Agrocalidad, tienes PROECUADOR donde solicitas ayuda, no va a ser
especifico para la pitahaya, pero si vas a poder acceder para mandar tu

producto al exterior.



