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TEMA

LA CADENA DE VALOR DEL PRODUCTO PORTA-LAPTOP DE MADERA,
PARA LA EXPORTACION EN EL MARCO DE LA COMUNIDAD ANDINA EN EL
PERIODO 2010-2015

INTRODUCCION

La balanza comercial del Ecuador registra histéricamente un déficit debido
a que la mayoria de sus exportaciones provienen del sector agricola; por esta
razén, es indispensable desarrollar productos innovadores con valor agregado que
satisfagan las necesidades que ha creado la globalizacién en los consumidores. El
uso masivo de computadoras portatiles ha implantado la oportunidad de
desarrollar un producto complementario que apoye al correcto uso de las
computadoras, que alargue el tiempo de vida de las mismas y que brinde
comodidad y satisfaccion al cliente. La investigacién va dirigida principalmente al
fortalecimiento de la cadena de valor del producto porta-laptop para aumentar la
capacidad y calidad de la produccién, haciendo posible su comercializacion en el

mercado de la Comunidad Andina.

KIKEMAR es una microempresa que se conform6 como iniciativa
estudiantil con el objetivo de crear productos de hogar innovadores que brinden
comodidad a sus clientes y estilo a sus hogares. Su principal propésito es
contribuir al desarrollo econémico y humano del Ecuador implementando una
politica de responsabilidad social que incluya en la produccibn a grupos

vulnerables minoritarios.

La decision de producir y comercializar los porta-laptops en el mercado de
la Comunidad Andina se debe al analisis de una oportunidad y necesidad
evidentes, se requiere un elemento que permita el uso del computador portatil de
acuerdo al habito del consumidor andino y que a su vez asegure la vida util del
elemento y la salud de su usuario. Sin embargo, cumplir con el plan de exportacion
requiere sobrepasar varias dificultades, que al ser una microempresa son aun

mayores porque los recursos con los que cuentan son limitados.



Uno de los principales problemas de las PYMES es precisamente su
tamafio, que condiciona enormemente no soOlo su posicidbn competitiva sino
también sus posibilidades de expansion internacional. Establecer una presencia
exitosa en mercados extranjeros es mas dificil que hacerlo en los mercados
internos. Las PYMES suelen verse disuadidas de exportar por lo complejo del
negocio de exportacion y los grandes riesgos que implica. Para desarrollarse en
los mercados internacionales se necesitan conocimientos, esfuerzos y recursos
financieros significativos. Los mercados extranjeros tienen sus particularidades y
requisitos estrictos; no sélo abarcan la demanda de los consumidores, sino

obligaciones técnicas y normativas de los paises receptores.

La satisfaccion de las expectativas y necesidad de sus clientes es tarea
fundamental de cualquier empresa, en linea con ello, es deber primario optimizar
el proceso de produccion sin descuidar la calidad del producto; por lo tanto la
implementacién de nuevos métodos en cuanto a “‘mano de obra” elevara la
eficiencia en la produccion y distribucién del producto. Los proveedores son pieza
clave en la cadena de valor del porta-laptop, se depende de ellos para asegurar la
calidad del producto (la calidad es directamente proporcional al de la materia
prima) y para establecer tiempos de entrega, por ello, el analisis en este punto es
esencial puesto que la busqueda de nuevos proveedores o proveedores
alternativos repercutird en incrementar la eficiencia y optimizara precios, calidad,

seriedad y compromiso.

Michael Porter propuso la cadena de valor como la principal herramienta
para identificar fuentes de generacion de valor para el cliente: Cada empresa
realiza una serie de actividades para disefar, producir, comercializar, entregar y
apoyar a su producto o servicio; la cadena de valor identifica varias actividades
estratégicas de la empresa, cada una con un costo, a través de las que se puede
crear valor para los clientes. Es indispensable el concepto clasico para el
fortalecimiento de la cadena de valor del producto porta-laptop ya que en la
medida en que la empresa desarrolle una actividad mejor que la de los

competidores, podra alcanzar una ventaja competitiva.



En el sector industrial la competencia depende de las cinco fuerzas
competitivas que determinan la rentabilidad potencial en el sector. Las cinco
fuerzas; nuevos ingresos, amenaza de sustitutos, poder negociador de los
compradores, poder negociador de los proveedores y la rivalidad entre los
competidores, determinan la intensidad competitiva en donde las fuerzas mas
poderosas son las que gobiernan. El analizar detalladamente estas fuerzas y
relacionarlas con el producto del cual se habla en toda la investigacion, permitira
obtener una descripcion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas,
y de esta forma cumplir con los objetivos propuestos, principalmente el

fortalecimiento de la cadena de valor.

El andlisis de la cadena de valor sera disefiado para la exportacion, los
esfuerzos se orientaran a los mercados de la Comunidad Andina de Naciones. Se
escoge esta delimitacion de acuerdo a las semejanzas culturales que los paises de
esta region presentan y se estima que en un lapso de 5 afos, 2010-2015 la

empresa KIKEMAR haya puesto su plan de exportacion en practica.

La hipétesis de trabajo es la siguiente: La capacidad de produccion, asi
como los costos y el incumplimiento de los tiempos de entrega del producto porta-
laptop por las limitaciones en la mano de obra ecuatoriana generaria dificultades al
momento de internacionalizarlo en el mercado de la Comunidad Andina influyendo

directamente en la cadena de valor.

El objetivo general de la investigacion es analizar la cadena de valor del
producto porta-laptop de madera para su insercion en el mercado de la Comunidad
Andina. Ademas es importante explorar la posibilidad de producir los porta-laptops
en la CAN a un menor costo para aumentar la capacidad de produccion y
satisfacer la demanda tanto del mercado nacional como internacional. Finalmente
se desarrollard un plan de accion para una posible exportacion de porta-laptops
hacia la Comunidad Andina de Naciones e investigara la posibilidad de formar
parte de un consorcio de exportacion para facilitar el ingreso a mercados
internacionales, con estos datos se planificard una campafia publicitaria con

alcance en los mercados de la CAN.



1.1.
1.1.1.

, CAPITULO | ,
CARACTERISTICAS DEL MANEJO DE LA PRODUCCION DEL PORTA
LAPTOP DE MADERA Y ANALISIS DE SU CADENA DE VALOR

Antecedentes

Realidad socioeconémica del Ecuador

El entorno socioecondémico del Ecuador caracteriza por una balanza
comercial deficitaria y una economia sostenida por los recursos petroleros, las
remesas de los inmigrantes y por productos primarios principalmente del sector
agropecuario. Desde el afio 2008, el Ecuador dio un giro a su economia mediante
un proceso de modernizacion y estabilizacion de la misma. El Ecuador realizd
reformas en la estructura monetaria, administrativa y legal, con el fin de equilibrar
la economia, fortalecer la produccion y principalmente aportar en la insercion a

mercados internacionales.

El PIB ecuatoriano es de 108.4 mil millones, y aporta en un 0,15% a la
economia mundial, es exportador principalmente de materias primas que
constituyen el 76,2% del total de sus exportaciones. La economia ecuatoriana es
sensible al comercio internacional y al entorno mundial, especialmente de la
economia de los Estados Unidos, quien recibe el 39,1 de las exportaciones
(BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2011).

Las exportaciones petroleras tienen el 66,2% de participacion en el total de
las exportaciones, seguidas por el banano, el camarén y las flores naturales. Las
exportaciones de productos con valor agregado representan el 21.5% de las
exportaciones totales. La balanza comercial no petrolera ha sido deficitaria desde
el afio 1990, mientras que la balanza comercial petrolera ha sido superavitaria,
debido a la variacion del precio del barril del petr6leo. Desde el afio 2008 la
inflacion en el Ecuador ha tenido un menor crecimiento con respecto a los demas
paises de Suramérica (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2011).



GRAFICO 1

REPRESENTACION EN EL MERCADO ECUATORIANO
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La estructura comercial del Ecuador se divide en empresas medianas y

pequeiias (PYMES) y grandes. Las primeras representan el 90% del total del

mercado, como se observa en el gréfico 1.

GRAFICO 2

PARTICIPACION PORCENTUAL EN LA ECONOMIA ECUATORIANA
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En el grafico 2, se demuestra que las

aproximadamente a la economia nacional.

PYMES aportan con el 25%



Los porcentajes de crecimiento econémico del Ecuador estan entre el 2,5%
y el 3,7%. En el afio 2011 se reactivé el consumo privado y la inversion, y por
sectores, se observé un mayor dinamismo en la manufactura, el comercio, la
intermediacion financiera y la pesca. La estabilizacién de la economia ecuatoriana
responde a factores internos, como el crecimiento de la inversion, de la produccion
interna, del consumo de los hogares en un 7,6%, por el aumento en el poder
adquisitivo de la poblacién, y de las exportaciones. A mediados del afio 2011, la
construccién privada y publica, la manufactura, la refinacion de petréleo y el
comercio fueron las industrias que mas contribuyeron al crecimiento del PIB. Todo
lo anterior se evidencia con el crecimiento del empleo, puesto que el desarrollo de
la produccion nacional ha generado fuentes de trabajo (BURO DE ANALISIS
INFORMATIVO, 2011).

En materia de comercio exterior, la ausencia de una politica de Estado
causa desventajas al buscar oportunidades de acceso preferencial a los mercados
del mundo. El Ecuador ha optado por restringir importaciones a través de la
aplicacion de medidas como una salvaguardia de balanza de pagos, una
salvaguardia cambiaria contra Colombia, entre otras. En el caso de la Comunidad
Andina de Naciones, el proceso de integracion se ha estancado a partir de la
aplicacion de las salvaguardias antes citadas (BURO DE ANALISIS
INFORMATIVO, 2011).

El mercado andino es fundamental para el Ecuador, por razones como la
cercania, las similitudes en los mercados, las oportunidades de mercado que aun
no han sido explotadas, el bajo costo de mano de obra, la calidad de las materias
primas, entre otros; por lo tanto es fundamental insistir en la profundizacion de las
relaciones comerciales con Colombia y Pert siempre apuntando al crecimiento del
comercio intracomunitario. El gobierno venezolano incorporé en su legislacion una
serie de mecanismos de control para el otorgamiento de divisas, lo que ha
provocado demoras en los pagos de las exportaciones y por lo tanto imposibilidad
de exportar. En este caso el mercado venezolano se ha transformado en un

mercado de riesgo para los productores ecuatorianos (AITE, 2011).



1.1.2 Historia de la produccion de muebles en el Ecuador

La industria manufacturera, después del comercio, es el sector que mas
aporta a la economia del pais; su contribucién al producto interno bruto nacional es
alrededor del 14%. La manufactura en economia significa transformar la materia
prima en un producto de utilidad concreta. Uno de los sectores con mayor
potencial de crecimiento exportador es el de manufactura. La rama que més aporta
al PIB industrial es la de alimentos y bebidas, seguida por los productos textiles y
de madera (CAMARA DE INDUSTRIAS GUAYAQUIL, 2011).

En el Ecuador se producen varios tipos de madera como lo contrachapados
y listonados, madera bruta y balsa tienen demanda a nivel mundial, y en lo que
respecta a la balsa el Ecuador es el primer exportador de balsa, cubre el 98% de
esta demanda. La produccién de manufacturas y semi-manufacturas se destinan al
mercado interno y externo. Existe una amplia variedad de productos
manufacturados que el mercado oferta entre los cuales estan los muebles de
hogar y oficina, puertas, marcos de puertas y ventanas, pisos, anaqueles de
cocina; etc. Ecuador tiene una cultura artesanal en la produccién de productos de
madera, que se refleja en la industria de muebles que maneja, la cual tiene
aceptacion a nivel internacional contribuyendo al crecimiento en la exportacion de
este tipo de productos (ESPOL, 2010).

Los principales productos de exportacion ecuatorianos en el sector de
muebles estan clasificados en la partida 9403 con la descripcion “muebles y sus
partes” y dentro de la subpartida “940360” llamados “demas muebles de madera”,

dentro de la cual estan excluidos los:

- muebles de metal del tipo de los utilizados en oficinas,

- muebles de metal,

- muebles de madera del tipo de los utilizados en las oficinas,

- muebles de madera del tipo de los utilizados en las cocinas,

- muebles de madera del tipo de los utilizados en los dormitorios,

- muebles de plastico, y



- muebles de otras materias, incluido el roten, mimbre, bambul o AP,
2011).

De la subpartida tratada se exportaron USD 2.85 millones en el 2007 y
USD 2.1 millones en el 2008, alcanzando una participacion del 44% de las
exportaciones totales de este sector. Los muebles de madera para dormitorios y
oficinas representaron el 12% y 10% de las exportaciones de este sector,
respectivamente. Paises como China, Italia, Alemania y Brasil ocupan las primeras
posiciones en cuanto a las exportaciones de este tipo de bienes. Los productos de
madera importados que ingresan al Ecuador del Brasil y la China preocupa a los
productores nacionales, el volumen de produccion de estas naciones es elevado,
la diferencia de precios es notable (CORPEI, 2010).

A partir de la globalizacién el mercado es cada vez mas exigente y
competitivo, lo que motiva a la implementacién de nuevas tecnologias, a invertir
mas y a innovar en los disefios; por eso, las pequefias empresas, en especial las
artesanales, tienen problemas en la competencia y en la eficiencia. Por la amplia
diversidad maderera que se produce en el pais y a su tradicion artesanal, el
Ecuador ha alcanzando un crecimiento del 11% en su volumen anual de
exportaciones, lo que le ha permitido mantenerse frente a sus rivales a nivel
internacional (INFURMA, 2005).

GRAFICO 3
EXPORTACIONES DEL ECUADOR AL MUNDO
EN “LOS DEMAS MUEBLES DE MADERA
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Las exportaciones de la subpartida 940360 al mundo, con respecto al afio
2008 tuvieron una caida de aproximadamente 400 mil délares para el afio 2009,
hecho que se explica a la crisis econémica que golpeé a todo el mundo. En el afio
2010, como se demuestra en el grafico 3, las exportaciones subieron en un 45%.
El afio 2010 fue un afio de recuperacién econdémica mundial y se ve reflejado en el
aumento de las exportaciones en este y todos los productos ecuatorianos
(TRADEMAP, 2011).

GRAFICO 4
IMPORTACIONES DE LA CAN DESDE ECUADOR
DE “LOS DEMAS MUEBLES DE MADERA”
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En lo que respecta a los paises de la Comunidad Andina, como se observa
en el grafico 4, existié un incremento del 60% desde el afio 2008 al afio 2010 en
las exportaciones de los “demas muebles de madera”, a excepcion de Venezuela,
que como se explicd anteriormente implementé barreras para la entrada de
productos importados (TRADEMAP, 2011).

Estructura de la empresa

KIKEMAR es una microempresa conformada en Mayo del afio 2010, como
iniciativa estudiantil en busca de disefiar productos de hogar innovadores que
brinden comodidad a sus clientes y estilo a sus hogares. El objetivo de la marca es

gue sus productos cumplan con las necesidades, en principio de los consumidores



ecuatorianos y en un lapso de 2 afios llegar a los paises de la CAN. La mision de
KIKEMAR es desarrollar productos de hogar que cumplan con las exigencias de
sus clientes, con una politica de responsabilidad social que contribuya al desarrollo
humano del Ecuador. Su visibn es ser una empresa ecuatoriana lider en
produccién, disefio y distribuciébn de productos de hogar que satisfagan las
necesidades y estandares de los clientes a nivel nacional e internacional, sin
descuidar la responsabilidad social adquirida a través del tiempo de
funcionamiento de la empresa (KIKEMAR, 2010).

KIKEMAR ha diseflado un producto artesanal denominado porta-laptop.
Este es un producto complementario de las computadoras portétiles, cumple la
funcion de un escritorio individual y su objetivo es dar comodidad al usuario al
mismo tiempo garantiza el uso correcto de su portatil, por ejemplo; evitando
recalentamientos de la tarjeta madre por exceso de calor y falta de ventilacion. El
porta-laptop es un producto hecho de madera en forma de media luna, con forro

de tela tipo micro fibra y relleno de styroplan granulado (KIKEMAR, 2010).

IMAGEN 1
FOTOGRAFIA DEL PRODUCTO

ESCRITORIO
PORTATIL

PORTA LAPTOP

COMODO, PORTABLE, SEGURO, MULTIUSO!

Elaborado por: Fernando Arias, Disefiador Gréfico
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

La estructura de KIKEMAR es jerarquica, en donde existe la cabeza
principal que es la gerencia general, de esta se derivan cuatro gerencias



departamentales, que son: Gerencia Financiera, Gerencia Administrativa, Gerencia
de Produccion y Logistica, Gerencia Comercial; de todas estas gerencias se
derivan otros departamentos. La Gerencia Financiera se encarga de las finanzas y
contabilidad de la empresa, dentro de la Gerencia Administrativa esta el
departamento de Recursos Humanos y el departamento de Marketing, los cuales
consecutivamente, se encargan del desarrollo personal y profesional del personal
de la empresa y de la publicidad de sus productos. La Gerencia de Produccién y
Logistica, se encarga de la produccion que involucra la carpinteria, costura y
disefio de los porta-laptops y a su vez de la distribucion del producto a sus
respectivos clientes. La Gerencia Comercial se encarga del posicionamiento del

producto y las ventas a nivel nacional como internacional (KIKEMAR, 2010).

GRAFICO 5
ESTRUCTURA KIKEMAR
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Elaborado por: Maria Caridad Moncayo

1.2. Proceso productivo

1.2.1. Definicién de proceso productivo

Un proceso productivo es un sistema de acciones que se interrelacionan de
forma dinamica y que conllevan a la transformacion de ciertos elementos. De esta
manera los elementos de entrada o materia prima se transforman en elementos de
salida o productos (DEFINICIONES, 2010).
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Existen varios caminos que se pueden tomar para producir un producto,
pero la seleccibn adecuada de cada uno de sus pasos contribuye a lograr los
principales objetivos de la produccion:

. costos,

" calidad,

= confiabilidad, y

. flexibilidad (INFOPYME, 2010).

Existen varios tipos de productos, pero los principales son los productos
finales, que se venden en los mercados donde la empresa compite, y los
productos intermedios, que sirven como factores dentro del mismo proceso de
produccion. Los procesos productivos se clasifican segun el tipo de transformacion
de la materia prima, son técnicos, lo que quiere decir que modifican las
propiedades intrinsecas de las cosas; de modo, que modifican la seleccion de las
cosas; de lugar, que desplazan las cosas en el espacio; y de tiempo, que

conservan el producto en el tiempo (INFOPYME, 2010).

En el proceso productivo se incorpora la utilidad o el valor agregado a los
productos que se espera vender. La eficiencia en este proceso determinara la

calidad del producto final y por lo tanto la satisfaccién del consumidor final.

Proveedores

Los proveedores constituyen una parte determinante en la elaboracion del
producto final. La calidad de sus factores y sus tiempos de entrega determinan la
eficiencia del proceso productivo. Todos los proveedores g maneja KIKEMAR se
complementan entre si para cumplir con los estandares de calidad exigidos por los
clientes. KIKEMAR, en su proceso de crecimiento, ha buscado bajo ciertos
parametros proveedores que cumplan con las exigencias de calidad que se
necesitan para que el proceso de producciéon alcance su mayor eficiencia.
KIKEMAR ha buscado trabajar con empresas con experiencia, lo que garantiza su
conocimiento en el campo y en muchos casos su seriedad a la hora de cumplir
tiempos establecidos y calidad de los factores. Los proveedores de los factores

para el producto porta-laptop de madera son siete (KIKEMAR, 2010).



Edimca es una empresa 100% ecuatoriana que desde 1964 provee
soluciones en madera y complementos para la industria del mueble, la
construccion y decoracion. EDIMCA posee 20 locales propios a nivel nacional,
cinco franquicias y méas de ciento cincuenta distribuidores, dos Centros de
Distribucién, quinientos empleados y atiende al mercado artesanal, del disefio y la
construccién con productos variados y de alta calidad; convirtiéndose en la
empresa lider en comercializacion de estos productos en el Ecuador. Edimca
provee tableros mdf de tres tipos, colores madera haya y cerezo y mdf pintable, es
la empresa de mayor envergadura y tiempo en el mercado con la que KIKEMAR
trabaja (EDIMCA, 2011).

Foto 1 tiene mas de 15 afios de experiencia en el mercado, es la empresa
pionera en la industria de impresion digital de formatos medios en el Ecuador por
el desarrollo constante de sus procesos internos y el aporte de alta tecnologia en
sus productos. Es la empresa lider en innovacién, tiene una infraestructura con
tecnologia de punta para dar respuesta a los requerimientos del mercado, con una
planta totalmente ecolégica. Foto 1 esti capacitada para entregar propuestas de
elementos innovadores, lo que la convierte en aliada estratégico de las compafiias
mas grandes del pais. Esta empresa ofrece el servicio de impresion de las
planchas de mdf pintable en los motivos requeridos por los clientes en los porta-
laptops. Ha cumplido con los tiempos de entrega y con niveles de calidad que
satisfacen completamente las expectativas de KIKEMAR (FOTO 1, 2011).

Mihos y Almacenes Rocha son los proveedores de telas con los que
KIKEMAR trabaja. Son empresas con aproximadamente 8 y 15 afios de
experiencia respectivamente. Se dedican a la importacion de telas para su
distribucién en el mercado local. La razén por la cual se trabaja en conjunto con las
dos empresas es por el surtido de colores que debido a los requerimientos de los
clientes varian mucho, los precios y la calidad de tela que estas dos empresas
ofertan, son demandados en el mercado. La atencién al cliente y el servicio post

venta que ofrecen las convierte en adecuados proveedores (KIKEMAR, 2010).

Plastex S.A. comenzo a transformar poliestireno expandible desde el afio

1980 en el Ecuador. Tienen una infraestructura eficiente a nivel de produccién y
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comercial en el pais, atendiendo con los mas diversos productos de estyroplan a
los sectores alimenticios, manufactureros, construccion, servicios, etc. Mantienen
convenios de intercambio de tecnologia con organizaciones internacionales en los
Estados Unidos de Norte América, Chile y Venezuela. Esta empresa es la
proveedora de estyroplan granulado, que es el material con el cual se rellena el
forro de tela del porta-laptop, su producto es de calidad y sus precios competitivos
dentro del mercado (PLASTEX, 2011).

Kiwi en el afio 2005 pas6 a formar parte de Supermercados La Favorita
C.A. sin perder el posicionamiento que habia logrado en el publico desde su
creacion en el afio 1943. Su expansion en el mercado es mayor y se han elevado
los indices de fidelidad de los clientes. En este centro ferretero, KIKEMAR se
provee de dos factores importantes dentro del proceso de produccion, silicona
liqguida y la cinta de embalaje (KIWI, 2011).

Cartonera Pichincha inici6 sus operaciones en el afio 1988, es una
empresa comprometida con el mercado del embalaje; produce y comercializa
productos utilizando las mejores materias primas importadas de alta calidad y
rendimiento. Sirven al mercado doméstico nacional y al mercado internacional.
Cumplen con las exigencias y solventan de manera eficiente las necesidades de
sus clientes a un bajo costo y con excelente calidad en grandes y pequefios
volimenes. Esta empresa contribuye con un elemento fundamental en la
distribucion, el material para las unidades de manejo (CARTONERA PICHINCHA,
2011).

Codipack se especializa en proveer servicios de calidad en el &rea de
embalajes, etiquetas autoadhesivas y sistemas de cddigos de barras. Ofrecen a
sus clientes la cobertura integral de sus necesidades con precios competitivos
(CODIPACK, 2011).

Mano de obra

La mano de obra es el esfuerzo fisico y mental necesario para la

produccién de un bien, y los costos se clasifican en mano de obra directa o



indirecta. La primera esté involucrada en la elaboracion del producto terminado, y
la segunda se refiere a areas administrativas, logisticas o comerciales, las cuales
no tienen relevancia en la fabricacion del producto (BUSSINESS SCHOOL, 2010).

El producto porta-laptop es fabricado en dos ejes principales, carpinteria y
costura, los cuales al final se juntan para finalizar con la elaboracion del producto
(KIKEMAR, 2010).

GRAFICO 6
FLUJOGRAMA DE CARPINTERIA
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Elaborado por: Maria Caridad Moncayo
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En el gréfico 6 se presenta el flujograma del eje de carpinteria, el cual

muestra el proceso paso a paso por el que pasan las planchas de mdf hasta

convertirse en las medialunas listas para su posterior armado con el forro de tela.

GRAFICO 7
FLUJOGRAMA DE COSTURA
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Obreral

eCorta la tela en forma de media luna
eCorta el ruedo del forro

Costurera

eUne la media luna con el ruedo para
formar el forro

El grafico 7 describe el flujograma del eje de costura. La tela es recibida por
la costurera y esta se encarga de confeccionar los forros y entregarlos en las

condiciones requeridas para pasar al proceso de terminado del producto.



GRAFICO 8

FLUJOGRAMA DE FINALIZACION DEL PRODUCTO
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Obrera 1l
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uno por uno:
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El proceso de finalizacion del producto se detalla en el grafico 8, aqui es

donde se juntan los dos ejes principales para constituir el producto terminado.

Logistica

La logistica es una funcién operativa que abarca las actividades y procesos
necesarios para la administracion del flujo y almacenamiento de materias primas y
componentes. Se encarga de las existencias en proceso y productos terminados,
tratando siempre de optimizar costos y evitar quiebres de inventarios y retrasos en
el proceso de produccién (PROMONEGOCIOS, 2011).

En KIKEMAR, la logistica es una parte que hay que fortalecer, el poco
inventario de material ocasiona retrasos en el proceso de produccion, esto se debe
a que se trabaja bajo pedido. EI momento que el cliente hace un pedido se
comienza a buscar el material y esto causa problemas en el calculo de los tiempos
de produccioén del producto (KIKEMAR, 2010).

Dentro del tema de logistica se encuentra la distribuciéon de los productos a
los clientes. En este punto KIKEMAR cumple con todas las normas establecidas
por sus clientes al momento de la entrega del producto terminado. Cada cliente
establece horarios y dias de entrega para una mejor organizacidn en sus centros

de distribucién y para optimizar el tiempo de sus proveedores (KIKEMAR, 2010).

Estructura de la cadena de valor

La cadena de valor considera las principales actividades de una empresa o
los eslabones de una cadena de actividades que constituyen un proceso
compuesto por el disefio, la produccién, la promocion, la venta y la distribucién
del producto; mismo que, a medida que completa cada actividad, adquiere mayor
valor hasta cumplir las exigencias de calidad requeridas. Las actividades
generadoras de valor de una empresa se dividen en dos: primarias o de linea 'y de
apoyo o de soporte (CRECENNEGOCIQOS, 2010).



En el inicio del proceso o logistica de entrada, se trabaja con proveedores
de los que se adquiere los insumos que luego se transformaran en el producto
final. Algunos de estos proveedores son “Plastex”, “Edimca” y “Mihos” de los que
se obtiene el styroplan, la madera y la tela respectivamente. Se trata de empresas
bien posicionadas en sus particulares mercados lo que permite contar con una
adecuada provisiéon de styroplan y madera. La tela, en razén de que Ecuador no es
especialista en la produccion de textiles, se la obtiene como producto importado
desde China, Estados Unidos y Colombia principalmente, que constituyen los
principales proveedores de textiles en el mundo. Debido al volumen de produccion
de este insumo en los paises indicados el precio de economia de escala que es
ofertado, esta dentro de los costos establecidos por la empresa. La historia del
bajo precio de la tela cambié cuando el gobierno ecuatoriano, con el fin de
proteger la industria nacional, aument6 los aranceles de varios productos entre
ellos los textiles, lo que ocasioné incremento de los precios de las telas
importadas. Por otro lado, cabe indicar que la produccién de los porta-laptops se
ha visto afectada por la falta de stock en lo que a textiles se refiere, existen
problemas tales como la limitada oferta de colores y tamarios de la tela requerida,
ademas del tiempo que tarda una embarcacion en llegar del exterior
(aproximadamente 2 meses). Una vez que toda la materia prima se ha
completado, es almacenada en una bodega desde donde inicia el proceso que
permitird obtener el producto terminado (TRADEMAP, 2011).

La operacién de produccién se maneja en 3 ejes: el primero, “Foto 1”7,
empresa encargada de imprimir en la madera las imagenes escogidas por los
clientes; el segundo, una empresa de carpinteria, responsable del corte de la
madera y forma final del tablero; y, por Ultimo una empresa de costura, en donde
se confeccionan los forros de tela de los porta-laptops. Debido a la informalidad y
falta de seriedad de estas empresas, ademas de alterarse los tiempos de
produccién, se limita la capacidad en volumen de produccién lo que es una de las
barreras mas serias del proyecto. El eje de carpinteria es el que presenta mayor

nivel de ineficiencia en el proceso de produccién (KIKEMAR, 2010).

! Foto 1: Empresa que desarrolla aplicaciones innovadoras de impresién digital



La logistica exterior o de salida del producto terminado es simple, incluye el
empacado (cajas de cartdn; unidad de manejo de 6 porta-laptops por caja); el
almacenamiento o bodegaje y la entrega que se la efectia de acuerdo a las
directrices de los clientes (fecha, hora, direccién, bodega) (KIKEMAR, 2010).

En cuanto a los clientes, se trata de empresas dedicadas a la
comercializacion de miles de productos, en una amplia gama de categorias. Los
clientes con los que KIKEMAR trabaja son “Megamaxi’?, “Sukasa™ y “PACO™, y es
a este nivel donde se desarrolla la actividad comercial, que implica obtener citas
con los ejecutivos responsables de las compras en la categoria “hogar”, crear la
necesidad sobre el producto, recoger sugerencias y experiencias previas, para
finalizar con el pedido en firme u orden de trabajo, siempre atendiendo a los
requerimientos (disefios, colores) del cliente. No se provee ningun servicio
complementario, ya que se trata de un producto de uso individual cuyo
mantenimiento depende del grado y forma de uso no obstante tratarse de un
elemento de un nivel de calidad (KIKEMAR, 2010).

Las actividades de apoyo no estan directamente relacionadas con la
produccién y comercializacion, son soporte de las actividades primarias. Por el
momento no se ha conformado una empresa ya que de acuerdo al SRI no se
cumple con los requisitos para el efecto. El reglamento respectivo menciona: las
personas naturales que desarrollan actividades comerciales se clasifican en:

1) obligadas a llevar contabilidad

2) no obligadas a llevar contabilidad.

Las que estan obligadas a llevar contabilidad son todas aquellas personas
nacionales y extranjeras que realizan actividades econdmicas que: a) tener
ingresos mayores a $ 100.000, o b) que inician con un capital propio mayor a
$60.000, o c) sus costos y gastos han sido mayores a $80.000. En el caso de este

negocio no posee infraestructura propia ni empleados, todo el trabajo, tanto el que

2 Megamaxi: hipermercado situado en Ecuador que cuenta con secciones de ropa, electrodomésticos, audio y video,
ferreteria, entre otros.

® Sukasa: almacen de venta de menaje de hogar y decoracién

*PACO: Almacén de escolares, suministros de oficina y tecnologia.
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tiene que ver con la coordinacién de produccién como la comercializacion lo

realizan un equipo de 3 personas (SRI, 2011).

El concepto “cadena de valor’ permite a las empresas realizar un mejor
analisis interno y externo, con el objetivo de identificar mejores oportunidades en
cuanto a fuentes existentes y potenciales de ventajas competitivas. El objetivo de
esta herramienta es generar el mayor valor posible a cada proceso independiente
lo cual repercutird en minimizar los costos y obtener mayor margen de ganancia
(CRECENNEGOCIOS, 2010).

Proceso de ventas y control financiero

1.3.1. Andélisis de las ventas de KIKEMAR 2010-2011

GRAFICO 9
VENTAS TOTALES KIKEMAR 2010-2011
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KIKEMAR, ademas de su producto porta-laptop, ha desarrollado otros mas,
individuales, charoles desayunadores, posa vasos, stickers decorativos, entre
otros. En el grafico 9 estan incluidas las ventas de todos los productos de la
empresa y tiene un incremento de casi el 200% en el afio 2011 con respecto al
afio de inicio de labores de la empresa. El margen de ganancia con el que la
empresa esta trabajando esta entre el 0.3 y el 0.4 (KIKEMAR, 2010).



1.3.2. Andlisis de las ventas desde el lanzamiento del producto (2010) hasta la
fecha

El producto porta-laptop sali6 al mercado en junio del afio 2010 en los
locales de Corporacién Favorita (Megamaxi) y Comohogar (Sukasa y Todohogar).
Lleva 1 afio y medio en el mercado y la evolucidon que ha tenido es interesante.
Las ventas del producto porta-laptop se las maneja en base a pedidos especificos

gue hacen los clientes y que se ajustan a sus necesidades (KIKEMAR, 2010).

En el caso de Comohogar se trabaja por colecciones que van de acuerdo a
las tendencias de moda de hogar, estas colecciones salen al mercado
aproximadamente cada 2 meses, esto quiere decir que al afio se trabaja con 6
colecciones. Cada coleccion tiene disefios y colores de forro diferente y por esta
razén no se puede producir en gran volumen y almacenar hasta esperar el

siguiente pedido, los disefios no se repiten (KIKEMAR, 2010).

IMAGEN 2
DISENOS DE PORTALAPTOPS

Elaborado por: Fernando Arias, Disefiador Gréafico
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo



GRAFICO 10
VENTAS COMOHOGAR 2010
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En el grafico 10, se muestra la evolucién de las ventas que tuvo el producto
porta-laptop desde su lanzamiento al mercado con su primer cliente Comohogar.
En el afio 2010 se receptaron 3 pedidos, y debido a la acogida del producto a partir

del segundo crecieron en un 100% como se observa en el grafico superior

(KIKEMAR, 2011).

GRAFICO 11
VENTAS COMOHOGAR 2011
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En el gréfico 11 se muestran las ventas en el afio 2011, se receptaron 4
pedidos en el afio. Hubo un pico en agosto debido a que existi6 una ruptura de
inventarios porque no se realizaron pedidos en los anteriores meses y se tuvo que
completar en este mes. El volumen del pedido varia de acuerdo a la importancia

gue tenga la coleccién que se va a lanzar. En diciembre como la coleccién que se



lanza es la navidefia y por lo tanto solo de época, los pedidos no son grandes

como se observa en el gréfico superior (KIKEMAR, 2011).

GRAFICO 12
VENTAS CORPORACION FAVORITA 2010-2011
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El grafico 12 muestra una comparacion de las ventas entre el afio 2010 y el
afio 2011 a la Corporacion Favorita. Se debe tomar en cuenta que las ventas del
afo 2010 iniciaron a medio afio, mientras que el afio 2011 se trabaj6 todo el afio.
El incremento porcentual es de 465%, una cifra interesante para el analisis
(KIKEMAR, 2011).

La Corporacion Favorita tiene un método de calificacién de proveedores
denominado score-card, en el cual califican a los proveedores en base a 34
parametros diferentes que comprenden evolucién en ventas, tiempo de entrega,
cumplimiento de las cantidades pedidas, manejo en bodega, facturacién, precios,
marketing, entre otros. En el grafico superior, se puede observar la score-card de
KIKEMAR, la celda resaltada de color tomate indica un crecimiento del 297% entre
los dos afios de labores, 2010 y 2011 (CORPORACION FAVORITA, 2011).



TABLA 1
SCORECARD KIKEMAR

Posicion | Posicion

Ponderacion
Alterna

Criterio 2011 2010 Ponderacién Calificacion Benchmk

02 - Ventas ($) 1777589 4.476,49 8,00 % 10,26 % 26,77 % 319 0,00
04 - Crecimiento en Ventas (%) 297,09 0,00 10,00 % 12,82 % 96,72 % 13 266 14,98
05 - Margen Promedio (%) 31,01 31,34 13,00 % 16,67 % 31,14 % 253 243 33,74
06 - Diferencia Margen (%) -1,06 0,00 10,00 % 12,82 % 12,84 % 320 233 1,94
07 - Estudios Realizados (#) 0,00 0,00 0,00 % 0,00 % 0 0,00
08 - Productos Estudiados (#) 0,00 0,00 0,00 % 0,00 % 0 0,00
09- Pmd“mo?%'\;'as Baratos 0,00 0,00 0,00 % 0,00 % 32,51 % 248 301 51,28
10 - Productos Iguales (%) 0,00 0,00 0,00 % 0,00 % 32.24% 249 301 418
11 - Productos Mas Caros (%) 0,00 0,00 0,00 % 0,00 % 31,69 % 251 301 44,55
12- C°mpe"tz‘o’/'gad de Precios 0,00 0,00 13,00 % 0,00 % 32.24% 249 301 55,45
15-Pro ac“"'(ﬂ/i‘;j Prod. Nuevos 86,67 100,00 2,00 % 2,56 % 74,59 % 04 32 2717
16 - Cumplimiento

Abastecimiento 100,00 73,68 13,00 % 16,67 % 86,06 % 52 228 0,00

(%)
17 - Bultos recibidos (#) 268,00 112,00 0,00 % 0,00 % 0 0,00
18 - Fallas (#) 0,00 0,00 0,00 % 0,00 % 0 0,00
19 - Indice Logistico (x mil) 0,00 0,00 8,00 % 10,26 % 77,04 % 85 47 0,11
20 - Descuento Pronto Pago 0,00 0,00 0,00 % 0,00 % 57,92 % 155 54 0,01

(%)
21 - Plazo de Pago (#) 45,00 45,00 3,00% 3,85% 76,77 % 86 98 28,40
22 - Indice Transporte (%) 0,00 0,00 5,00 % 0,00 % 55,73 % 163 62 0,00
25 - Inflacién Proveedor (%) 14,83 0,00 3,00% 3,85% 13,38 % 318 114 2,04
26 - Diferencia de Facturas (%) 61,10 100,00 0,00 % 0,00 % 59,01 % 151 240 278
27 - Convenio Volimen (%) 0,00 0,00 2,00 % 0,00 % 56,28 % 161 56 0,07
29 - Numero ‘\j,?g’;‘g't':g‘(’;) 0,00 0,00 0,00 % 0,00 % 84,42 % 58 57 0,00
30 - Ventas Cz'f‘i”Taac'ifr:a(g)e 0,00 0,00 0,00 % 0,00 % 84,42 % 58 57 0,00
31 - Ventas Ag'(')anfg’rgs"?% ) 0,00 0,00 2,00 % 0,00 % 69,39 % 113 104 3,04
32- Promed'?n‘\’/'eaﬁtgﬁo nes 22,82 34,46 0,00 % 0,00 % 51,63 % 178 224 87,31
33- Pmmed'?n‘\’l':st:ﬁo YD 27,12 36,72 3,00 % 3,85 % 51,91 % 177 203 95,97
34 - Dias de Ruptura YTD 82,14 41,36 5,00 % 6,41% 42,07 % 213 140 431
Total 100,00 % 100,00 % 54,29 % 169 279 52,42

Fuente: Corporacion Favorita
Elaborado por: Corporacién Favorita
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo



1.3.3. Inversiones en el capital de trabajo para el desarrollo de productos

El capital de trabajo se resume en las cuentas corrientes de la empresa que
incluyen activos y pasivos circulantes. Todas las decisiones sobre el manejo de
estas cuentas repercuten en la liquidez de la empresa y el conocimiento de las
técnicas de administracién es indispensable para el crecimiento de la entidad.
Mientras mayor sea el capital de trabajo, mayor posibilidad de pagar sus deudas
en el momento de su vencimiento, pero por el contrario, menor rendimiento en el
financiamiento. La cuantia del capital de trabajo debe provenir de la optimizacion
de los inventarios, cuentas por cobrar, cuentas por pagar y del efectivo para operar
(EUMED, 2010).

Los nuevos productos son indispensables para el crecimiento de la
empresa y dependiendo de los objetivos que esta tenga se define el tipo de
estrategia, innovar los productos ya existentes o desarrollar unos nuevos. Frente a
los rapidos cambios en habitos, tecnologia y competencia, una empresa no puede
confiar Unicamente en los productos que ya tiene. Los clientes desean y esperan
nuevos y mejores articulos. El desarrollo de nuevos productos empieza con la
generacién de ideas. Es necesario determinar qué producto/s, su target/s,
intermediarios y mercados, y los objetivos que se quiere alcanzar con el desarrollo.
La competencia hace todo lo posible para producirlos y, por ello, la necesidad de
desarrollar nuevos productos (MARKETING Y COMUNICACION, 2011).

KIKEMAR vio la necesidad de desarrollar nuevos productos que aporten al
crecimiento del capital de la empresa. Para ello se estudié el entorno y las
necesidades que tienen los consumidores. Los productos de KIKEMAR van
dirigidos a un segmento de la poblacion en especifico, clase media, media-alta y
alta. La decoracion de los diferentes espacios dentro del hogar es importante en
estas familias, por lo que de acuerdo a gustos en colores y tendencias adquieren
productos que satisfagan la necesidad de tener una casa bien ambientada. En
base a esto, KIKEMAR ha disefiado productos como individuales, posa vasos y
stickers decorativos con disefios exclusivos que aportan al embellecimiento de los
diferentes espacios de la casa (KIKEMAR, 2011).
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CAPITULO Il )
ESTUDIO DEL MERCADO DE LA CAN Y PROMOCION DE LAS
EXPORTACIONES ECUATORIANAS POR PARTE DEL GOBIERNO

Antecedentes de la Comunidad Andina de Naciones

Descripcion socio macroecon6micay cultural de los paises miembros

La Comunidad Andina de Naciones es una organizacion subregional con
personalidad juridica internacional, fue creada en el afio 1969 cuando se firmé el
Acuerdo de Cartagena, inicio0 sus funciones en el afio 1997 en reemplazo del
Pacto Andino, y estuvo conformada por 5 paises, Bolivia, Colombia, Ecuador, Peru
y Venezuela y por los érganos e instituciones del Sistema Andino de Integracion.

Su objetivo fue “promover el desarrollo equilibrado y auténomo de los paises miembros por medio
de la integracion y la cooperacion econémica y social, con miras a procurar una mejora permanente

en el nivel de vida de sus habitantes” (CAN, 2012:pp. 1).

En abril del afio 2006 Venezuela anunci6 su salida de la CAN
argumentando que los convenios suscritos por Perl y Colombia con Estados
Unidos eran contrarios a la normativa del bloque. Fue en abril del afio 2011
cuando se concretd su salida puesto que se establecid que el retiro de la
Comunidad no podia ser inmediato y debia esperar 5 afios. A partir de esta salida
definitiva, se convirti6 en una comunidad de cuatro paises que se propusieron
avanzar en la profundizacién de una integracién integral que contribuya de manera

efectiva al desarrollo humano sustentable y equitativo (CAN, 2012).

Bolivia es un pais minero, es el segundo productor de estafio
internacionalmente, ademas produce otros minerales como el plomo, oro, plata y
gas natural. Su produccion agricola consiste en oleaginosas, café, arroz, citricos,

papas, quinua, cereales, entre otros (CAN, 2012).



TABLA 2 )
INDICADORES ECONOMICOS DE BOLIVIA

Poblacién Millones de habitantes 10 028 10 227 10 426
Rraducto 'Stﬂgo Millones de délares 15 385 17217  18215el
Producto Interno Tasa de crecimiento 4.8% 0.4% 3.7%
Bruto anual
PIB por habitante Dolares 1534 1684 1747
Inflacion Anual Variacion acumulada 11,9% 0,3% 7,2%
ene-dic
Exportaciones al Millones de délares 6 688 5249 6714
Mundo
Importaciones del Millones de ddlares 4967 4432 5353
Mundo 2/
Exportaciones Millones de délares 479 535 636
intracomunitarias
Participacion en
exportaciones al Porcentaje 7,16% 10,19% 9,47%

mundo
Fuente: Institutos Nacionales de Estadistica y Banco Centrales

Elaborado por: Secretaria General de la Comunidad Andina - Proyecto Estadistica
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

En la tabla 2 presenta los indicadores econdémicos de Bolivia y todos los
parametros de analisis presentan un crecimiento. Dentro de la Comunidad Andina
sus exportaciones se han incrementado en casi 100 millones de doélares al afo,
esto se demuestra también con el aumento del PIB. Bolivia ocupa el segundo
puesto a nivel mundial en el desarrollo de microfinanzas y esto se debe a que casi
el 75% de su economia es informal y un 25% pertenece a las industrias grandes;
lo que ha permitido el surgimiento, crecimiento y desarrollo de microempresas

comerciales y de servicios (CAN, 2012).

La Republica de Colombia es un pais agricola, minero y con una industria
en desarrollo. Es reconocido a nivel mundial por su produccién cafetera. Sus
cultivos se concentran en productos como algodén, cafia de azulcar, cacao,

platano, arroz, cereales, papas, entre otros (CAN, 2012).



TABLA 3

INDICADORES ECONOMICOS DE COLOMBIA

Poblacién
Producto Interno
Bruto

Producto Interno
Bruto

PIB por habitante
Inflacion

Exportaciones al
Mundo

Importaciones del
Mundo 2/

Exportaciones i
ntra-comunitarias
Participacion

en exportaciones
al mundo

Millones de
habitantes

Millones de délares

Tasa de crecimiento
anual

Délares
Variacion
acumulad
a ene-dic

Millones de dolares
Millones de doélares

Millones de délares

Porcentaje

44 450

244 440

3,1%

5499

7,7%

37 626

39 669

2456

6,53 %

44 978

233 498

0,8%

5191

1,99%

32784

32 898

2116

6,45 %

Fuente: Institutos Nacionales de Estadistica y Banco Centrales
Elaborado por: Secretaria General de la Comunidad Andina - Proyecto Estadistica
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

La tabla 3 explica las variaciones de
colombianos desde el afio 2008 hasta el afio 2010. En términos generales se
puede concluir que Colombia ha tenido un crecimiento econdémico lento, los
porcentajes de crecimiento no superan el 1%. Todos los indicadores del 2009
demuestran un descenso debido a la crisis econdmica por la que atravesaron las

potencias ese afio y que repercutié en las economias del mundo (CAN, 2012).

En Peru la agricultura ocupa al 50% de la poblacion, ademas la economia
peruana se sustenta en las exportaciones de minerales como la plata, el cobre, el

plomo, entre otros. Sus cultivos se concentran en el algodon, la cafia de azlcar,

maiz, café, cacao, etc. (CAN, 2012).

los

45 508

250 707 e/

4,0%

5509

3,17%

39 552

40 683

3063

7,74 %

indicadores econdmicos
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TABLA 4 , ,
INDICADORES ECONOMICOS DE PERU

Poblacion Miles de habitantes 28 641 29132 29 462
Producto Interno Bruto Millones de dolares 127 256 127 054 140 852 e/
Tasa de
Producto Interno Bruto crecimien 9,8% 0,9% 8,8%
to anual

PIB por habitante Dolares 4443 4 361 4781
Inflacién Anual Porcentaje 7,3% 0,09% 2,08% /a
Exportaciones al Mundo  Millones de ddlares 30 907 26 109 34 486
importaciones delMUNdo yjijones de dolares 30926 22512 31320
Exportaciones Millones de délares 1579 1538 1984
intra-comunitarias

Participacion

en exportaciones Porcentaje 5,11% 5,89% 5,75%

al mundo

Fuente: Institutos Nacionales de Estadistica y Banco Centrales
Elaborado por: Secretaria General de la Comunidad Andina - Proyecto Estadistica
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

Los indicadores econémicos peruanos muestran una tasa de crecimiento
anual del 8%, excepto en el afio 2009 por los motivos de la crisis econémica
mundial antes mencionados. La economia peruana se ha visto impulsada
fundamentalmente por el aumento de la inversion y el consumo privados. En el
afio 2011 el sector comercio y el sector manufactura avanzaron 8,82% y 5,56%
(CAN, 2012).

Balanza comercial Ecuador-CAN

La balanza comercial es el registro de las importaciones y exportaciones de
un pais durante un periodo, el saldo es la diferencia entre exportaciones e
importaciones. La balanza comercial se obtiene con la resta de las exportaciones y
las importaciones, y hay dos tipos; positiva, cuando el valor de las importaciones
es menor que el de las exportaciones y se denomina superavit comercial; negativa
cuando el valor de las exportaciones es menor que el de las importaciones y se
denomina déficit comercial (BAQUERO, 2010).



GRAFICO 13
EXPORTACIONES NO PETROLERAS, % DE
PARTICIPACION DE LOS PRINCIPALES PRODUCTOS
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Desde el afio 2008 hasta el afio 2010 la composicion de la
exportable ecuatoriana no se ha modificado, como muestra el grafico 13, el
petroleo y sus derivados, banano, flores, cacao, camarén, pescados, extractos y
aceites vegetales, jugos y conservas de frutas, han sido los productos con una
mayor salida hacia mercados internacionales. El Ecuador es exportador de

materias primas lo que repercute en un déficit en la balanza comercial (PODERES,

GRAFICO 14
BALANZA COMERCIAL ECUADOR
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En el grafico 14 esta representada la evolucién de la balanza comercial del
Ecuador con el mundo desde el afio 2008 hasta el afio 2010. Se ha incrementado
el déficit comercial debido a que el Ecuador sigue siendo productor de materias
primas principalmente y el valor de los productos exportados no se compara al
importar tecnologia (TRADEMAP, 2010).

TABLA 5
PARTICIPACION DE LAS EXPORTACIONES MANUFACTURERAS
DE LOS PAISES DE LA COMUNIDAD ANDINA ANO 2011

PAIS PALS DE DESTING
EXPORTADOR Bolivia Colombia Ecuador Peni
Bolivia 5% 92% 49%
Colombia 100% 54% 24%
Ecuador 100% 92% 18%
Peri 99% 92% 95%

Fuente: Secretaria de la Comunidad Andina
Elaborado por: Estadistica
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

Como muestra la tabla 5, las exportaciones bilaterales intra comunitarias de
productos manufacturados en el afio 2010, tuvieron relevante importancia para
cada uno de los paises miembros de la Comunidad Andina. En Bolivia, los
productos de industria manufacturera, representaron el 95 por ciento de las
exportaciones a Colombia, el 92 por ciento de sus ventas al Ecuador y el 49 por
ciento de ventas al mercado peruano. Las exportaciones de productos
colombianos manufacturados representaron el 100 por ciento de sus ventas a
Bolivia, el 94 por ciento a Ecuador y el 84 por ciento a Perd. En Ecuador los
productos manufacturados representaron el 100 por ciento de sus ventas hacia el
mercado boliviano, el 92 por ciento de sus exportaciones hacia Colombia y el 18
por ciento de sus ventas a Perd. En el caso de Perd, el rubro manufacturero
representé el 99 por ciento de sus exportaciones hacia Bolivia, el 92 por ciento

hacia Ecuador y el 95 por ciento hacia Colombia (CAN, 2011).



GRAFICO 15
ESTRUCTURA DE LAS EXPORTACIONES
INTRA COMUNITARIAS
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Fuente: Secretaria General de la CAN
Elaborado por: Sistema Integrado de Comercio Exterior
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

Para el afio 2010, las exportaciones intra comunitarias de la industria
manufacturera alcanzaron los 6 055 millones de doélares, de los cuales, el 46%
corresponde a Colombia, seguido por Peru con el 31%, Ecuador con 16%, y por
Gltimo Bolivia con un 7%. La CAN constituye el bloque mas grande de partidas al
gue el Ecuador exporta, incluyendo a EEUU, a Europa, y a los paises del medio
oriente, llega a exportar de 80 a 90 partidas, mientras que a Colombia, Per( y
Bolivia exporta 150 partidas arancelarias. En este mercado se ha podido
diversificar las exportaciones ecuatorianas creciendo en productos de valor
agregado (CAPEIPI, 2012).

GRAFICO 16
EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES
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Elaborado por: DT-CIP
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En el afio 2010 las ventas hacia la CAN representaron el 12% del total de
exportaciones del Ecuador, como muestra el gréafico 24, entre el afio 2000 y el afio
2010 las exportaciones ecuatorianas registraron un incremento promedio del 17%
anual, El monto exportado pasdé de $569MM a $2.205MM (CAMARA DE
INDUSTRIAS Y PRODUCCION, 2011).

GRAFICO 17
DESTINO DE LAS EXPORTACIONES
DE LA PEQUENA INDUSTRIA
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Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

El gréafico 17 describe la participacion de las exportaciones de las MIPYES
hacia los principales mercados. La CAN se encuentra en el primer lugar con un
44,5% de participacion, seguido por EEUU con un 16,6% y Centro América con un
10,9% (CEPAL, 2012).

El mercado de la Comunidad Andina para el Ecuador representa un
porcentaje importante en cuanto a las exportaciones. Tiene una zona de libre
comercio que le permite tener acceso sin restricciones arancelarias al 15% del
total de exportaciones no petroleras del Ecuador y le ha permitido consolidar un
sector industrial que ha encontrado en los mercados andinos capacidad de ampliar
el reducido mercado interno (COMEXI, 2012).

Evolucion de las exportaciones del Ecuador hacia la CAN en productos de
madera

El mercado de la Comunidad Andina a partir de su creaciébn se ha

convertido en un destino clave para las exportaciones ecuatorianas debido a los



acuerdos arancelarios que existen en los paises miembros de la comunidad, los

productos exportables manufacturados tienen demanda en este mercado.

GRAFICO 18
EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES ECUATORIANAS
DE LA SUBPARTIDA 940360 HACIA LA COMUNIDAD ANDINA
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Fuente: Trade Map
Elaborado por: Maria Caridad Moncayo

En el grafico 18 se muestra la evolucion de las exportaciones para la
subpartida 940360 “de los demas muebles de madera”, a la cual el producto porta-
laptop pertenece. En 4 afios, las exportaciones de este tipo de muebles hacia la
CAN han crecido en un 750%, lo que revela que los productos ecuatorianos de
este tipo tienen una demanda creciente en este mercado y existe la posibilidad de

abrir nichos de mercado con productos nuevos e innovadores (TRADEMAP, 2012).

TABLA 6
COMERCIO BILATERAL BOLIVIA-ECUADOR EN LA SUBPARTIDA 940360

Bolivia importa desde Bolivia importa desde el
Codigo del Deccripcicn del Ecuador mundo
producto producto Valor en | Valor en | Valor en | Valor en | Valor en | Valor en
2009 2010 2011 2009 2010 2011
Los demas mmuehl
2403600000 Fras = - . - 1,375 1,788 3256
de madera

Fuente Trademap
Elaborado por: Maria Caridad Moncayo



TABLA 7
COMERCIO BILATERAL COLOMBIA-ECUADOR EN LA SUBPARTIDA 940360

Colombia importa decde | Colombia importa decde el
Codigo del L. Ecuador mundo
producs, | Deocopein del praduncte | er | Valor | Walor | Valor | Valar
en 2009 | en 2010 2011 | en 2009 | en 2010 2011
Loz demas muebles v sus
2403600000 partes: Los demas muebles 23 ol 244 9,205 12,153 15,732
de madera

Fuente Trademap
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

TABLA 8
COMERCIO BILATERAL PERU-ECUADOR EN LA SUBPARTIDA 940360
Pern importa dezde Per importa decde el
Codigo del i g Ecuador mundo
producto : Walor | WValor | Walor Valor Valor Valor
en 2008 | en 2009 | en 2010 | en 2008 | en 2009 | en 2010
Los demas muehles y sus
2403600000 partes.: Los demis muehles 14 3 228 10,927 29235 13,686
de madera

Fuente Trademap
Recopilado por:: Maria Caridad Moncayo

En las tablas 6, 7 y 8 respectivamente se evidencia el comercio bilateral

entre Bolivia, Colombia, Peri y Ecuador de los demas muebles de madera

correspondiente a la subpartida 940360.

GRAFICO 19
PARTICIPACION DE LOS PAISES DE LA CAN EN LA

SUBPARTIDA DE “LOS DEMAS MUEBLES DE MADERA’
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Fuente: Trade Map
Elaborado por: Maria Caridad Moncayo
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El grafico 19 describe a Perd como el principal

receptor de las

exportaciones ecuatorianas de “los demas muebles de madera” en el afio 2010,

seguido por Venezuela con el 30%, y por ultimo Colombia con el 2%. Bolivia no

registra datos. Este fue el Gltimo afio que Venezuela formo parte de la CAN, por lo

tanto las concesiones arancelarias ya no tendran vigor en el mercado venezolano

(TRADEMAP, 2012).

Las MIPYMES en el Ecuador
Descripcién de las MIPYMES

Las siglas MIPYMES representan a las micro, pequefias y medias

empresas. Una organizacion MIPYME es un entre productivo o de servicios que

genera empleo y productividad en el pais abasteciendo la demanda de empresas

nacionales e internacionales (UPS, 2011).

GRAFICO 20
CARACTERISTICAS DE LAS MIPYMES
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Fuente: Ministerio de Industrias y Productividad
Elaborado por: Maria Caridad Moncayo

MEDIANA EMPRESA

*De 50 a 199 trabajadores

eVentas brutas anuales entre
un millén y cinco millones de
délares

*Volumen de activos entre 1
millén y 5 millones de ddlares

Para determinar si una empresa se encuentra dentro del grupo de las

MIPYMES se deben tomar en cuenta algunos pardmetros como lo muestra el
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grafico 20; el personal que trabaja en la empresa, las ventas brutas anuales y el
valor de los activos productivos como se explica en el grafico superior. Estos
grupos de empresas son generadoras de fuentes de empleo, ayudan de manera
directa a la sostenibilidad de los hogares y por lo tanto a la economia del Ecuador,
el 70% de la fuerza laboral pertenece a esta clasificacion de empresas y produce
el 23% del PIB no petrolero del pais (EL HOY, 2011).

GRAFICO 21 )
EMPLEOS QUE GENERAL LAS PYMES EN AMERICA LATINA

Fuente: Ministerio de Industrias y Productividad
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

En Latinoamérica las micro, pequefias y medianas empresas se
consolidan en la region, existen 716 mil pequefias empresas y 145 mil medianas,
las cuales generan el 88% del total de empleos y estan relacionadas con el sector
comercial, mientras que las grandes companiias representan el 10%. Segun datos
de Fedexpor las PYMES representan el 85% de sociedades inscritas (EL HOY,
2011).

Politicas de promocidn de exportaciones

El presidente ecuatoriano Rafael Correa en el afio 2009 empez6 con el
desarrollo de la nueva institucionalidad de promocién y exportaciones en la cual se
disefiaron politicas que estdn manejadas por el Estado ecuatoriano. En el mes de

octubre del afio 2010 se reformd en la Asamblea Nacional el Cédigo de la



produccién, en el que incluye en el titulo IV, el fomento y la promocion de las
exportaciones. En el articulo 106 se describe que el Estado fomentara la
produccion orientada a las exportaciones y las promovera mediante mecanismos

como:

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

b. Derecho a la devolucién de Impuesto al Valor Agregado pagado en la
adquisicion local de bienes y servicios destinados a la elaboracion o
produccion de bienes y servicios que se exporten, de conformidad con la
legislacion tributaria;

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

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

e. Asistencia o facilitacién financiera prevista en los programas generales o
sectoriales que se establezcan de acuerdo al programa nacional de
desarrollo;

f. Asistencia en areas de informacion, capacitacién, promocién externa,
desarrollo de mercados, formacion de consorcios 0 uniones de
exportadores y demas acciones en el ambito de la promocion de las
exportaciones, impulsadas por el Gobierno nacional; y,

g. Derecho a acceder a los incentivos a la inversién productiva previstos en

la presente ley y demas normas pertinentes (EL DIARIO, 2011).



En el articulo 107 se determina que una instituciéon financiera publica
establecerd y administrard un mecanismo de seguro de crédito a la exportacion,
con el objeto de asegurar el valor de los bienes o servicios vendidos al exterior en
caso de no pago. En el articulo 108 se crea el Instituto de Promocion de

Exportaciones e Inversiones® (COMEXI, 2011).

2.2.3. Instituciones de apoyo alas MIPYMES al momento de exportar

Existen instituciones de apoyo a las PYMES del gobierno e independientes,
a partir de la reforma al Cédigo de la Produccion en el afio 2010 los Ministerios de
Relaciones Exteriores, Comercio e Integracién y de Industrias y Productividad se
han hecho cargo de la promocion de las exportaciones ecuatorianas. Ademas en
esta reforma se cre6 el Instituto de promocion de exportaciones e inversiones que
esta suscrito a la Cancilleria (MINISTERIO DE RELACIONES EXTERIORES,
2012).

El Ministerio de Relaciones Exteriores cuenta con una direccién de
promocién de exportaciones que tiene como mision dirigir, coordinar y promover la
promocion de exportaciones haciendo énfasis en la diversificacion de mercados de
destino y de productos de exportacion; la sustitucion de proveedores cuando sea
del caso; la complementariedad productiva; la inclusién de pequefios y medianos
productores y otras unidades productivas; las desconcentracion zonal de los
procesos que contribuyan prioritariamente a los objetivos de desarrollo del
Ecuador; asi como articular y controlar la implementacion de las estrategias,
politicas, lineamientos y directrices en ambitos de su competencia (MINISTERIO
DE RELACIONES EXTERIORES, 2012).

El Ministerio de Industrias y Productividad cuenta con una subsecretaria de
comercio e inversiones cuya misidbn es desarrollar politicas de comercio e
inversiones, que dinamicen la produccién nacional, garanticen condiciones leales y
equitativas de competencia, mejoren la competitividad y propendan a satisfacer las
necesidades del consumidor. De este ministerio han salido dos programas de

fomento para las exportaciones de las MIPYMES ecuatorianas llamados

® Cédigo organico de la produccion



EXPORTAPYME y EXPORTAFACIL. El primero contribuye al incremento de las
exportaciones ecuatorianas, mediante la mejora de su productividad y
competitividad, asistencia técnica para acceder a mercados internacionales,
mejoramiento de la calidad de produccién y de la oferta exportable. El segundo es
una herramienta que facilita las exportaciones ecuatorianas; orientada a fomentar
la inclusion de las MIPYMES y artesanos en los mercados internacionales,
contribuyendo con la competitividad del Ecuador, brinda un sistema simplificado,
agil y econémico de exportaciones por envios postales a través del operador
postal publico (MIPRO, 2012).

El Instituto de Promociéon de Exportaciones e Inversiones se encarga de
ejecutar las politicas y normas de promocion de exportaciones e inversiones del
pais, con el fin de promover la oferta de productos tradicionales y no tradicionales,
los mercados y los actores del Ecuador, propiciando la insercioén estratégica en el
comercio internacional. Cuenta con una red de 4 oficinas regionales encargadas
de mantener contacto con los productores y exportadores nacionales y con 27
oficinas comerciales en el exterior enfocadas en las investigacién, negociacion y

apertura de mercados que beneficien al Ecuador (MIPRO, 2012).

FEDEXPOR fue creada en el afio 1976 como una entidad civil, privada con
finalidad social y publica, sin animo de lucro, sus miembros son personas naturales
o juridicas, dedicadas a la actividad de exportacion de bienes y servicios, asi como
aquellas que presten servicios conexos al comercio exterior. Su mision es el
impulso de la actividad exportadora de valor agregado, el liderazgo en el desarrollo
competitivo y sustentable del sector exportador ecuatoriano. Sus principales lineas
de trabajo son:

- representacion gremial,

- asesoria en comercio exterior,

- centro de entrenamiento gerencial, y

- programa de aseguramiento de calidad y productividad

(FEDEXPOR, 2012).

La CORPEI es una institucion sin fines de lucro que se encarga de la

promocion privada de las exportaciones e inversiones para el desarrollo
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econdémico y competitivo del Ecuador. Cumplen un rol articulador entre los
sectores publico-privado y los contactos a nivel mundial. Ofrecen servicios con

valor agregado ademas de las herramientas de gestion comercial (CORPEI, 2012).

Las MIPYMES en Ecuador poseen potencial para generar produccion,
empleo e ingresos, con el apoyo de las instituciones gubernamentales y privadas
mas la asistencia técnica internacional estan en condiciones de convertirse en el
motor del desarrollo del pais alcanzando un porcentaje de participacion mayor en

los mercados internacionales.

Ventajas de formar parte de un consorcio de exportacién

Un consorcio de exportacion es una asociacion voluntaria de empresas en
las que las debilidades comunes de sus miembros constituyen el fundamento de la
unién. Estos consorcios tienen el objetivo ofertar bienes y servicios de sus
miembros en los mercados internacionales y de facilitar la exportacion de sus
productos mediante acciones conjuntas con el fin de alcanzar los mercados claves

y tener acceso a la tecnologia més reciente (ONUDI, 2004).

La mayoria de los consorcios son entidades sin fin de lucro y prestan
servicios exclusivamente a las empresas que pertenecen a ellos, los miembros de
un consorcio de exportacién conservan su autonomia financiera, juridica y de
gestion y todas las empresas participantes conservan su condicion juridica inicial y
la administracion de cada empresa conserva su independencia. Hay diferentes
tipos de consorcios de exportacion, los que promueven los productos de sus

miembros y los que los venden directamente (ONUDI, 2004).

Debido a su tamafio, las MIPYMES que trabajan solas tienen dificultades
para establecerse en los mercados internacionales, no poseen los conocimientos
requeridos ni los medios financieros necesarios. Los requisitos de regulacion
internacionales son estrictos, las cantidades y calidad exigidas por estos mercados
pueden no corresponder a la produccién de una sola PYME y por lo tanto los
productos se vuelven menos atractivos para los compradores extranjeros. Al

momento de formar parte de un consorcio se comparten conocimientos, recursos
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financieros y contactos, las MIPYME pueden aumentar sus posibilidades de
exportacion y reducir los costos y los riesgos que implica la penetraciéon en
mercados extranjeros (ONUDI, 2004).

Descripcion del pensamiento

Descripcion de las 5 fuerzas competitivas y la ventaja competitiva de Michael
Porter

La primera contribuciéon de Michael Porter fue el articulo “Cémo las fuerzas
competitivas dan forma a la estrategia”, publicado en 1979 en Harvard Business
Review, en el que expone el modelo de las cinco fuerzas competitivas
(MATERIABIZ, 2011).

Existen cinco fuerzas que fijan las consecuencias de rentabilidad a largo
plazo en un mercado, determinan cuales son las tendencias, las reglas de juego y
las restricciones de acceso a la industria. Es por eso que el atractivo de un sector
industrial depende no solo de los competidores directos, sino también de la
existencia de productos sustitutos, de los competidores potenciales, de la fuerza
de clientes y proveedores, y del juego de las barreras de entrada y de salida
(MANAGERSMAGAZINE, 2009).

GRAFICO 22
LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Las Cinco Fuerzas que guian la Competencia
Industrial
Porter 1980

Competencia Amenaza
Potencial

+

Foder negocisdor Poder negocizdaor

Competidores en la
Proveedores ™ Industria = Compradores
Rivalidad entre ellos

t

Sustitutos Am enaza

Fuente: Fuerzas Competitivas de Michael Porter
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo



Lo ideal para este modelo es definir una defensa, la cual consiste en
implementar barreras de entrada alrededor de una fortaleza de la empresa que se
constituye en una ventaja competitiva. Michael Porter identificé seis barreras que

pueden crear una ventaja competitiva:

GRAFICO 23
BARRERAS DE VENTAJA COMPETITIVA

Diferencia-
cion del

producto

Fuente: Ministerio de Industrias y Productividad
Elaborado por: Maria Caridad Moncayo

El éxito de la estrategia competitiva que la empresa adopte depende de la
efectividad con la que esta maneje los cambios que se presenten en el ambiente
competitivo. El acelerado cambio tecnolégico estd creando nuevas formas de
competencia; la desregularizacion ha cambiado las reglas en los mercados, y
estos se han vuelto mas complejos e impredecibles. Las empresas reaccionan
mas rapidamente a sus competidores debido a la velocidad a la cual los flujos de
informacién se mueven. Todo esto demuestra que no es posible esperar a la
accion del competidor para tomar una reaccion, lo importante es anticiparse y
prepararse para cualquier situacion (MANAGERSMAGAZINE, 2009).

2.3.2. Analisis FODA

El FODA es una herramienta de analisis estratégico que examina la

interaccion entre las caracteristicas particulares de la empresa y el entorno en el



cual compite, puede ser usado por todos los departamentos de la empresa y en
diferentes unidades de andlisis como el producto, el mercado, corporacion y
division. El andlisis FODA arroja las estrategias de marketing y el estudio general
del mercado, se resaltan las fortalezas y las debilidades internas cuando se hace
una comparacién con la competencia directa, y las oportunidades y amenazas al
analizarlo dentro del entorno. Provee el material y la informacién necesarias para
el proceso de planeacion estratégica de la empresa, ayuda en la implantacion de
acciones, medidas correctivas y en la generacion de proyectos de mejora internos
y externos (FLORES, EDWARD, 2011).

Este analisis se construye a través de una matriz de doble entrada,
horizontal y vertical, en el primero se analizan los factores positivos y negativos en
la que nivel horizontal se analizan los factores positivos y los negativos, mientras
gue en el segundo se analizan los factores internos, los controlables, y los factores

externos considerados no controlables (INFOPYME, 2012).

GRAFICO 24
FODA

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

Controlables

No Controlables

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

(+)
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AMENAZAS

(-)

DEBILIDADES

(-)

Fuente: Infopyme
Elaborado por: Maria Caridad Moncayo

Las fortalezas son todos los elementos internos y positivos que diferencian
a la compafila de otras empresas iguales; las oportunidades son aquellas
situaciones externas positivas que se crean en el entorno y que al ser
identificadas pueden ser aprovechadas; las debilidades son problemas internos,

gue cuando se los identifica se puede desarrollar una estrategia adecuada para



eliminarlos; y finalmente las amenazas son situaciones negativas externas que
pueden impedir el logro de los objetivos de la empresa, pero al ser identificadas a
tiempo conlleva a disefiar una estrategia para evadirlas (INFOPYME, 2012).

2.3.3. Aplicacion de los pensamientos en el emprendimiento

FODA KIKEMAR

TABLA 9
FODA KIKEMAR

ANALISIS FODA

DEBILIDADES
F O RTA L E ZAS - Quiebre de inventarios

- Disefio - Capacidad de produccién
- Personalizacion - Limitada oferta de productos

- Contactos - Mano de obra informal
- Creatividad

- Innovacién

- Falta de liquidez
- Infraestructura
- Corta experiencia de la empresa

AMENAZAS

- Productos sustitutos

OPORTUNIDADES

- Apertura de mercados

- Limitado acceso a créditos

- Exportacién - Productos importados

- Legalizacién del emprendimiento - Poder de negociacion de los compradores

- Diversificacion de productos

- Politicas de promocién de la produccién
ecuatoriana

Elaborado por: Maria Caridad Moncayo

Descripcién del FODA KIKEMAR

. Fortalezas

- Disefio - Kikemar cuenta con un banco de mas de 19 millones de imagenes las
cuales adquiere de shutterstock.com y ofrece a sus clientes dependiendo sus
requerimientos. Estas imagenes estan clasificadas en categorias la cual facilita su

eleccion.



- Personalizacion —>El cliente tiene la posibilidad de escoger disefios que se
ajusten a sus necesidades por ejemplo, que vayan acorde a colecciones
establecidas o a temporadas especificas como; navidad, dia de la madre, san
Valentin. Adicionalmente, a estas imagenes escogidas por los clientes, se las
puede modificar en colores, tamafio y texto.

- Contactos >Kikemar ha adquirido contactos que le han facilitado el ingreso a los

diferentes mercados, nacionales e internacionales.

TABLA 10

CONTACTOS KIKEMAR
CONTACTOS MERCADO PAIS
Subgerente de compras Corporacién Favorita Ecuador
Gerente de compras Corporacién Favorita Ecuador
Gerente Comercial Corporacién Favorita Ecuador
Gerente compras menaje de hogar Sukasa Ecuador
Subgerente de compras menaje de hogar | Sukasa Ecuador
Gerente de compras tecnologia Paco Ecuador
Gerente de marketing Paco Ecuador
Gerente de compras articulos de hogar Fybeca Ecuador
Gerente regional Corporacién Favorita Colombia
Gerente de compras menaje de hogar Falabella Chile
Gerente de compras menaje de hogar Reply Chile
Gerente de compras menaje de hogar Casa ldeas Chile
Gerente de compras menaje de hogar Paris Chile

Elaborado por: Maria Caridad Moncayo

- Exclusividad = KIKEMAR ofrece a sus clientes exclusividad en sus disefos,

trabaja en base a sus necesidades y requerimientos.

. Debilidades

- Quiebre de inventarios > Debido a que el disefio del producto no es el mismo
para cada cliente, y el proceso productivo tarda 1 mes aproximadamente, no se
cuenta con un stock con el que se puede hacer reposiciones inmediatamente lo

gue causa que se deje de vender el producto por un periodo de tiempo.

- Capacidad de produccién > La empresa tiene 2 personas que se ocupan de

todas las actividades de la empresa, independientemente de la mano de la obra



subcontratada, es por eso que no se podria cubrir una demanda superior de la que
satisface actualmente que es de 300 unidades mensuales sean portalaptops o

charoles.

- Pocos productos - Hasta el afio 2011 la empresa ofrece 2 productos en el

mercado nacional; charoles desayunadores y portalaptops.

- Mano de obra informal - La subcontratacion de mano de obra, carpintero y
costureras provoca un retraso en el tiempo de produccion por la falta de eficiencia
y compromiso al no formar parte directamente de la empresa. Se trabaja con 1
carpintero que se encarga de cortar y dar forma a la madera y 2 costureras que

realizan los trabajos con las telas.

- Falta de liqguidez - Los plazos de pago de los clientes son de 45 a 60 dias a
partir de la fecha de entrega y no permiten cubrir la demanda futura del producto.
Existe una alternativa que es negociar la factura con el banco, de esa forma se

adquiere el dinero en un menor plazo pero a una tasa de interés del 25% anual

- Infraestructura > La empresa no cuenta con una infraestructura adecuada para
la produccién de los productos, se adecuo un espacio en la casa de una de las
socias pero al ir desarrollando nuevos productos y con mas demanda de los
productos se requiere alquilar un espacio fisico y maquinas para aumentar la

capacidad de produccion.

- Corta experiencia de la empresa - Kikemar tiene 2 afios de experiencia en el

mercado ecuatoriano.
. Oportunidades
- Apertura de mercados > Existe la posibilidad de entrar a mercados como

Fybeca, Locuras, y de implementar una linea de hogar con marca propia para

vender al directamente a los clientes finales, usuarios de los productos.



- Exportacion = Los mercados extranjeros han sido explorados y estamos en
capacidad de competir en precios y calidad con productos similares ofertados
internacionalmente. Se estd negociando en paises como Chile; Falabella, Paris,

Casa ideas y Reply, y Colombia; Superexitos.

- Legalizacion del emprendimiento - Kikemar esta en proceso de constitucion
como compafiia limitada, esto le permitird acceder a mayores beneficios

crediticios.

- Diversificacion de productos - Desarrollar otros productos de hogar es uno de
los principales objetivos de la empresa. En este afio 2012, se ha desarrollado mas
productos de hogar como; individuales de plastico y tela, mouse pads, delantales,
fundas de regalo, fundas ecolégicas promocionales, zapateras de tela, pizarrones
para cocina, cartucheras, cosmetiqueras, pufs, organizadores de escritorio, que

estan listos para ser presentados en el mercado nacional e internacional.

- Politicas de promocion de la produccién ecuatoriana - El Gobierno actual ofrece
oportunidades en cuanto a créditos, consultorias, oportunidades de negocio a las

microempresas.

. Amenazas

- Productos sustitutos - La competencia en cuanto a los portalaptops son
productos de plastico, que tienen el mismo uso pero que no brindan la misma
comodidad y a precios altos. Existen charoles de madera con un color crudo que

de igual forma no brindan la misma comodidad ni exclusividad.

- Limitado acceso a créditos - La empresa no cuenta con patrimonio ni
experiencia necesaria (empresa legalmente constituida obligada a llevar
contabilidad), razones por la cual no existe una garantia que permita acceder a un
crédito facilmente, existe cooperativas que brindan créditos a microempresas o

personas naturales pero son por un valor minimo.



- Productos importados—> Se compite con productos importados mayormente de la

China, con marcas como; Maxell

- Poder de negociacion de los compradores—> Al ser los clientes, las empresas
mas grandes de autoservicio del Ecuador como; Corporacion Favorita vy
Comohogar y que tienen proveedores nacionales y extranjeros, es necesario

ajustarse a sus politicas para lograr posicionar productos en sus tiendas.

- Productos suntuarios> Los productos Kikemar no son considerados de primera

necesidad y estan dirigidos a personas de clase media, media-alta y alta.
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CAPITULO Il
INTERNACIONALIZACION DEL PRODUCTO

Las PYMES desarrollan estrategias de internacionalizacién para crecer y
sobrevivir. La globalizacion impulsa a las empresas a aprovechar las
oportunidades que la apertura de los mercados trae, por esto se disefiard un Plan
Logistico para exportar el producto Portalaptop de madera a la Comunidad Andina,
paises que por la cercania, los rasgos culturales y las preferencias arancelarias se

convierten en mercados atractivos.

Normativa establecida en el Acuerdo de Cartagena para el comercio de
productos entre los miembros

El Acuerdo de Cartagena tiene un programa de liberacién que se aplica a la
universalidad de los productos donde se estipula la eliminacion de los gravdmenes
y las restricciones de cualquier tipo que incidan sobre la importacion de productos
originarios del territorio de cualquier pais miembro. Gravamenes se consideran los
derechos aduaneros y cualquier otro recargo equivalente sea de caracter fiscal,
monetario 0 cambiario, que incidan sobre las importaciones y las restricciones de
todo tipo son cualquier medida de caracter administrativo, financiero o cambiario,
mediante la cual un pais miembro impida o dificulte las importaciones, por decisiéon
unilateral. Los productos originarios de un pais miembro gozaran en el territorio de
otro pais miembro el mismo tratamiento que se aplica a productos similares
nacionales en cuanto a impuestos, tasas y otros gravdmenes internos (CAN,
2012).

Acuerdos comerciales y tarifas arancelarias

Historicamente el Ecuador ha firmado Acuerdos comerciales bilaterales o
multilaterales, que le otorgan el beneficio de preferencia arancelaria total o parcial
para el ingreso de productos ecuatorianos a los paises que constan en dichos
Acuerdos, por esta razén la politica de comercio exterior se ha propuesto el
establecimiento de convenios y tratados comerciales, ya sea de libre comercio o
de tratamiento preferencial, para eliminar o disminuir la discriminacion en los

aranceles aduaneros de un pais contra los productos originarios de otro, o para



reducir las barreras para arancelarias o tramites que deben seguir para ingresar. El
esquema de integracion econdmica mas importante para Ecuador es el de la CAN,
Acuerdo con el que el Ecuador tiene libertad de intercambio comercial con Bolivia,
Colombia y Peru, paises miembros del bloque (PROECUADOR, 2012).

El Ecuador, al ser miembro de la CAN esta dentro de una uniéon aduanera,
un area de libre comercio que le permite tener acceso sin restricciones
arancelarias al 15% del total de exportaciones no petroleras del Ecuador. En esta
union se eliminan todas las barreras para todos los productos del area y se
establece una politica exterior comun, con estas medidas se incrementa la

eficiencia econémica y la unién entre los estados miembros (CIP, 2012).

TABLA 11
TARIFA ARANCELARIAS Y ACUERDOS COMERCIALES
APLICADOS POR BOLIVIA A ECUADOR EN LA SUBPARTIDA 940360

Equivalente Tarifa
Codigo de = ac Deccripcion Tarifa del Total Ad
Producte | DEtcripcion del Producto | g en Comercial | Aplicada Valorem
(eztimado)

Loz demis muehles 7 sus . .

403500000 tes: Los dema : bles Freferencil annceln 0. 0R0r2 0.00%:
D000 partes: Los demas muebles para paises da Ia CAN 0.00%a | D09%

de madera 3

Fuente: Marketmap
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

TABLA 12
TARIFA ARANCELARIAS Y ACUERDOS COMERCIALES
APLICADOS POR COLOMBIA A ECUADOR EN LA SUBPARTIDA 940360

Equivalente Tarifa
Cadigo de R Deccripcion Tarifa del Total Ad
Deccripcion del Producto s . X
Producto =€ - - Regimen Comercial | Aplicada Valorem
(estimado)

Los demas mmehles 7 sus —_ . ari
0403600000 | partes: Los demis muebles | o e A 0.00% 0.00%
de mader para paises de la CAN

Fuente: Marketmap
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo
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TABLA 13
TARIFA ARANCELARIAS Y ACUERDOS COMERCIALES
APLICADOS POR PERU A ECUADOR EN LA SUBPARTIDA 940360

Equivalente
Codigo de - Deccripeion Regimen (  Tarifa
Descripeion del Producto < : . Total Ad
FProducto Comercial Aplicada
Valorem
(ectimado)
0403600000 Los |:.I.e1:|:|:'L5 muebles ¥ sus partes: Los P:Efem}:.al.a.ra.ncehnil 0.00% 0.00%
demas muoebles de madera para paises de la CAN

Fuente: Marketmap
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

Las tablas 11, 12 y 13 muestran que para el producto escritorio portatil de
madera no existen barreras arancelarias debido a que el Ecuador pertenece a la
CAN vy es participe de las preferencias arancelarias del Acuerdo, sin embargo los
acuerdos comerciales se hacen validos al presentar el certificado de origen que
confirme que el producto fue elaborado en el Ecuador (MARKETMAP, 2012).

Normas de origen

Las normas de origen cumplen el objetivo de comprobar el pais donde la
mercancia fue producida en base a criterios previamente definidos, estas normas
son necesarias para la ejecucion de distintos instrumentos de politica comercial,
como la aplicacién de tarifas arancelarias o para arancelarias preferenciales de

importacién o la concesién de cupos arancelarios (FEDEXPOR,2012).

En el caso puntual de la CAN, las normas de origen son fundamentales
para asegurar que los beneficios del mercado ampliado alcancen sélo a los
productos de los paises comprometidos en la integracién, a través de ellas, se
establecen las condiciones minimas que debe cumplir la mercancia para ser
considerada originaria®. La Decisién 416, en lo que respecta a como clasifican
como originarias las mercancias, define el concepto de integramente producidos,

que incluye:

® http://www.comunidadandina.org/origen.htm



a. Los productos de los reinos mineral, vegetal y animal incluyendo los de
caza y pesca, extraidos, cosechados o recolectados, nacidos o capturados
en su territorio 0 en sus aguas territoriales, patrimoniales y zonas
econdmicas exclusivas;

b. Los productos del mar extraidos fuera de sus aguas territoriales,
patrimoniales y zonas econOmicas exclusivas por barcos propios de
empresas establecidas en el territorio de cualquier Pais Miembro, fletados o
arrendados, siempre que tales barcos estén registrados o matriculados de
acuerdo con su legislacion interna.

c. Las mercancias producidas a bordo de barcos fabrica a partir de peces,
crustaceos, y otras especies marinas, obtenidos del mar por barcos propios
de empresas establecidas en el territorio de cualquier Pais Miembro, o
fletados, o arrendados, siempre que tales barcos estén registrados o
matriculados de acuerdo con su legislacién interna.

d. Los desechos y desperdicios que resulten de la utilizacién, o consumo, o
de procesos industriales realizados en el territorio de cualquier Pais
Miembro del Acuerdo de Cartagena, que sean utilizables Unicamente para
recuperacion de materias primas.

e. Mercancias elaboradas en el territorio de cualquier Pais Miembro
del Acuerdo de Cartagena exclusivamente a partir de productos contenidos

en los literales precedentes.

Se consideran originarias aquellas mercancias elaboradas en su totalidad

con materiales originarios del territorio de cualquiera de los Paises Miembros.

También se consideran originarias cuando cumplen con los requisitos
especificos de origen REOs vigentes en la Comunidad Andina, estos son fijados
por la Secretaria General para los productos que asi lo requieran y prevalecen
sobre los criterios generales de origen. Los REOs se hacen necesarios cuando las
Normas Especiales resultan inadecuadas para determinadas producciones o para
estimular innovaciones tecnoldgicas que favorezcan la competitividad, actualmente
estan en vigencia algunos requisitos para mercancias de sectores como el

automotor, quimicos, textiles, oleaginosa, entre otros.



Cuando se utilizan materiales no originarios en la produccién de la

mercancia, esta puede calificar como originaria si:

1. Resulta del proceso de produccion o transformacion que confiere a los
materiales no originarios una nueva individualidad, reflejada en que la
mercancia se clasifica en una partida diferente de la de los materiales.
En uno de sus articulos, la Decision 416 establece que operaciones no

se consideran procesos de produccion o transformacion.

2. Elvalor CIF de los materiales no originarios no excede el 50% del valor
FOB de exportacion de la mercancia, para Bolivia y Ecuador este

porcentaje es 60%.

Otro concepto importante en la determinacion del origen de la mercancia es
la expedicion directa de las mercancias, por la que se considera originaria cuando

la mercancia es:

- Transportada Unicamente a través del territorio de la CAN;

- Transportada en transito a través del territorio de uno o mas paises
no pertenecientes a la CAN, estando bajo la vigilancia de la
autoridad aduanera competente en tales paises y, se cumplen las
siguientes condiciones:

a. El transito esté justificado por razones geograficas o por
consideraciones relativas a requerimientos del transporte;

b. No estén destinadas al comercio, uso o empleo en el pais de
trnsito; y

C. No estén expuestas, durante su transporte y deposito,
ninguna operacion distinta a la carga y descarga o manipulacién
para mantenerlas en buenas condiciones o asegurar su
conservacion.

El cumplimiento de las normas de origen se comprueba con la emision del

Certificado de Origen el cual se otorga después de la declaracion del productor’.

" Normas de origen que rigen en el Marco de la Comunidad Andina



3.1.3. Barreras para-arancelarias

Se consideran barreras para-arancelarias todas aquellas medidas,
diferentes del arancel, que impiden el libre flujo de mercancias entre los paises, se
incluyen las medidas que estimulan artificialmente la produccién y el comercio. El
namero de barreras no-arancelarias existentes es amplio, sin embargo existen
algunas que son las mas comunes en el comercio internacional de mercancias.
Las barreras no arancelarias pueden ser cuantitativas y cualitativas, formales o

informales, legitimas o ilegitimas, etc.

Dentro de las barreras mas usuales se puede sefialar:

o Contingente arancelario: Establecimiento de una cantidad o un valor
maximo de importacion de un producto, sujeta a la aplicacion de un
derecho de importacion bajo o nulo. Cuando se superan los limites
establecidos, suelen incrementarse los derechos de importacion. Se
establece un periodo de tiempo dentro del cual tiene vigencia el
contingente.

) Precios de entrada: Este sistema establece el precio minimo por
debajo del cual la mercaderia importada debe pagar derechos adicionales
gue se suman al derecho de aduana. Dichos derechos tienen como objetivo
llevar el precio de importacién al nivel del precio de entrada, con lo cual los
gravdmenes crecen a medida que la diferencia entre ambos precios se
hace mayor.

o Precios de referencia: Mecanismo estabilizador de precios que se
aplica con el objeto de proteger la produccién nacional de las fluctuaciones
extremas de precios de los precios internacionales. Las bandas de precios
se fijan cada afio, con un piso y un techo, de manera que los productos
importados no ingresen a menor valor que el precio fijado, aun cuando su
precio internacional caiga.

o Restricciones sanitarias y fitosanitarias: Son requisitos relativos a las
caracteristicas sanitarias y fitosanitarias del producto que exceden los

estandares utilizados internacionalmente.
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o Licencias de importacion: Medida de caracter administrativo por
medio de la cual se controlan las importaciones que realiza el pais
(PROECUADOR, 2012).

Otro de tipo de barrera no-arancelarias que se puede encontrar son las
salvaguardias, los derechos compensatorios, el etiqguetado, requisitos
técnicos, tramites aduaneros excesivos, acuerdos preferenciales con
terceros paises, los subsidios entre otros (ARQUIS, ALEJANDRA, 2009).

Logistica

Incoterms

Los Incoterms “International Commerce Terms” son un conjunto de reglas
para la interpretacion de los términos comerciales en un contrato de venta
internacional, son publicados y actualizados regularmente por la Camara
Internacional de Comercio. Tienen impacto positivo en cuanto a varios aspectos, el
impacto comercial que establece ventajas competitivas, el legal que establece y
determina derechos y obligaciones de las partes en cuestion a la entrega de
mercancias, el fiscal que determina las cantidades deducibles y/o incrementables
en transacciones internacionales y el aduanal que establece parte de la base

gravable a través del desglose de incrementables.

Los Incoterms determinan:
. En que momento y donde se produce la transferencia de riesgos

sobre la mercaderia del vendedor hacia el comprador.

. El lugar de entrega de la mercaderia.

. Quién contrata y paga el transporte

. Quién contrata y paga el seguro

. Qué documentos tramita cada parte y su  costo

(BUSSINESSCHOOL, 2011).

En el Ecuador el incoterm mas utilizado en las negociaciones de comercio
exterior es el FOB, libre a bordo en puerto de carga acordado; esto significa que el

vendedor realiza la entrega cuando la mercancia sobrepasa la borda del buque en
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el puerto de embarque convenido, el comprador debe asumir todos los costos y
riesgos de la pérdida o dafo de la mercancia desde aquel punto. El término FOB
exige al vendedor despachar la mercancia en aduana para la exportacion y se
recomienda que sea utilizado para el transporte por mar. Los costos que implica
este término varian de acuerdo al puerto de embarque y al peso de la mercaderia
a ser vendida. Para efectos de esta investigacion el incoterm que se utilizara para
las negociaciones con los paises de la CAN serd EXWORK, el comprador se hace

cargo de la mercaderia una vez de ha salido de la fabrica del vendedor.

Documentos y procesos aduaneros para exportar desde el Ecuador

Cada pais establece sus normas para que sus empresarios sigan al
momento de exportar una mercancia, en el caso de Ecuador es obligatorio la
intervencion de un Agente Afianzado de Aduana para las exportaciones
efectuadas por entidades del sector publico y para los regimenes especiales, sin
embargo, para otros casos se recomienda la contratacion de un Agente para que
no existan errores por parte del exportador por desconocimiento que le puedan
ocasionar complicaciones en la exportacion. EI documento principal a presentar es
la Declaracion Aduanera Unica de Exportacion (DAU) y llenarla segin las
instrucciones contenidas en el Manual de Despacho de Exportaciones (SENAE,
2012).

Los documentos que se deben presentar son:

- RUC del exportador

Factura comercial original.

Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite)

Certificado de Origen (cuando el caso lo amerite)

Registro como exportador a través de la pagina Web del Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador

- Documento de Transporte

El tramite que se debe seguir al interior de la aduana comprende dos fases,
la primera la fase de pre embarque — embarque, la cual se inicia con la transmision

y presentacion de la Orden de Embarque que es el documento en el que se



consigna los datos de la intencidn previa a exportar. El exportador o el Agente de
Aduana deberan transmitir via electronica al Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador la informacion de la intencibn de exportacion utilizando el formato
electronico de la Orden de Embarque, publicado en la pagina web de la Aduana,
en la cual se registraran los datos concernientes a la exportacién tales como los
datos del exportador, descripcion de mercancia, cantidad, peso y factura
provisional (SENAE, 2012).

Una vez que se acepta la Orden de Embarque por el Sistema Interactivo de
Comercio Exterior (SICE), el exportador se encuentra habilitado para movilizar la
carga al recinto aduanero donde se registrara el ingreso a Zona Primaria y se
embarcaran las mercancias a ser exportadas para su destino final. La segunda
fase es la de post embarque — embarque, se presenta la DAU definitiva que es la
Declaraciéon Aduanera de Exportacion, que se realiza posterior al embarque.
Luego de haber ingresado la mercancia a Zona Primaria para su exportacion, el
exportador tiene un plazo de 15 dias héabiles para regularizar la exportacion, con la
transmision de la DAU definitiva de exportacion (SENAE, 2012).

Previo al envio electronico de la DAU definitiva de exportacién, los
transportistas de carga deberan enviar la informacion de los manifiestos de carga
de exportacion con sus respectivos documentos de transportes. El SICE validara la
informacién de la DAU contra la del Manifiesto de Carga. Si el proceso de
validacion es satisfactorio, se enviara un mensaje de aceptacion al exportador o
agente de aduana con el refrendo de la DAU. Numerada la DAU, el exportador o el
agente de aduana presentaran ante el Departamento de Exportaciones del Distrito
por el cual sali6é la mercancia, los siguientes documentos:

- DAU impresa

- Orden de Embarque impresa

- Factura(s) comercial(es) definitiva(s)

- Documento(s) de Transporte

- Originales de Autorizaciones Previas (cuando aplique) (SENAE, 2012).



3.2.3 Medios de pago internacionales

Los medios de pago internacionales son las transacciones econémicas con
el exterior que implican el intercambio de bienes o servicios entre compradores y
vendedores de diferentes paises, los factores que influyen en la eleccion el medio
de pago adecuado son la confianza existente entre el comprador y el vendedor,
tamano y frecuencia de las operaciones, las normas legales existentes en los
paises involucrados en el negocio, los costos bancarios por la utilizacion de dichos

instrumentos, entre otros (ICESI, 2009).

Los principales medios internacionales de pago son:

o Pago anticipado—> este sistema permite al vendedor recibir el pago
de la mercancia antes de que esta llegue a manos del comprador, por lo
tanto el productor cubre los gastos que se le presenten al despachar la
mercancia. Este sistema representa un riesgo para el comprador si es la
primera vez que va a realizar un negocio con el comprador.

o Pago directo> el importador paga al exportador el valor de la
mercancia por medio de una entidad bancaria la cual no realiza ningun tipo
de intervencion en el proceso de exportacion; generalmente el pago directo
se utiliza cuando el importador ha acordado con el exportador pagar la
mercancia al contado. Dentro de este medio de pago se manejan varias
opciones como lo son: cheque, orden de pago, giro o transferencia.

o Cobranzas documentarias-> el exportador entrega a una entidad
financiera documentos financieros como letras de cambio, o comerciales
como facturas, listas de empaque, documentos de transporte, entre otros,
con el fin de que dichos documentos lleguen a manos del comprador
cuando el vendedor se lo indique a la entidad financiera correspondiente
como contra pago 0 contra aceptacion, previo pago o aceptacion de una
letra de cambio por parte del importador; dentro de la cobranza
documentada se distinguen dos tipos de situaciones: el documento contra
pago y el documento contra aceptacion. La intervencién de uno o mas
bancos no constituye una garantia para el cumplimiento del los acuerdos o

pactos que se hayan estipulado entre vendedor y comprador.
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o Carta de crédito> es un contrato en el cual el comprador contacta a
un banco en su pais de origen para que dicho banco realice el pago al
exportador por medio de una entidad financiera ubicada en el pais de
residencia del vendedor, en este contrato se detalla la mercaderia a ser
comprada, el precio, la documentacion requerida y el limite de tiempo para
completar la transaccion. Este crédito documentario ofrece condiciones de
equilibrio y garantias para las dos partes, al exportador le confiere la
garantia de pago respaldada por una entidad financiera del pais de origen
de la mercaderia y para el comprador la garantia del embarque de la
mercancia. Este método de pago se considera de bajo riesgo porque el
banco expedidor tiene la obligacion legal de pagar, siempre y cuando se
presenten todos los documentos requeridos y se cumplan todos los
términos estipulados en el contrato (EMIPYMES, 2011).

Las complicaciones en las negociaciones de compra Yy venta
internacionales siempre estan presentes, el tiempo de viaje de la mercaderia,
formalidades aduaneras, regulaciones de comercio exterior, controles de cambio,
diferencia de legislaciones entre los paises, distintos idiomas, divisas, costumbres,
entre otros. Lo que busca el comprador es que le llegue su mercaderia y lo que
espera el vendedor es que se le pague a tiempo, por esto existen medios de pago
internacionales que garantizan el cumplimiento de los términos establecidos en la

negociacion.

Medios de transporte en el comercio internacional

Al definirse las condiciones de transporte con el importador, exportador
debe buscar la ayuda de un agente de carga quien sirve de intermediario entre el
vendedor o comprador y el transportista. El agente tiene la funcién de facilitar los
procesos y problemas que se susciten durante la transportacion de la mercaderia
a su destino; esto incluye consolidacion, almacenaje, manejo, embalaje,

distribucién, documentos fiscales y aduanales, entre otros.

El transporte internacional puede ser realizado por los medios maritimo,

terrestre, aéreo o por la combinacién de estos medios, intermodal o multimodal, la



elecciébn debe satisfacer las necesidades del exportador y del importador. El
transporte maritimo representa casi la totalidad de los servicios internacionales de
movimiento de carga, es el medio mas utilizado en el comercio exterior porque se
caracteriza por su bajo costo, ademas este permite consolidar la carga que reduce
aln mas el costo del transporte porque se divide el contenedor en varios clientes y
el costo depende de la fraccibn usada del contenedor. El transporte aéreo es
utilizado para pequefias cargas y para mercancia perecible por la rapidez que
ofrece (WRIGTH, CRISTIAN, 2008).

Las consideraciones que se deben hacer para elegir el medio de transporte
de mercaderia adecuado, son la densidad econdémica del producto, su peso, su
volumen, su grado de fragilidad o vulnerabilidad a las condiciones climatolégicas
temporales o atmosféricas; las distancias que separan el lugar de la exportacion
del centro importador, el costo de los servicios y las preferencias del importador en

cuanto al medio de transporte de la mercancia. Los principales factores a tomar en

cuenta son:
o Naturaleza del producto
o Tonelaje a transportar
o Disponibilidad de carga
o Posibilidad de robo
) Posibilidad de dafio
o Valor de la mercancia
) Tipo de embalaje
o Estiba
o Relacion peso-medida
) Peso excesivo
o Largo excesivo
) Competencia de productos de otras fuentes de abastecimiento
o Cargas por vias alternativas
o Competencia de otros transportistas
) Costos directos de operacion

. Distancia entre puertos



Costos de manipulacion de la carga

Uso de chalanes

Necesidades de entrega o servicios especiales
Cargos fijos en determinadas etapas del transporte
Seguro

Instalaciones portuarias

Reglamentaciones portuarias

Cobros y derechos de puertos

Derechos de canales

Localizacion de los puertos

Posibilidad de contar con carga de regreso

Estos aspectos son determinantes para la fijacion de los fletes.

TABLA14
PUERTOS MAS IMPORTANTES DEL MUNDO
Puerto Pais MM. Tons
1 Shanghai China 443,0
2 Singapore Singapur 423,2
3 Rotterdam Holanda 376,6
a Ningbo China 272,4
5 Tianjin China 245,1
6 Guangzhou China 2,7
7 Hong Kong China 230,1
3 Busan Corea Sur 217,2
g [South Louisiana EE.UU. 192,5
10 Houston EE.UU. 192.0
11 MNagoya Japon 1871
12 Qingdao China 184,3
13 | Gwangyang Corea Sur 177.5
14 Dalian China 176,8
15 | Qinhuangdao China 167,5
16 Chiba Japon 165,7
17 Antwerp Belgica 160,1
18 Shenzhen China 153,0
19 | N.Xork-Jersey EE.UU. 138,0
20 Kachsiung Taiwan 137.0

Fuente: ProMexico 2010

Recopilado por: Maria Caridad Moncayo




La Tabla 14 muestra los puertos relevantes en términos comerciales y
considerando datos del movimiento, ofrecen viajes cortos, directos vy
transcontinentales, cuentan con mas de 12 grias de carga y descarga par
contenedores, tienen grandes espacios de almacenamiento de carga, brindan
facilidades amplias de distribucion de la carga, entre otros (PROMEXICO, 2011).

Los principales puertos de la Comunidad Andina son Buenaventura y
Cartagena en Colombia, Guayaquil en Ecuador y Callao en Peru, el trafico de
contenedores en estos puertos tuvo un incremento de 16% durante 2011 en
comparacioén con el afio 2010, Guayaquil presentdé el mayor incremento con el
36%, le sigue el puerto de Callao con el 19%, y en menor medida los puertos
Colombianos con el 2% y 1%, respectivamente. El aumento en el intercambio
comercial estuvo influenciado por el crecimiento de las economias de los paises
andinos, los tratados de libre comercio, el mejoramiento de las infraestructuras
portuarias y la intensa actividad del comercio internacional, la cual se ejerce
principalmente a través de los mares (MUNDOMARITIMO, 2012).

IMAGEN 4
EXPORTACIONES INTRACOMUNITARIAS POR MODO DE TRANSPORTE
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Fuente: Secretaria General de la Comunidad Andina
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

La imagen 4 representa en porcentaje la utilizacién de los diferentes

medios de transporte en el comercio intracomunitario.
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Estrategia de Marketing Mix Internacional basada en las necesidades del
mercado de la CAN

El Marketing Mix es una herramienta que se utiliza para alcanzar metas a
través de la combinacion de cuatro elementos que estan en manos de la empresa,
producto, precio, plaza y promocion; estas variables pueden ser combinadas de

distintas formas para alcanzar un objetivo en el mercado al que se ha dirigido.

Componentes

Producto

El producto disefiado por KIKEMAR se denomina porta-laptop, se clasifica
dentro de los bienes de consumo de comparacion heterogéneos, los cuales pasan
por un proceso de seleccion durante el cual el cliente los compara en cuanto a su
conveniencia, calidad, precio y estilo en los que las caracteristicas del producto

son mas importantes que el precio al momento de adquirirlo (KIKEMAR, 2011).

Es un escritorio portatii de 38cm de alto, 59cm de ancho y 7cm de
profundidad, es principalmente un producto complementario de las computadoras
portétiles que sirve para el soporte de la misma al usarla sobre las piernas,
ademas cumple la funcién de un escritorio individual sobre el cual se puede
realizar otras actividades como escribir, leer, entre otras, y su objetivo es dar
comodidad al usuario; al mismo tiempo garantiza el uso correcto de su portatil
sobre una superficie de madera de que evita recalentamientos de la tarjeta madre
por exceso de calor y falta de ventilaciéon. El porta-laptop es un producto hecho de
madera en forma de media luna con un espesor de 6 mm, con forro de tela tipo

micro fibra y relleno de styroplan granulado (KIKEMAR, 2011).

Los atributos del producto son:

Nucleo> se compone de madera mdf de 4mm, tela microfibra y styroplan

granulado.

Calidad—> el escritorio portatil se diferencia de la competencia en la calidad

de los componentes del producto, KIKEMAR utiliza madera mdf en vez de plastico,



la tela del forro no se deteriora rapidamente y el grosor de las perlas de styroplan

es mayor lo que permite que se amolde mejor a las piernas del usuario.

Precio—> el precio de venta al publico del producto es:
Megamaxi: 24,80

Sukasa: 25,99

Todohogar: 25,99

Superpaco: 26,45

Empaque-> el producto tiene un empaque plastico transparente que hace
posible que el cliente pueda ver su disefio y forma, ademas que lo protege de
golpes y raspones. En el empaque se muestra la forma de uso del producto y sus

caracteristicas lo que le otorga un valor promocional y de imagen.

IMAGEN 5
EMPAQUE PORTALAPTOP
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Disefiado por: Fernando Arias, disefiador
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

Disefio> El portalaptop tiene forma de media luna, su base es de madera
de 4mm, mide 59 cm de ancho por 38cm de alto y 7 cm de grosor. Hay dos tipos
de porta-laptop, uno con colores de madera planos y otro en el cual se imprimen
los disefios escogidos por los clientes de acuerdo a sus necesidades y gustos;
sobre el segundo se imprime directamente sobre la madera con tintas ecoldgicas

el modelo elegido y se le da la exclusividad total.



IMAGEN 6
DISENOS PORTALAPTOP
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Disefiado por: Fernando Arias, disefiador
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

Imagen del producto> se le atribuye el nombre portalaptop por que
funciona como soporte de las computadoras portatiles, ademas es considerado un
escritorio multiuso que sirve para realizar otras actividades como leer, escribir,
entre otras. Su forma de media luna permite un ajuste ergonémico que da

comodidad al usuario.

Marca e imagen de la empresa-> la marca de la empresa es KIKEMAR, los
colores utilizados para la imagen se escogieron en base a su significado en el
marketing, son el azul que representa seguridad, responsabilidad y confianza y el
naranja que representa vitalidad y sociabilidad. La casa demuestra que es una

empresa dedicada a la produccién y comercializacion de productos de hogar

IMAGEN 7
LOGO KIKEMAR

mar

Disefiado por: Fernando Arias, disefiador
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo



IMAGEN 8
ETAPAS DEL CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO

Introduccidn Crecimiento Madurez Declinacién

L L L

Ventas
tales

Ganancia flotal

Tiempo

Fuente: Marketing Mix
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

Los productos pasan por un ciclo de vida que se divide en cuatro etapas,
introduccion, crecimiento, madurez y declinacion. El producto porta-laptop se
encuentra en la etapa de introduccién al mercado de la CAN, y se esta realizando
un plan de presentacion para introducirlo en las tiendas de autoservicio de estos
paises, sin embargo en el mercado nacional es un producto que se encuentra en
fase de crecimiento. La estrategia para ingresar en el mercado de la CAN es de
penetracion selectiva que significa entrar con un precio elevado y una escaza
promocion, su proposito es recuperar la mayor cantidad de beneficios sin tener

gue perder mucho en promociones (KIKEMAR, 2012).

Precio

El precio es el elemento del marketing mix que produce ingresos; es el mas
flexible porque se puede modificar de acuerdo a las estrategias del vendedor. El
método utilizado por KIKEMAR para la fijacion de precios fue en funcién del costo
mas el margen de ganancia, consiste en sumar un sobreprecio estandar al costo
del producto, se suma el costo total del producto mas un margen entre el 40 y 50

por ciento.



TABLA 15
COSTOS PRODUCTO PORTALAPTOP

COSTO
MATERIALES CANTIDAD | MEDIDAS | COSTO COSTO TOT. | UNITARIO PORTA
PLANCHA EN $
CRUDO 18 | Plancha $ 1493 | $ 268,74 0,75
$
IMPRESION 360 | UN $ 480 | $ 1.728,00 4,80
CORTE Y $
LACADO 360 | UN $ 1,10 | $ 396,00 1,10
PINTURA
PLANCHA $
S 18 | Plancha $ 472 | $ 84,96 0,24
$
PINTULAC $ 9212 | $ 92,12 0,26
$
STYROPLAN 36 | FUNDAS | $ 6,00 | $ 216,00 0,60
$
TELA 55 | MT $ 780 | $ 429,00 1,11
CONFECCION $
FORRO 360 | UN $ 0,90 | $ 324,00 0,90
$
MARQUILLA 360 | UN $ 0,03 | $ 10,80 0,03
$
EAN 13 360 | UN $ 0,006 | $ 2,16 0,006
$
EAN 14 60 | UN $ 0,011 | $ 0,66 0,01
$
CAJAS 60 | UN $ 1,94 | $ 116,40 0,32
$
SILICON LIQUIDO 9| UN $ 1,75 | $ 15,75 0,06
$
FORRO 360 | UN $ 1,00 | $ 360,00 1,00
TOTAL 11,18
PVP
GANANCIA
MARGEN DE
GANANCIA

Realizado por: KIKEMAR Cia. Ltda.
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

La estrategia de precios escogida por KIKEMAR es estrategia competitiva,
los precios se fijan en base a la competencia, se pueden establecer precios
iguales, superiores o inferiores a los del sector, segun las ventajas tecnoldgicas,
de costos, de produccion o de distribucion que se dispongan. El precio del
producto portalaptop esta fijado en la mitad de la linea de precios que manejan
este tipo de productos, existen soportes de laptop con ventiladores de marcas
como Maxell, Genius, Apex, Noteable, entre otras, son de plastico y no brindan la

comodidad que el portalaptop de KIKEMAR ofrece. El producto mas similar es un



producto chino con las mismas caracteristicas que el portalaptop KIKEMAR vy
adicionalmente tiene un soporte para vaso, una lampara incorporada y un espacio
para poner un boligrafo, el precio de este producto es menor al del portalaptop
KIKEMAR, sin embargo solo se lo encuentra en dos colores, gris y negro
(KIKEMAR, 2012).

IMAGEN 9
IMAGENES Y PRECIOS DE LA COMPETENCIA

2,
OO
3

Q0

NB Stand 250
Stylish Aluminum Cooling Fan
for Notebook

NB Stand 250 i
Stylish Aluminum Cooling Fan
for Notebook

PVP-> 19,58 PVP->27,54

Apex ¢

NOTEBOOK COOLING PAD
WITH EXTRA 4 PORTS USB 2.0 HUB ||
VENTILADOR PARA LAPTOP CON 4 PUERTOS USE

Compatible con cualguier computadora
No nece nstalacion
3 ventiladores silenciosos

PVP-> 14,43 PVP-> 27,72

Realizado por: Maria Caridad Moncayo

Las fotos de la imagen 9 muestran los precios y productos de la
competencia, se pudo observar que los 4 son hechos en China, son de plastico, 3
tienen ventiladores que se conectan con un puerto USB a la computadora y no

funcionan como soporte si no solo como enfriadores; el primero es el mas similar



al portalaptop KIKEMAR, sin embargo no ofrece opciones de disefios, tiene dos

colores, gris y negro.

Plaza

Para que el producto sea conocido y tenga acogida en el mercado son
necesarios los canales de distribucion, la seleccién de estos canales es uno de los
retos de mayor trascendencia; sea cual sea el tipo de canal de distribucion

escogido, éste debe facilitar el logro de los objetivos fundamentales de la empresa.

Los canales de distribucién escogidos por KIKEMAR son las cadenas de
autoservicio, Falebella en Per(, Almacenes Exito en Colombia y Franklins
Multitienda en Bolivia. La trayectoria y experiencia de estas empresas ofrecen
beneficios a sus proveedores, contribuyen a reducir costos en los productos,
facilitan el almacenaje y transporte de la mercaderia, e intervienen en la fijacién de
precios, tienen informacion sobre el producto, competencia y mercado, participan
en actividades de promocion, colaboran en la imagen de la empresa y tienen mas
de 50 tiendas repartidas en zonas estratégicas de sus paises a las que sus
clientes van a comprar todo tipo de cosas, desde comida hasta ropa, muebles,

tecnologia, menaje de hogar, entre otros (KIKEMAR, 2012).

GRAFICO 25
ESTRUCTURA DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

Canal Recorrido
Directo | Fabricante --------~=~-m e - Consumidor
Corto |Fabricante --—---------mommmmmmm > Detallista =  Consumidor
Largo |Fabricante --------------eemoeev 2> Mayorista = Detallista =  Consumidor
Doble |Fabricante - ?\%ﬁiii?\o = Mayorista > Detallista =  Consumidor

Fuente: Marketing XXI
Recopilado por: Maria Caridad Moncayo

El canal de distribucién del producto portalaptop es corto, del fabricante va

al detallista y termina en el consumidor. KIKEMAR vende directamente a la cadena



de autoservicio quien se encarga de hacer llegar el producto al consumidor final

exhibiéndolo en las perchas.

Estrategia de promocidn

KIKEMAR ha desarrollado su estrategia de promocion internacional de la
siguiente forma:
Venta personal-> establecer una relacién directa con los gerentes de compra de
las empresas antes mencionadas para dar a conocer el producto y crear una
necesidad en el comprador.
Promocion de ventas—> se realizard un descuento del 3% por una cantidad mayor
a 3000 unidades y un descuento por pronto pago del 2% si se recibe la

transferencia al llegar la mercaderia al puerto.



ANALISIS

La economia del ecuador estd basada en la produccion de productos
agricolas y es exportador principalmente de materias primas lo que le hace
sensible al comercio internacional. Las pequefias y medianas empresas conforman
la mayor parte de la economia sin embargo aportan solo con el 25% a la economia
total. La politica aproductores porque ya no tienen contra quien competir y estan

estancados en los mismos productos.

KIKEMAR es una micro empresa que ha disefiado un producto denominado
porta-laptop, para su produccion trabaja con proveedores que le suministran las
materias necesarias y de la calidad que requiere. Ademas de la materia prima, la
mano de obra es un elemento esencial para la culminacion del proceso de
produccion y debido a la ineficacia y poca seriedad de la mano de obra
ecuatoriana la empresa presenta problemas en ruptura de inventarios porque no

se cumplen los tiempos establecidos en la elaboracion del producto.

La innovacion en la oferta es indispensables para el crecimiento de una
empresa debido a los cambios en habitos, tecnologia y competencia, la
globalizacion ha contribuido a que estos cambios cada vez se den con mas

frecuencia y las compainiias tienen que ir a la misma velocidad.

Un consorcio de exportacion oferta bienes y servicios de sus miembros en
los mercados extranjeros en acciones conjuntas que facilitan el ingreso de los
productos a estos mercados. Las regulaciones de ingreso de nuevos productos
son estrictas y las calidades y cantidades exigidas pueden no ser cubierta por una

sola empresa y por lo tanto el producto se vuelve menos atractivo.

El FODA permite examinar estratégicamente las caracteristicas de la
empresa y de su competencia para desarrollar estrategias que promuevan su
crecimiento y la tornen mas soélida. Ayuda a implantar acciones, medidas

correctivas y a generar proyectos de mejora internos y externos.



Las barreras no-arancelarias, por su naturaleza, mas dificiles de conocer,
interpretar y cumplir. Por lo mismo, no son tan transparentes, ofrecen poca
certidumbre y muchas veces no resulta facil interpretarlas, lo que puede dificultar

su cumplimiento.

El establecer de un incoterm en las operaciones de comercio
internacionales ofrece garantias legales tanto a los vendedores como a los
compradores, proporciona las reglas a seguir al momento de la transaccion

comercial.

El momento de elegir el transporte es importante tener en cuenta los puntos
de embarque y desembarque, los costos relacionados con el embarque,
desembarque, cuidados espaciales, flete hasta el punto de embarque, flete
internacional, manipulacién, urgencia en la entrega, caracteristicas de la carga;
peso, volumen, forma, dimension, peligrosidad, cuidados especiales, refrigeracion,
posibilidades de uso del medio de transporte, tales como disponibilidad,
frecuencia, adecuacion, exigencias legales. EIl transporte requiere control

especifico por involucrar aspectos financieros, comerciales y operacionales.

CONCLUSIONES

. La hipétesis de trabajo se cumple, es indispensable aumentar la capacidad
de produccion instalando una fabrica en la que la fabricacién de los portalaptops
sea continua para cumplir con la oferta internacional, el tiempo de entrega de un
pedido es aproximadamente un mes; sin embargo debido a las limitaciones de la

mano de obra informal se suele retrasar y genera un problema con los clientes.

. El Ecuador tiene una balanza comercial deficitaria debido a que sus
principales productos de exportacion no tienen valor agregado y el gobierno carece
de una politica de Estado dispuesta a abrir mercados, ademas las MIPYMES se
ven afectadas por la falta de fondos para la innovacién e implementacion de

nuevas tecnologias en sus plantas.



. KIKEMAR trabaja con los mismos proveedores desde hace dos afios pero
no se ha realizado una investigacion que le permita decidir si son los adecuados o
se puede cambiar, ademas la ineficiencia en la mano obra representa un problema
el momento de cumplir con los plazos establecidos para las entregas. Las ventas
del producto porta-laptop se las maneja en base a pedidos especificos que
requieren los clientes, se trabaja por colecciones y los colores de las tendencias de
moda de hogar del afio en curso y esta técnica muchas veces provoca quiebres de

inventarios porque no se puede planificar las entregas.

. KIKEMAR ha desarrollado una amplia gama de nuevos productos

enfocados en la decoracion de los diferentes espacios dentro del hogar.

. La CAN es un mercado potencial para los productos de KIKEMAR, Bolivia,
Colombia y Pera registran un crecimiento econdmico lo que se traduce en un

mayor poder adquisitivo de la poblacién

. La politica de promocidn de la produccién y exportaciones no esta
enfocada de forma correcta porque los diferentes programas creados por el
gobierno no promueven la produccion sino solo brindan consultorias para las

empresas.

. Las instituciones, tanto gubernamentales como privadas, que promueven la
exportacion, con sus programas y apoyo han logrado incrementar el nUmero de

exportaciones en productos con valor agregado.

° Las MIPYMES presentan dificultades al momento de exportar por si solas
porque no tienen la suficiente experiencia o fondos para investigar el potencial

mercado y reunirse con los posibles compradores.

[ KIKEMAR, en su andlisis FODA, presenta mas debilidades que fortalezas,

esto se debe a la corta experiencia como empresa.

. Las barreras no arancelarias se convierten en un problema para el

exportador si este no ha investigado antes su alcance.



° KIKEMAR utilizara el incoterm EXWORKS debido a que es el que menos

representa en costos y responsabilidad.

. El exportador debe escoger el mejor medio de entrega, de acuerdo con la

naturaleza de la mercaderia y los plazos establecidos.

RECOMENDACIONES

. Incentivar a los productores de las MIPYMES a darle valor agregado a sus

productos mediante créditos para innovacion tecnoldgica.

. Realizar un estudio de proveedores a nivel nacional para comparar precios

e intentar bajar costos de produccion.

. Implementar una planta de carpinteria y costura en la que se cumpla una
produccién diaria y de esta formar contar con un inventario para reducir los
tiempos de entrega de la mercaderia una vez realizado el pedido y evitar la ruptura

de inventario en las tiendas de los clientes.

o Establecer un presupuesto para continuar con el desarrollo de productos

innovadores que satisfagan las necesidades de los clientes.

. Aprovechar las preferencias arancelarias que tienen los productos
ecuatorianos por formar parte de la CAN y elaborar un plan de exportacion a estos

tres paises de todos los demas productos de KIKEMAR.

. Investigar los ambitos en los que trabajan las diferentes instituciones de
apoyo a las exportaciones y trabajar conjuntamente para concretar los negocios a

nivel internacional.

. Formar parte de un consorcio de exportadores para aumentar las

posibilidades de exportacion y reducir los costos y riesgos.



. Desarrollar un plan de planificacion de pedidos para evitar los quiebres de

inventario.

. Arrendar un espacio para juntar el proceso productivo en un solo lugar.

. Aumentar la oferta de productos.

. Contratar de acuerdo a la ley la mano de obra para poder controlar el

trabajo que realizan a diario y establecer tiempos de entrega de las partes del

producto.

. Buscar mercados con los cuales el pais tenga acuerdos comerciales para
evitar en su mayoria las barreras para arancelarias, o de lo contrario investigar
alternativas como los encadenamientos productivos para acceder por medio de
otro pais a las preferencias arancelarias de un pais que no tenga acuerdos

comerciales con Ecuador.

. Realizar costos para en un futuro utilizar el incoterm FOB, siendo este el

mas utilizado en las operaciones de comercio exterior.

. Designar una empresa especializada en el transporte de la mercaderia que

busque el tipo de traslado mas adecuado para atender el pedido del importador.
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