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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad la interaccion entre mercados internacionales cada vez es mas frecuente
debido a la globalizacion, esto hace que las empresas ya no solo tengan que competir en
sus mercados locales sino también en mercados internacionales provocando que estas
utilicen estrategias mas agresivas e innovadoras para penetrar nuevos mercados y

conseguir mayores beneficios.

El Ecuador no se salva de este fendmeno y es por eso que algunas de sus empresas y
productos compiten en los mercados internacionales con mucho éxito. Uno de estos casos
es el de camardn ecuatoriano producto principal de exportacion del pais por mas de treinta
afnos tiempo durante el cual ha logrando un prestigio internacional por su calidad y por
cumplir con normas sanitarias y fitosanitarias exigidas internacionalmente para la

produccion, cultivo procesamiento y comercializacion.

Las empresas exportadoras de camarén se encuentran a lo largo de las costas ecuatorianas
con mayor presencia en Guayas, El Oro y Manabi, generando conjuntamente con toda la
industria camaronera desarrollo econdémico y social en estas provincias. EIl presente
estudio se realizo a las empresas exportadoras de camaron localizadas en la provincia de

Manabi.

Durante el transcurso de los afios las empresas exportadoras de Manabi y del Ecuador han

comercializado su producto en mercados internacionales tradicionales como los de Estados

vi
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Unidos y Europa compitiendo con paises como Tailandia y China por el posicionamiento
del producto. En los ultimos afos nuestro pais ha ido perdiendo este posicionamiento en
los mercados tradicionales debido a varios factores como una baja competitividad de
precios, pocas politicas de apoyo por parte del gobierno y posiblemente por una incorrecta

aplicacion del marketing de exportacion.

Es por esto que surge el tema de investigacion para conocer qué tipo de gestion de
marketing de exportacion estdn realizando las empresas exportadoras de camaron de la
provincia de Manabi, para lo cual se investigaron los postulados tedricos sobre marketing

internacional y se propuso un modelo que se acople a las necesidades actuales del negocio.

Una vez elaborado el modelo se procedié a realizar una investigacion de campo en la
provincia de Manabi para conocer el nivel de similitud que existe entre el modelo tedrico y
la realidad, obteniendo como resultado que las empresas exportadoras de camarén no
realizan todos los estudios y andlisis necesarios para seleccionar mercados internacionales,
definir objetivos y plantear estrategias adecuadas para poder competir equiparadamente y

asi obtener mejores beneficios.



INTRODUCCION

Hoy més que nunca, el medio cambia con vertiginosa rapidez. La economia, la tecnologia,
las leyes, la ecologia y la cultura que prevalecen en cada pais, estan en constante
evolucion, debido tanto a la investigacion y desarrollo de productos y servicios, como al

intercambio comercial y cultural que se da hoy en dia entre todos los paises del mundo.

La globalizacion de los mercados y los avances en la comunicacion moderna, vuelven a los
habitantes de todo el mundo mas sensibles ante una infinidad de productos y servicios que
de otra manera no conocerian, por ejemplo, la television por satélite lleva a muchos
hogares de todo el mundo informacion constante acerca de lo que sucede en paises
remotos, conocemos sus avances tecnoldgicos, sus problemas ecologicos, sus
planteamientos politicos y, desde luego, los bienes y servicios que se producen y venden en
lugares remotos y que posiblemente muy pronto veremos en los establecimientos cercanos

a nuestros hogares.

En la actualidad la industria nacional del camardén se ha convertido en un rubro de
mucha importancia dentro de las exportaciones de productos tradicionales en el
Ecuador. Hasta el afio 2000 existian alrededor de 152 mil hectareas para cultivo del
producto, cifra que en la actualidad se mantiene por esos mismos niveles. Las cifras de
exportacion de camardén a partir del ano 2002 han experimentado una tendencia
creciente finalizando el afio 2008 con un crecimiento con respecto a 2007 del 15.71%,
con lo cual las ventas al exterior superaron los 673 millones de dolares.'

' ECUADOR. SUPERINTENDENCIA DE BANCOS Y SEGUROS. (2008).  Estudio Sectorial y
Crediticio.



2

El camardn es uno de los principales productos de exportacion del Ecuador y es
considerado como tradicional ya que por historia este significa un ingreso importante
dentro de las exportaciones del pais, representando aproximadamente el 10% dentro las
exportaciones no petroleras y el 19% dentro de las tradicionales, ademas tiene buen
potenciazl de crecimiento gracias a los mercados emergentes, especialmente en el Medio
Oriente.

En lo que respecta a la provincia de Manabi la actividad camaronera tuvo sus inicios a

partir de 1980 cuando se produjo el boom del camarén en el Ecuador.

Durante muchos afios el negocio camaronero fue uno de los mas prosperos de Manabi,
llegando a valores exportados de hasta 112 millones de dolares al afio en 1987, sin
embargo a fines del mes de mayo de 1999, aparecio el virus de la mancha blanca,
ocasionando la peor recesion del sector camaronero en toda su historia, con una
reduccion de las exportaciones del 17% respecto al afio 1998, al cierre del afio 2001, las
exportaciones del crustaceo bajaron en un 60%, respecto al maximo nivel alcanzado en
el afio 1998. A partir del 2005 el negocio camaronero esta dando muestras de
recuperacion por cuanto los productores han aprendido a manejar sus explotaciones,
enfrentando la “mancha blanca” y otras enfermedades.’

En la actualidad la produccion y exportacion de camarén de la provincia de Manabi
representa el 15% del total producido y exportado en el pais llegando a rubros de 101

millones de dblares en el 2009.

Se considera que actualmente es indispensable que las compafiias exportadoras de camaron
manejan modelos de marketing internacional para poder desarrollar intensas
investigaciones a los posibles mercados potenciales, a fin de conocer al detalle las
tendencias, las costumbres, la moda, las leyes entre otros para asi poder aplicar las

estrategias mas adecuadas para comercializar sus productos en el mercado exterior.

2 BANCO CENTRAL DEL ECUADOR (BCE) / SISTEMA DE INTELIGENCIA DE MERCADOS (SIM).
Perfil camaron 2009 CORPEL

> INVEST MANABI. [http:/investmanabi.com/sectores_estrategicos.asp?seccion=pesca_y acuacultura&
idioma=esp&subseccion=camaron]. Sector estratégico pesca y acuacultura.



Con la presente investigacion se pretende demostrar el grado de similitud que existe entre
las acciones realizadas actualmente por las empresas exportadoras de camaron de la
provincia de Manabi con las acciones tedricas que se recomiendan para la exportacion y al
mismo tiempo se propone un modelo tedrico donde se encuentran los pasos y analisis
necesarios para una seleccion de mercados y las estrategias que se pueden aplicar para la

penetracion de estos mercados.



1 EL PROCESO DE MARKETING DE EXPORTACION. MODELO TEORICO.

ACCIONES ESTRATEGICAS

1.1 PROCESO DE TOMA DE DECISION PARA EXPORTAR

La decision de una empresa comercializadora o productora de camaron de exportar o
no sus productos esta condicionada a la intencidon de esta de entrar o no al comercio

internacional; la cual le compete solo al mas alto nivel de direccion.

En efecto la decision de exportar debe ser tomada por la direccion de la empresa
comercializadora o productora de camaron a partir de la consideracion de una serie
de factores, tanto de caracter interno como externo, que le permita evaluar la

conveniencia de entrar o no en este nuevo campo de negocios.”

El comportamiento de marketing internacional de estas empresas corresponde a las
aspiraciones, capacidades y nivel de compromiso y planeacion que la administracion
esta dispuesta a dedicar a las actividades de marketing internacional, es decir, las
compaiias que quieren tener €xito en el mercado internacional deben estar dispuestas

a dedicar recursos de la organizacion a la administracion de negocios en el exterior.

El proceso de toma de decisiones que la empresa debe seguir para acceder al

comercio internacional e iniciar las actividades de exportaciéon de camardon se debe

* Cfr. M., ACERENZA. (2007). Marketing Internacional. México: Trillas. p. 39.



llevar a cabo segiin una secuencia que permite identificar dos etapas bien definidas.
Una etapa donde surge la decision final y la consiguiente politica de exportacion y
otra etapa donde el objetivo es encauzar las acciones necesariaspara la promocion y
venta del camaréon en cada uno de los mercados internacionales que se hayan

seleccionado.’

En estas dos etapas la empresa debe de utilizar el marketing como herramienta de
toma de decisiones: En la primera el marketing aporta a la empresa informacién
relativa a las posibilidades detectadas para el camaron en los distintos mercados
internacionales, y en la segunda debe asumir todas las responsabilidades inherentes
al ejercicio de las actividades propias del marketing, destinadas a planificar,
organizar y conducir las operaciones en los mercados seleccionados para

comercializar camarén.

El proceso de la toma de decisiones puede tener su origen en ciertos factores que
llevan a la empresa productora o comercializadora de camarén a pensar seriamente
en exportar una parte o el total de su produccion. Al detectar esa posibilidad, el
siguiente paso sera verificar si la empresa y su organizacion tienen en realidad la
capacidad para afrontar esta nueva responsabilidad comercial, y pasar asi a la toma
de decisiones, en donde deberd considerar todos los aspectos involucrados. Si la
decision es positiva y la empresa decide entrar en el negocio de la exportacion,
debera fijar sus objetivos y formular la politica que regira el comportamiento de la
empresa en el mercado internacional. Si la empresa considera que no esta en

condiciones de asumir esa responsabilidad y la decision es negativa la empresa

> Cfr. Ibidem. p. 40.
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debera abandonar la idea o en su defecto se la pospone en espera de u momento mas

favorable.®

GRAFICO N° 1
Esquema del proceso de toma de decisiones relacionado con la entrada a la

internacionalizacion

Objetivos
empresarialesy
situacion actual de

las operaciones

Oportunidades Analiziz de las Fijacion de los

detectadas en los posibilidadesde la —® ohjetivos vy las
Toma de

mercados L empresa politicas de

decisiones

internacionales exportacion

Estimulos

Abandonode la idea

gubernamentales

parala promocion
delas
exportaciones

Fuente: M., ACERENZA. (2007). Marketing internacional. México: Trillas. p. 41.
Elaborado por: M., ACERENZA.

1.2 MOTIVOS PARA INTERNACIONALIZARSE

Los motivos que una empresa productora o comercializadora de camaron pueda tener
para internacionalizarse se clasifican en proactivos y reactivos. Los motivos
proactivos representan los estimulos a favor del cambio estratégico. Los motivos
reactivos influyen en las empresas que estan susceptibles a cambios del entorno y se

ajustan a ellos modificando sus actividades en el transcurso del tiempo. En otras

6 Cfr. Ibidem. p. 40.
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palabras, las empresas proactivas se internacionalizan porque quieren hacerlo, y las

reactivas lo hacen porque tienen que hacerlo.’

CUADRO N° 1
PRINCIPALES MOTIVOS PARA INTERNACIONALIZARSE
PROACTIVA REACTIVA
Ventaja de ganancias Presiones de la competencia
Productos unicos Sobreproduccion
Ventaja tecnoldgica Ventas nacionales en descenso
Informacion exclusiva Exceso de capacidad
Compromiso administrativo Mercados nacionales saturados
Beneficios tributarios Proximidad de consumidores v puertos
Economias de escala

Fuente: M., CZINKOTA. (2002). Marketing Internacional. México: Prentice Hall. p. 225.
Elaborado por: Gonzalo Checa

1.2.1 Motivos Proactivos

El motivo proactivo mds estimulante para que la empresa comercializadora o
productora de camarén decida participar en el marketing internacional es la
ventaja de ganancias. En algunos casos la empresa puede percibir en las ventas
internacionales de camarén una potencial fuente de mayores margenes de
ganancias o demas ganancias agregadas. Desde luego, tal percepcion, cuando
se prepara para entrar a los mercados internacionales, con frecuencia es muy
distinta a la rentabilidad que se obtiene en los hechos. Es por esto que la

rentabilidad inicial de las primeras operaciones internacionales es muy baja, en

"M., CZINKOTA. (2002). Marketing Internacional. México: Prentice Hall. p. 226.
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gran parte debido a los costos iniciales relativamente altos.® Existe una brecha
muy ancha entre percepcion y realidad en el caso de la empresa haya

comercializado camaron anteriormente en el mercado internacional.

Otro importante estimulo son los productos tinicos o las ventajas tecnologicas.
La empresa exportadora puede comercializar camaréon en nuevos mercados
donde no se conozca al producto o donde existan pocos competidores, y al
mismo tiempo puede comercializar productos semi-elaborados de camarén
obteniendo ventajas tecnologicas sobre sus competidores. Para repetir, hay que
distinguir las ventajas reales y las percibidas. La empresa puede pensar que el
camarén y sobre todo sus productos semi-elaborados son Unicos o poco

comercializados, aunque no sea cierto en el mercado internacional.

La informacién exclusiva de un mercado es otro estimulo proactivo, que abarca
conocimientos de consumidores de otros paises, mercados o situaciones de
mercado que no comparten muchas otras empresas. Tales conocimientos
especiales la empresa los puede obtener realizando investigaciones
internacionales, obteniendo contactos especiales o simplemente haber estado
en el lugar indicado en el momento indicado, (por ejemplo ferias
internacionales, viajes inesperados). Si bien la exclusividad funciona bien
como estimulo inicial para actividades de marketing internacional, en pocos
casos proporciona prolongados motivos porque los competidores pueden
adquirir esta informacion, en particular con la mayor facilidad del acceso a la

informacion global.’

¥ Ibidem. p. 226.
? Ibidem. p. 226.
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El instinto que la empresa productora o comercializadora de camaron pueda
tener es un motivo que refleja su deseo, afan y entusiasmo hacia las actividades
de marketing internacional. EI entusiasmo se origina porque aparentemente las
ganancias de vender camardn en un mercado internacional son mayores que las
que se obtendrian al vender camardn en el mercado nacional. El instinto de la
empresa es simplemente el reflejo del motivo empresarial general, del deseo de

obtener un crecimiento y expansion continuos del mercado.

Un ultimo motivo proactivo son las economias de escala. La participacion en
las actividades de marketing internacional contribuye a que la empresa
aumente su producciéon propia o tenga que adquirir camarén a otros
productores, obteniendo beneficio por economias de escala. Por tanto, el
aumento de la produccion para el mercado internacional también contribuye a
reducir el costo de la produccion de las ventas nacionales y hace que la
empresa comercializadora de camaron sea mas competitiva en el mercado

nacional.

1.2.2 Motivos Reactivos

La empresa comercializadora de camardn puede tener otro grupo de motivos
que hacen que esta responda a los cambios y presiones del entorno de los

negocios para exportar, estos se conocen como motivos reactivos.

El principal motivo reactivo en el caso de la industria camaronera ecuatoriana
es la existencia de una demanda fija de camarén por parte de paises como

Estados Unidos, Francia, Alemania entre otros, los cuales son paises
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compradores tradicionales de camardn ecuatoriano. Esto provoca que las
empresas comercializadoras de camarén vendan su producto a estos mercados
sin haber realizar ninglin estudio previo y sin conocer informacidon importante

y necesaria para la seleccion de un mercado.

Otros motivos reactivos que la empresa comercializadora de camarén puede
encontrar son: mercado nacional saturado, ventas nacionales descendientes,
precio nacional bajo. En todos estos casos la empresa deberia recurrir al
mercado internacional para prolongar el ciclo de vida de su producto y de su

organizacion.

La empresa exportadora tiene que considerar, que para prosperar en la
exportacion debe tener motivos proactivos, o sea, factores internos de la
empresa que la llevan a buscar nuevas oportunidades de negocio, seleccionar
los mercados que le brindan un mayor beneficio y sobre todo generar una
ventaja sobre la competencia. Todo esto nos ensefia que la empresa antes de

vender camarodn al exterior debe definir si es una empresa proactiva o reactiva.

1.3 ETAPAS DEL PROCESO DE INTERNACIONALIZACION'

Por lo general, la internacionalizacién para las empresas comercializadoras de
camaron es un proceso gradual ya que pocas empresas se constituyen para dedicarse

solo a actividades de marketing internacional.

" M., CZINKOTA. (2002). Marketing Internacional. Punto basado en las etapas del proceso de
investigacion. México: Prentice Hall.
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En algunos de los casos estudiados, las empresas comercializadoras de camardn
inician sus operaciones en el mercado nacional. De su base nacional, se expanden
poco a poco y a través del tiempo, algunas se interesan en el mercado internacional.
Por lo general, su interés pasa por varias etapas. En cada una de las etapas, las
empresas deben mostrar diferentes capacidades, problemas y necesidades. Durante
el proceso de internacionalizacion, al principio la gran mayoria de las empresas
comercializadoras de camarén no se interesan en absoluto en el mercado
internacional. Con frecuencia, las empresas ni siquiera atenderan los pedidos de
camardn del exterior no solicitados que reciban. Cuando las empresas siguen
recibiendo pedidos no solicitados y otros estimulos del mercado internacional,
algunas de ellas se pueden volver en forma paulatina un exportador de camardn
parcialmente interesado. En esos casos, la empresa deberd atender los pedidos de

camardn del exterior no solicitados.'!

Las empresas comercializadoras de camaron mas propensas a transitar de la falta de
interés al interés parcial por exportar su producto, por lo general son aquellas que
tienen una historia de expansion en el mercado nacional. En la siguiente etapa, las
empresas comienzan a explorar paso a paso los mercados internacionales, y deben de
estar dispuestas a considerar la viabilidad de exportar camardn al exterior. Después
de la etapa exploratoria, las empresas se convierten en unos exportadores
experimentales, por lo general con los paises con los que hay una demanda previa.
Sin embargo, las empresas todavia estan lejos de comprometerse en actividades de

marketing internacional.'?

"' Cfr. M., CZINKOTA. (2002). Marketing Internacional. México: Prentice Hall. p. 235.
2 Cfr. Ibidem. p. 235.
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En la siguiente etapa, las empresas exportadoras deben evaluar el impacto de las
exportaciones en sus actividades generales. Desde luego, existe la posibilidad de que
las empresas se desanimen ante su desempefio en el mercado internacional y
abandonen esas actividades. Sin embargo, estas podrian continuard operando como
pequefios exportadores experimentados. La tultima etapa del proceso se llama
adaptacion de exportaciones. En ella las empresas son unos exportadores
experimentados de camaron y dependiendo el pais donde se exporte se ajustan sus
actividades a las fluctuaciones del tipo de cambio, aranceles y otras variables. Las
empresas estan listas para explorar la viabilidad de exportar camardén a nuevos

mercados.

Durante estas etapas, la empresa exportadora de camaron debe considerar que su
situacion no va a ser estable, ya que mediante investigacion se ha descubierto que, en
cualquier afio determinado, 15% de los exportadores dejard de exportar y el 10% de
los no exportadores entrara al mercado en el siguiente afio. Las coyunturas mas
criticas de la empresa son los momentos del inicio o el abandono de la exportacion

de camaron. '

Como es de esperarse, las empresas que entran al mercado internacional tropiezan

con muchos problemas nuevos.

Cuando las empresas exportadoras de camardén comienzan a tomar conciencia de la
importancia de las exportaciones y que estdn parcialmente interesadas en el mercado

internacional, se deben dedicar principalmente a los problemas de operacion, como el

B Cfr. Ibidem. p. 236.
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fluyjo de informacion y el proceso de realizar transacciones de negocios
internacionales, acumulando nuevos conocimientos y experiencias. Las empresas
exportadoras de camardén que ya tienen cierta exposicion a los mercados
internacionales deben considerar los problemas tacticos del marketing como
comunicaciones y ventas. Por ultimo, las empresas exportadoras de camardn que
han llegado a la etapa de adaptacion de exportaciones se orientan sobre todo a
estrategias y servicios, es decir, se ocupan de los problemas a largo plazo como la
entrega de servicios y los cambios en la reglamentacion. Con el concepto del
marketing tradicional, se reconoce que la mayor sofisticacion de los mercados
internacionales se traduce a una mayor aplicacion de conocimientos de marketing de
parte de las empresas exportadoras. Cuanto mas participen las empresas
exportadoras en los mercados internacionales, mas reconoceran lo esencial de tener
una orientacion de marketing en el mercado internacional como en el mercado

nacional.'*

A continuacion se presenta un modelo del proceso de las actividades de
internacionalizacion por el cual debe pasar la empresa comercializadora de camarén,

con un énfasis particular en la exportacion.

' Cfr. Ibidem. p. 236.
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GRAFICO N° 2

Modelo del proceso de desarrollo de exportacion
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Fuente: M., CZINKOTA. (2002). Marketing Internacional. México: Prentice Hall. p. 236.
Elaborado por: M., CZINKOTA

Con la ayuda del modelo, la empresa comercializadora de camar6on puede determinar
en qué etapa se halla dentro del proceso de desarrollar sus exportaciones y qué
cambios se requieren para obtener avances sostenidos.  Para realizar las
repercusiones principales de las diversas etapas de internacionalizacion, las
siguientes descripciones tranzan algunas de las caracteristicas mas sobresalientes que

la empresa debe tener en cada una de las etapas.

ETAPA 1: Empresa totalmente desinteresada

La empresa comercializadora de camaroén se encuentra en esta etapa cuando tiene un
volumen anual de ventas bajo y posee pocos empleados. El que principalmente toma
las decisiones es el duefio. La empresa no exporta el camaroén y no tiene planes para

hacerlo en el futuro, asi mismo no se explora las posibilidades de exportar ni
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atenderd los pedidos no solicitados. La empresa necesita tener una mayor conciencia
sobre la importancia para esta de comercializar camaréon en un mercado internacional
teniendo en cuenta experiencias de empresas similares. Ademas la empresa debe
conocer las ventajas de exportar su producto y los beneficios econdémicos que podria

tener.

ETAPA 2: Empresa parcialmente interesada

La empresa comercializadora de camaron se encuentra en esta etapa cuando tiene un
volumen anual de ventas bajo y posee pocos empleados, pero ya cuenta con ingresos
provenientes de la exportaciéon de camardén. El duefio de la empresa es la persona
que toma la decision de exportar y puede tener el apoyo de una persona conocedora
de marketing internacional. Ya en esta etapa la empresa sabe que el camardn es un
producto exportable y debe intentar atender los pedidos de exportacion; también esta
considera que la exportacion es una actividad deseable y debe emprender cierta

exploracion de las posibilidades de exportacion de camardn a otros mercados.

Las areas que la empresa exportadora de camaron debe considerar en cierta medida
como problematicas en las actividades de exportacion son el financiamiento,
informacion sobre practicas de negocios, comunicaciones, asesoria técnica y las
actividades de ventas en el exterior. Para superar esta etapa la empresa debe obtener
mayor informacion sobre los mecanismos de exportacion de camardn, maneras de

financiamientos, capacitacion al personal.
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ETAPA 3: Empresa Exploradora

La empresa comercializadora de camaron se encuentra en esta etapa cuando tiene un
volumen anual de ventas medio, posee pocos empleados y sus ingresos provenientes
de la exportacion de camardn son bajos. Quien principalmente toma las decisiones
de exportacion es el presidente pero ya el marketing de exportacion juega un papel
importante. La empresa sabe que tiene productos exportables y debe planear la
exploracion activa de los mercados potenciales. Existen importantes problemas en
las esferas de comunicaciones, actividad de ventas, recaudacion de informacion del
marketing, informacion sobre practicas de negocios y la obtencion de informacion
financiera. La empresa exportadora de camaron debe obtener ayuda externa para
obtener informacioén financiera y de practicas de negocios, la compilacion de
informacion de marketing, la tramitacién de documentos y comunicaciones. Para
superar esta etapa la empresa debe obtener mayor informacién sobre los mercados

potenciales, mecanismos de financiamiento.

ETAPA 4: Exportador Experimental

La empresa comercializadora de camaroén se encuentra en esta etapa cuando tiene un
volumen anual de ventas medio, necesita de un nimero mayor de empleados y sus
ingresos provenientes de la exportacion de camarén comienzan a aumentar. El
dueno es el que principalmente toma las decisiones y se necesita de la ayuda del
marketing internacional para explorar los mercados. Los principales problemas de
exportacion estan en las dreas de actividad de ventas, obtencion de informacion

financiera, adaptacion del producto fisico, compilacion de informacion de marketing.
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Se considera de cierta utilidad la ayuda externa en las areas de recaudacién de
informacion de marketing y sobre practicas de negocios, tramitacion de documentos,
obtencion de informacion financiera y comunicaciones. La empresa debe obtener
informacion de los mercados internacionales donde vende camaréon y asistir a ferias

para obtener informacion de la adaptacion del camardn a los mercados potenciales.

ETAPA 5: Pequeiio Exportador Experimentado

La empresa comercializadora de camaroén se encuentra en esta etapa cuando tiene un
volumen anual de ventas medio, posee un numero alto de empleados y sus ingresos
provenientes de la exportacion de camardn son importantes. El duefio o gerente es el
que principalmente toma las decisiones, con muchas sugerencias del gerente de
marketing. La empresa encuentra importantes problemas de exportacion en las areas
de comunicaciones, actividad de ventas, recaudacion de informacion de marketing,
obtencion de informacion financiera y tramitacion de documentos. La empresa debe
considerar obtener ayuda externa en las areas de recaudacion de informacion sobre
marketing, obtencién de informacion financiera, comunicaciones y financiamiento.
En esta etapa la empresa exportadora de camardén puede tener necesidades
financieras de una mayor escala por tal motivo se necesita fuentes de financiamiento

y cooperacion por parte del gobierno.

ETAPA 6: Exportador Experimentado Mas Grande

La empresa comercializadora de camaroén se encuentra en esta etapa cuando tiene un
volumen anual de ventas alto, su numero de empleados es alto y sus ingresos

provenientes de la exportacion de camardn son elevados. El duefio o gerente general
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y el gerente de marketing son las dos personas principales que deben tomar las
decisiones concernientes a la exportacion de camardn. En esta etapa la empresa tiene
una opinion muy favorable de las exportaciones y planea exportar de modo continuo

en el futuro ya que tiene una ventaja marcada en sus ganancias.

El principal problema de la empresa exportadora de camardn en esta etapa son las en
las areas de comunicaciones, actividad de ventas, recaudacion de informacion de

marketing.

Cabe recalcar que a medida que la empresa comercializadora de camardn avanza por
las etapas de internacionalizacion y se convierte en una exportadora, tanto los riesgos
como las ganancias pueden experimentar fenomenos imprevistos sobre todo debido a
que las politicas de los gobiernos afectan directamente la exportacion de camaron. Si
bien en el mercado nacional, la empresa ha ido conociendo paso a paso el mercado y
por ende ha logrado reducir el riesgo, la expansion internacional puede traer factores
nuevos y desconocidos, lo que la expone a mayores riesgos a la empresa. Al mismo
tiempo, a causa de las necesidades de capital que exige la exportacion de camardn, es
posible que disminuya el desempeio de ganancias en lo inmediato. A largo plazo,
un mayor conocimiento de los mercados internacionales disminuira el riesgo de la
empresa por debajo del anterior nivel ‘“Unicamente nacional” y aumentard la
rentabilidad. En general, cuanto mas avanzada y experimentada esté la empresa,
menor serd la percepcion de los costos y riesgos de exportar y mayor los beneficios

percibidos.
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GRAFICO N° 3

Ganancias v riesgo durante el inicio de la exportacién
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Fuente: M., CZINKOTA. (2002). Marketing Internacional. México: Prentice Hall. p. 241.
Elaborado por: M., CZINKOTA

Para que funcione la exportacion de camardén a mercados nuevos la empresa tiene
que correr riesgos y debe tomar en cuenta que tardard en concretarse el desempefio

satisfactorio de las exportaciones.

SELECCION DE MERCADOS DE EXPORTACION

Comunmente las oportunidades de una empresa exportadora de camarén en el
mercado internacional pueden ser detectadas por las distintas areas funcionales de
esta sin embargo la responsabilidad en la generacion, analisis y seleccion de las
oportunidades de mercado recae de manera directa en la area de marketing o en los

directivos de la empresa.

En funcion a las oportunidades detectadas en los mercados internacionales, la

departamento de marketing conjuntamente con los directivos debe tomar las
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decisiones destinadas a la adaptacion del producto (camaron), la forma como
introducirlo, la distribucion, comercializacién y las estrategias de promocion y
ventas. Se debe tener en cuenta que estas decisiones repercuten directamente en las
actividades de produccion, planificacion y presupuesto de la empresa, por lo tanto el
mercado es en un factor clave en las decisiones de comercio internacional y, por
consiguiente, debe ser el punto de partida para la planificacion de las operaciones de

exportacion de la empresa exportadora de camaron.'

En consecuencia la gestion de marketing de exportacion debe comenzar con un
cuidadoso estudio del mercado para localizar, evaluar y seleccionar las oportunidades

existentes para el camardn en los mercados internacionales.

1.4.1 Determinacion del Mercado Basico

Para determinar el mercado basico internacional al cual la empresa exportadora
de camardn se enfocara se debe tomar en cuenta la razéon de compra y la

localizacion geografica del mercado.'®

Esta es la primera segmentacion que se debe realizar de los posibles mercados
internacionales donde la empresa pretende comercializar camaroén, y aqui se
debe considerar un tnico criterio, las razones por las cuales los integrantes del

mercado comprarian camarén ecuatoriano.

M., ACERENZA. (2007). Op. Cit. México: Trillas. p. 63.
' Ibidem. p. 65.
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Segun la razén de compra del mercado podemos identificar tres submercados

basicos los cuales son:

Submercado Industrial.- Este submercado adquiere los productos para
incorporarlos a su proceso productivo como una parte mas en el
desarrollo de un producto nuevo. A este submercado las empresas
exportadoras de camar6n no se enfocan ya que los productos elaborados
de camaroén son producidos y comercializados por ellas mismas. Ademas
no existe una demanda importante de camardn ecuatoriano para este tipo
de submercado ya que en los mercados internaciones se consume el

camaron entero y no productos elaborados.

Submercado Intermediario.- Este submercado adquiere los productos en
grandes cantidades en el exterior para luego comercializarlos bajo su
propia marca en su mercado y asi obtener un beneficio econémico.'” En
la actualidad a este submercado es al cual las empresas exportadoras de
camardn del pais se enfocan ya que venden el camarén que ellos
producen o compran en el Ecuador a empresas importadoras conocidos
como brokers. Estos brokers compran grandes cantidades de camaron de
los principales productores mundiales y los venden en su pais bajo su

propia marca.

Submercado Consumidor o Final.- Este submercado es el adquiere los

productos para satisfacer sus propias necesidades y deseos. A este

" Ibidem. p. 67.
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submercado las empresas exportadoras de camaréon muy poco se enfocan
debido a la falta de una apropiada gestion de marketing de exportacion.
El objetivo de este estudio es formular un modelo tedrico que les permita

a las empresas exportadoras del pais enfocarse a este submercado.

Las diferentes razones de compra de cada submercado hace que cada uno
tenga diferentes comportamientos de compra, por lo tanto hay que tener en
cuenta que el submercado intermediario tendrd un comportamiento racional
ya que busca un margen de beneficio en su compra y el submercado
consumidor o final tendra un comportamiento emocional ya que intervienen
factores psicoldgicos de la persona.'®

Es por esto que hay que comprender que la segmentacion del mercado segun la
razon de compra constituye una de las principales decisiones que se deben
tomar el momento de realizar un proceso de marketing de exportacion ya que
dicha decision afecta directamente a las estrategias de producto, distribucion,
precio y promocion ya que estas dependen del submercado al cual la empresa

exportadora de camaron se enfoque.

1.4.2 Eleccion Preliminar de los Mercados

En esta etapa tiene como finalidad la identificacion y posterior clasificacion de
todos los mercados factibles de exportacion por parte de la empresa
exportadora de camaron. Para ello se recure a una investigacion exploratoria o
la participacion directa de un representante de la empresa en misiones

comerciales, ferias, exposiciones de la industria camaronera.

" Ibidem. p. 67.
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Una vez identificados todos los mercados en los cuales hay oportunidades de
vender camaron, deben clasificarse segin su potencial y facilidad de

explotacion. Para ello se los puede agrupar en tres categorias basicas siguiente:

* Mercados que ofrecen pocas posibilidades a la empresa.- En este grupo
se incluye todos aquellos mercados que cuentan con pocas posibilidades
de comercializar camaron, ya sea porque existe poca demanda potencial
o por la existencia de restricciones a las importaciones de camaron

impuestas por los gobiernos.

* Mercados en los cuales existe potencial, pero difieren del mercado
nacional.- En este grupo se incluyen a los mercados donde existe
posibilidades de comercializar camarén y ademds existen algunas
facilidades para la importacion del producto, pero por sus caracteristicas
particulares difieren en algunos casos del mercado ecuatoriano, y por lo
tanto, exigen modificaciones a la presentacion del camardn, a los
métodos y practicas de marketing, o imponen requerimientos en materia

de créditos, financiamiento o legales.

* Mercados en los cuales existe potencial y no existe modificaciones del
producto.- En esta categoria se agrupan los mercados en los cuales existe
un potencial inmediato de comercializacion de camar6n con poca o nula
modificacién. Estos mercados son bastante accesibles y tienen buenas
posibilidades para el desarrollo futuro para las operaciones de la empresa

exportadora.
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Es recomendable escoger los mercados del ultimo grupo ya que son los que
presentan las mejores oportunidades inmediatas para la exportacion de

camaron.

1.4.3 Analisis de los Mercados de Exportacion Seleccionados

Todos los mercados que han llegado a esta etapa tienen posibilidades de ser
explotados a nivel comercial, razén por la cual el proceso de seleccion final
exige un andlisis mucho mas cuidadoso, de modo que el mercado o los
mercados seleccionados para la exportacion de camaréon cumplan los dos

principios basicos siguientes: "’

* Facilidad de acceso.- La distancia cumple un papel importante en la
exportacion de camardn, ya que se la relaciona con aspectos como
tiempo y costo involucrado en la atencion del mercado, tipos y costos de

los medios de transporte del camardn y comunicaciones.

* Posibilidad de concretar los esfuerzos.- En este sentido debe recordarse
que la exportacion requiere una alta especializacion por parte de la
empresa, tanto en lo que se refiere a los aspectos técnicos como lo
relativo a los tramites y documentacion, y a las politicas y practicas del
marketing. Dependiendo el caso es preferible concentrar los esfuerzos en
un solo mercado, o en un numero limitado de estos que presentan

caracteristicas homogéneas debido que abordar varios mercados a la vez

¥ Ibidem. p. 77.
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con caracteristicas distintas exigird serios ajustes en la empresa y, lo mas

importante, mayores requerimientos en materia de inversion.

1.4.3.1 Analisis del Macroentorno®”

Las fuerzas del macroentorno, no estan bajo el control directo de la
empresa, por lo tanto, el proposito de este analisis es facilitar a la
empresa exportadora el conocimiento de las amenazas y restricciones del
entorno de cada mercado preseleccionado y aprovechar las oportunidades

que emanan de los mismos.*!

La empresa exportadora de camardn debe hacer un andlisis tanto para el
macroentorno actual como para el futuro. Para el analisis del
macroentorno actual se valora lo que estd sucediendo ahora y para el

futuro, hay que acudir a los pronosticos y los escenarios.

Los prondsticos mantienen actualmente determinada vigencia. Los
mismos pueden mostrar las principales tendencias y son Tttiles con
determinada reserva. La empresa exportadora de camarén no debe
basarse so6lo en los pronodsticos, sino también en los escenarios futuros

para hacer una prospectiva de lo que pudiera suceder en el futuro.

* Factores politicos.- Estos factores pueden influir en gran medida a

la empresa exportadora de camarén ya que existen leyes, normas y

2 RONDA PUPO Guillermo A. Punto basado en El Andlisis Estratégico de MSC.
! RONDA G. [http://www.gestiopolis.com/canales/gerencial/articulos/37/diagnos1.htm]. EL Analisis
Estrategico. Elementos a tener en cuenta.
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regulaciones por parte de los gobiernos y entidades de control que
rigen el mercado, por esto es necesario que la empresa exportadora
realice un estudio de los factores politicos en una secuencia que
permita descartar aquellos mercados que, al analizarlos con mayor
detalle, presentan restricciones o dificultades en algunos aspectos
relacionados con la introduccién o la comercializacion del producto

y no justifiquen, por lo tanto, una continuacion de la investigacion.

Factores economicos.- Afectan altamente a la seleccion de un
mercado, ya que dependiendo del estado de la economia de un pais
y de la evolucioén de esta en el futuro, el exportador de camaron
puede prever si le conviene o no comercializar su producto en ese

mercado.

Los factores econdémicos mds importantes que la empresa

exportadora debe de analizar son:

Producto Interno Bruto.

Tasas de interés.

Tasas de inflacion.

Tipo de cambio.

Factores sociales.- Las factores sociales incluyen las tradiciones,

valores, tendencias sociales, psicologia del consumidor y las
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expectativas sociales que han perdurado durante décadas y hasta

por siglos dentro de un mercado.**

Este factor es clave en la seleccion de un mercado ya que la
empresa exportadora puede conocer las caracteristicas y habitos de
compra de los consumidores, y de esta manera saber si el mercado

es atractivo o no para esta.

1.4.3.2 Analisis de la Demanda

Una vez que la empresa exportadora de camarén realizo un analisis de las
fuerzas competitivas de los mercados preseleccionados, esta debe realizar
un andlisis de la demanda de camaron, para asi medir y pronosticas el

tamaifio de estos mercados.

Es importante que la empresa estime la demanda del mercado ya que asi
puede estimar el dinero necesario que se requiere para invertir y operar,
establecer niveles de capacidad y produccion, estimar los niveles de
inventario y determinar el nimero de empleados que esta requeriria para

operar en el mercado.

La empresa debe entender que la demanda se da por los deseos humanos
respaldados por el poder adquisitivo, asi pues, existird demanda de
camarén en los mercados si hay personas que lo deseen y estén

dispuestas a pagar por ¢l, convirtiéndose en clientes potenciales.

2 Ibidem.
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Para realizar la cuantificacion de la demanda la empresa exportadora

puede utilizar dos métodos:

* Ratios en Cadena.- Se ajusta en funcion de una serie de factores
de ajuste a efectos de determinar el conjunto de compradores
actuales o potenciales que tengan interés, capacidad de compra,
acceso entre otros factores.” En este método se utiliza la siguiente

formula:

Dp=nxp=xq

Donde:

Dp: Potencial de Mercado en una zona geografica y tiempo (t)

determinado.

n: Numero de compradores (potenciales o actuales) en un

tiempo (t) determinado.

p:  Precio promedio por unidad de consumo.

q: Cantidad promedio de consumo en un tiempo (t) determinado

(interés, poder adquisitivo, acceso)

* Materiales recopilados por el Profesor Fernando Rosas. Tomados del programa de Master en Direccion
Comercial y de Marketing. Cursado con el Instituto Universitario de Postgrados. Madrid - Espafia.
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+ Indice de Capacidad de Compra.- Este indice nos da la capacidad
de consumo de un 4rea de mercado o territorio determinado.”* En

este método se utiliza la siguiente formula:

Donde:

Icc: Indice de capacidad de compra de la zona.

Yi: % de poblacion localizada en la zona i sobre el total de la

poblacion.

Ri: % de renta (PIB) que se genera en la zona i sobre el total.

Vi: % de las ventas al detalle que se generan en la zona i sobre el

total de estas.

1.4.3.3 Analisis del Ciclo de Vida

La empresa exportadora de camardn debe de conocer que al producto
mercado se le atribuye una vida, con su respectivo nacimiento,

crecimiento, madurez y declive.

2 Ibidem.
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Esta vida esta determinada por la evolucion de la demanda de camaron

en el tiempo.

Si la empresa exportadora solo realiza el estudio del nivel de demanda de
camardon y no el momento de ciclo de vida en que este atraviesa, se
podria encontrar con situaciones radicalmente distintas desde el punto de

vista del atractivo, pero con idénticos datos de volumen.

GRAFICO N° 4

Cantidad de demanda durante el ciclo de vida del camaron
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Fuente: Programa de Master en Direcciéon Comercial y de Marketing, cursado con el
Instituto Universitario de Postgrados, Madrid - Espaiia.
Elaborado por: Instituto Universitario de Postgrados, Madrid — Espafia.

Cada etapa del ciclo de vida aporta sus propias caracteristicas en cuanto a:

Niveles de demanda y elasticidad de camardn.

* Disposicion del comprador hacia el camardn.

Grado de avance tecnoldgico en preparacion del camaron.

Estructura de costos y beneficios, necesidades de inversion.
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¢ Facilidad de distribucion del camarodn.

* Programa de marketing estratégico y operativo de la empresa.

GRAFICO N° 5

Nivel de demanda durante el ciclo de vida del camaron
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Fuente: Programa de Master en Direccion Comercial y de Marketing, cursado con el
Instituto Universitario de Postgrados, Madrid - Espafia.
Elaborado por: Instituto Universitario de Postgrados, Madrid — Espaiia.

El atractivo del camarén en el mercado seleccionado en términos
dindmicos, estard en funcién del momento del ciclo de vida que este
atravesando. La empresa exportadora debe considerar que resulta poco
oportuno seleccionar un mercado donde el camar6n este en una etapa de

madurez y peor en una etapa de declive.

1.4.3.4 Analisis del Microentorno

Para realizar el analisis del microentorno de los mercados potenciales la

empresa exportadora de camaron puede emplear las cinco fuerzas que

propone el profesor Michael Porter de la Universidad de Harvard.”

** Tema basado en modelo de PORTER M. (1979). Cinco fuerzas competitivas.
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Estas fuerzas son:

* Barreras de entrada de nuevos competidores.
* Rivalidad entre competidores existentes.

* Amenaza de productos sustitutos.

* Poder de negociacion de los consumidores.

* Poder de negociacion de los proveedores.

GRAFICO N° 6
Cinco Fuerzas de Porter
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Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/An%C3%A1lisis_Porter de las_cinco_fuerzas
Elaborado por: Wikipedia

La clave de este analisis es que le permite a la empresa exportadora de
camardn conocer mas a fondo los mercados potenciales, saber como
interactiian sus fuerzas, conocer las oportunidades y amenazas que estos
tienen y de esta manera ver si le conviene o no comercializar su producto

en estos mercados.
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a) Barreras de entrada de nuevos competidores.

En ciertos paises pueden existir altas barreras de entrada que
obstruyen y limitan el ingreso de nuevas empresas en el mercado. Es
necesario que la empresa exportadora estudie y conozca estas barreras
ya que asi conocera si puede o no ingresar al mercado estudiado. La
empresa exportadora puede encontrar algunas barreras que

constituyen obstaculos para entrar en un mercado.

CUADRO N°2
CONTROL DE LAS IMPORTACIONES POR PAIS, PARTIDA

030623

Embargo ! Sancion
Prohibicion
Licencias, permisos, eic
TDA J CVD

Cuata absoluta
Contingente arancelario
Otros controles
Embargo ! Sancion
Frohibicion

Licencias, permisos, eic
TDA / CVD

Cuata absoluta
Contingente arancelario X
Otros controles

v
v
v
¥
—
v
v
v
—

Embargo / Sancion v
v
—
—
—
—

Prohibicion

Licencias, permisos, eic
TDA | CVD

Cuata absoluta
Contingente arancelario
Ciros controles X

Fuente: CICO — CORPEIL. (2009). Perfil de Camaron. p.43.
Elaborado por: CICO - CORPEI

En el cuadro anterior podemos ver las principales barreras no

arancelarias que se aplican en algunos paises importadores de
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camardn, realizando el estudio de estas barreras por mercado la
empresa sabra si encuentra obstaculos para el ingreso de su producto o

no.

* Economia de escala.- En paises pueden existir empresas que
produzcan, importen o comercialicen camardén en grandes
cantidades beneficiandose de las economias de escala,
impidiendo el ingreso de nuevos competidores ya que estos
estarian obligados a comercializar grandes volimenes para lo
cual necesitarian una mayor inversion, o deberian producir a
escalas pequefas con sus consecuentes desventajas del

crecimiento de los costos.

* Diferenciacion de los productos.- En los mercados potenciales
pueden existir empresas comercializadoras de camarén que se
encuentren ya establecidas en estos mercados, disfrutando de
fuertes marcas y logrando la identificacion y lealtad de los
clientes. Esto afecta directamente a la empresa exportadora de
camardn ya que para entrar a esos mercados debe emplear
grandes sumas de dinero y tiempo para poder sobrepasar esa

barrera.

* Demanda de capital.- La necesidad de invertir amplios
capitales financieros por parte de la empresa exportadora de

camaron para competir en un nuevo mercado es otra barrera de
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entrada ya que dependiendo el mercado que se seleccione esta
necesitara grandes sumas de dinero para producir, comprar y
exportar camardn, realizar publicidad, montar los puntos de

ventas entre otros.

Acceso a canales de distribucion.- Los competidores existentes
en un mercado potencial siempre tienen un canal de distribucion
basado en una larga estancia o hasta exclusivo, lo cual quiere
decir que la empresa exportadora debe seducir a los
distribuidores aprovechando las caidas de precios, promocion
compartida o promocioén de ventas, o en su defecto esta debe
crear un nuevo canal de distribucion para si. Cada una de estas

acciones, por supuesto, reduce las ganancias de la empresa.

Politica gubernamental.- En ciertos paises los gobiernos
pueden controlar la entrada de camaron con requerimientos de
licencias sanitarias y fitosanitarias, certificados de calidad u
otras regulaciones, que podrian complicar el ingreso de la

empresa exportadora al mercado de estos paises.
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CUADRO N°3
CONTROL DE LAS IMPORTACIONES POR PAIS,

PARTIDA 160520

Embargo / Sancidn
Prohibicicn
Licencias; pemmisos, etc
TDAJ CVD

Cuota absoluta
Contingente arancelano
Otros controles
Embarge / Sancidn
Prohibicicn

Licencias, pemmisos, efc
TDA / CVD

Cuota absoluta
Contingente arancelario
Otros controles X
Embargo / Sancidn
Prohibicicn

Licencias, pemmisos, etc
TDA VD

Cuota absoluta
Contingente arancelano
Otros controles

Fuente: CICO — CORPEL (2009). Perfil de Camaron. p. 43.
Elaborado por: CICO - CORPEI

SERRE RS

SINNNERISS ﬁ\lﬁ \|

Como podemos ver en el cuadro anterior en algunas ocasiones
los gobiernos de los paises pueden implementar politicas
gubernamentales para restringir el ingreso de camardén a sus

mercados.

Aranceles.- En ciertos paises pueden existir barraras
arancelarias para limitar el ingreso de camaro6n a sus mercados,
esto se puede dar para proteccion de la industria de esos paises o
por acuerdos comerciales con otros paises. Este tipo de barreras
puede perjudicar altamente la competitividad del producto en el
mercado ya que el arancel afecta directamente al precio de venta

de este.
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CUADRO N° 4

ARANCEL PROMEDIO PARA LA PARTIDA
030623: Camarones, langostinos y demas

Decapodos natantia sin congelar

Ad-valorem
Francia 0.00%
Japon 1.75%
Feru 0.00%
Estados Unidos 0.00%

Fuente: CICO — CORPEI. (2009). Perfil de Camaron. p. 42.
Elaborado por: CICO - CORPEI

Las empresas exportadoras de camardn antes de empezar a
exportar deben conocer los aranceles vigentes en los mercados

seleccionados.

CUADRO N° 5

ARANCEL PROMEDIO PARA LA PARTIDA 160520:
Preparaciones y conservas de camarones,

langostinos, quisquillas y gambas

Ad-valorem
Chile 0.00%
Estados Unidos 0.00%
Rusia 53.72%
Singapur 0.00%

Fuente: CICO — CORPEI. (2009). Perfil de Camaron. p.42.
Elaborado por: CICO - CORPEI

Como podemos ver en los cuadros anteriores cada pais puede
implementar aranceles al ingreso de camarén dependiendo si
existen tratados comerciales o si este pais necesita proteger a su

industria nacional.



38

b) Rivalidad entre competidores

La entrada de la empresa exportadora de camardn a un nuevo mercado
puede ser frenada cuando una o mas de las compaiias
comercializadoras de camarén de ese mercado ve la oportunidad de
mejorar su posicion o incrementarla o siente presiones de competencia
de otros. Se manifiesta en forma de recortes de precios, batallas de

promocion, introduccion de nuevos productos o modificacion de éstos.

La intensidad de la rivalidad de los competidores dependera si en el
mercado existen muchos comercializadores de camarén pequefios o si
existe un claro lider de mercado, de la estructura de costos de la
industria, de sus objetivos estratégicos y barreras de salida de la

industria.

Amenaza de productos sustitutos

La empresa exportadora de camarén debe de tener en cuenta la
entrada potencial de empresas que vendan productos sustitutos o

alternativos al camaron.

La entrada en el mercado de productos sustitutos podria poner un
limite en el precio que la empresa y el mercado en si pudiera cobrar
por la venta del camarén antes de que los consumidores opten por el

producto sustituto, por tal motivo este andlisis le sirve a la empresa
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para que disefie estrategias para poder competir con los producto

sustitutos.

d) Poder de negociacion de los compradores.

La empresa exportadora tiene que tener en cuenta el poder de
negociacion que tienen los proveedores de los mercados potenciales
que esta estudiando, teniendo en cuenta que mientras menos
proveedores existan de los insumos que necesita para comercializar
camardn, mayor serd su poder de negociacion, ya que al no existir una

alta oferta de insumos, estos pueden facilmente aumentar su precio.

Este analisis le permite a la empresa exportadora de camaron disefiar
estrategias que le permitan obtener mayores acuerdos con los posibles

proveedores.

Poder de negociacion de los consumidores.

Este andlisis hace referencia al poder que cuentan los consumidores o
compradores. La empresa tiene que tener en cuenta el nimero de
compradores que tienen los mercados potenciales ya que si hay pocos
compradores de camaron, estos tendran el poder ya que al existir poca

demanda pueden reclamar precios bajos.
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Ademas la empresa exportadora tiene que tener en cuenta que el poder
de negociacion de los compradores también depende del volumen de

compra, escasez de producto, y especializacion del producto.

Utilizando bien este analisis la empresa puede disefar estrategias que
podria utilizar en los mercados potenciales para conseguir y fidelizar

clientes.

Como se puede apreciar la clave para la empresa exportadora de
camarodn, esta en el estudio, analisis y comprensién de los mercados
potenciales para asi poder determinar el o los mercados finales de

exportacion.

1.4.4 Determinacion de los Mercados de Exportacion

Una vez que la empresa exportadora de camaron determino su mercado basico,
realizo una seleccion preliminar de los mercados de exportacion, analizo a
estos mercados mediante un estudio del macroambiente, ciclo de vida del
producto, andlisis estructural y andlisis de la demanda, debe determinar en cual

o en cuales mercados de exportacion podria competir internacionalmente.

Para esto tiene que basarse en los resultados de los andlisis anteriores y
descartar a los mercados que no le brinden las oportunidades y la seguridad

necesaria para exportar camardn a estos mercados.
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1.4.5 Definicion y Cuantificacion del Mercado de Referencia

Una vez que la empresa exportadora de camardn selecciono su mercado o
mercados donde podria exportar esta tiene que definir sus mercados de
referencia, esto consiste en identificar los mercados definitivos donde la

empresa exportadora de camardn va a competir en el exterior.

Para esto se debe considerar que en la actualidad existe en los mercados
internacionales una oferta importante tanto de camar6n ecuatoriano como de
camaron de otros paises, por tal motivo se tienen que aplicar herramientas de
marketing para adaptar el producto, el precio, la distribucion y la comunicacion

a las expectativas del comprador.

Para definir el mercado de referencia debemos segmentar el mercado total
(posibles paises consumidores de camaron) en grupos de consumidores
relativamente homogéneos entre si y distintos del resto desde el punto de vista
del criterio que se elija como por ejemplo frecuencia de consumo,

accesibilidad, forma de pago, barreras arancelarias y no arancelarias.

Cada grupo que se obtenga se lo conoce como segmento y constituye un
mercado potencial para la empresa. A cada segmento se le debe aplicar una
estrategia de marketing adecuada para asi satisfacer de manera eficiente sus
necesidades, contribuyendo asi al cumplimiento de los objetivos de la

26
empresa.

*% Materiales recopilados por el Profesor Fernando Rosas. Tomados del programa de Master en Direccion
Comercial y de Marketing. Cursado con el Instituto Universitario de Postgrados. Madrid - Espafia.
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GRAFICO N° 7
Segmentacion de mercado
Ofarta comercial Oferta comercial
Segmento 1 Segmento 2
Segmento 4 Segmento 3
Oferta comercial Oferta comercial

Fuente: Programa de Master en Direccion Comercial y de Marketing, cursado con el Instituto
Universitario de Postgrados. Madrid - Espaia.
Elaborado por: Instituto Universitario de Postgrados. Madrid — Espaiia.

1.4.5.1 Etapas de Proceso de Segmentacion

Las empresas exportadoras de camarén de la Provincia de Manabi deben

realizar el proceso de segmentacion de mercados en dos etapas.

Macrosegmentacion

En este proceso se debe identificar el producto-mercado para esto el

exportador de camardn debe:

e Definir el ambito de la actividad de la empresa exportadora de
camaron en términos de satisfaccion de las necesidades de los

compradores.
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* Conceptualizar el mercado de referencia, en torno a tres

dimensiones.

= Necesidades
= Grupo de compradores

= Tecnologias/Soluciones

El producto-mercado es la interseccion del grupo de compradores de
camaron y de su necesidad, basados en la tecnologia concreta es decir la

presentacion de camardn que quisieran consumir.

GRAFICO N° 8

Tres dimensiones del mercado de referencia

| MNecesidad/funcian

Fuente: Programa de Master en Direcciéon Comercial y de Marketing, cursado con el
Instituto Universitario de Postgrados. Madrid - Espaiia.
Elaborado por: Instituto Universitario de Postgrados. Madrid — Espafia.

Para ver todas las combinaciones posibles de las tres dimensiones el

exportador de camaron tiene que construir la matriz de segmentacion.
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CUADRO N° 6

Matriz de Segmentacion

Tecnologia| Tecnologia| Tecnologia
X Y Zz

Consumidores A

Necesidad 1

Necesidad 2

Necesidad 3

Consumidores B

Necesidad 1

Necesidad 2

Necesidad 3

* 138 Productos-mercada (3-2:3)
* 3 Industrias
+ 6§ Mercados
Fuente: Programa de Master en Direccion Comercial y de Marketing, cursado con el
Instituto Universitario de Postgrados. Madrid - Espaiia.
Elaborado por: Instituto Universitario de Postgrados. Madrid — Espaiia.

Con la construccion de la matriz de segmentacion el exportador de
camaron debe decidir si va a competir en un solo producto mercado o
puede optar por varios y asi definir la estrategia que va a utilizar las

cuales pueden ser:

» Estrategia de concentracion.- Cuando la empresa se concentra en

un solo mercado de referencia.

» Estrategia de especialista de producto.- Cuando la empresa se

concentra en todos los mercados de referencia de una tecnologia.
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» Estrategia de especialista de cliente.- Cuando la empresa se
concentra en todos los mercados de referencia de un grupo de

compradores.

» Estrategia de especializacion selectiva.- Cuando la empresa se
concentra en varios mercados de referencia elegidos por ella por su

atractivo sin importa el grupo de compradores o tecnologia.

» Estrategia de cobertura completa.- Cuando la empresa se concentra

en todos los mercados resultantes de la matriz de segmentacion.

Microsegmentacion

La empresa exportadora de camaron en esta etapa tiene que dividir a el o

los productos mercados en los cuales quiere competir en segmentos

segun diversos criterios para asi clasificar a sus compradores finales.

Los criterios de microsegmentacion que el exportador puede utilizar son

generales o especificos y objetivos o subjetivos.



CUADRO N° 7

Fuente: Programa de Master en Direccion Comercial y de Marketing, cursado con el
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Criterios de Microsegmentacion

Generales

Variables

Saxo

Edad

Estado civil
Nacionalidad
Religion

demograficas Tamaric del Volumen de
hogar CONSUMmo
Ciclo de vida Momento de
familiar CONSUrmo
Categoria de
Renta usuario
Variables Ccupacion Nivel de lealtad
sociceconamicas MNivel de Situacion/lugar
estudios de compra
MNacion
Variables Region
geograficas Habitat
Densidad
Tamariac
ciudad
Beneficios
Clase social buscados
Variables Perzonalidad Actitudes

psicograficas

Estilos de vida

Percepciones
Prefarencias

Instituto Universitario de Postgrados. Madrid - Espaiia.
Elaborado por: Instituto Universitario de Postgrados. Madrid — Espafia.

Con esto la empresa debe definir qué estrategia debe utilizar dependiendo

a los segmentos a los cuales se va a dirigir.

» Estrategia indiferenciada

» Estrategia diferenciada

» Estrategia concentrada

1.4.6 Seleccion del Mercado Meta

Una vez que se construyeron las matrices de macrosegmentacion

micresegmentacion la empresa exportadora de camardén debe definir las

variables de andlisis que aplicara posteriormente en los estudios de campo.
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1.4.6.1 Definicion de Variables de Analisis

Una vez construida la matriz de microsegmentacion el exportador debe
seleccionar las variables de analisis del o los segmentos seleccionados,
basados en los criterios de microsegmentaciéon. Para esto la empresa
exportadora de camarén primero debe definir la variable determinante o
clave en la decision de compra de los consumidores y después debe de

identificar las variables clasificatorias o descriptivas de los mismos.

Una vez definidas las variables la empresa exportadora de camardon debe
definir el estudio exploratorio y el estudio descriptivo que esta aplicara a

los segmentos seleccionados.

1.4.6.2 Guidn de Investigacion

El guion de investigacion se lo debe elaborar en dos fases de
planificacion, diferenciando el tipo de preguntas a utilizar segin las

variables que se quiera comprobar.

Planificacion del estudio exploratorio

Para la elaboracion del guion de investigacion o cuestionario la empresa
exportadora de camarén debe basarse tanto en las variables claves como
en las clasificatorias. En esta etapa se debe utilizar preguntas abiertas

para comprobar la variable clave de segmentacion.
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Planificacion del estudio descriptivo

La empresa exportadora de camaron debe definir el la muestra a la cual
va a aplicar el guidén de investigacion, para esto la empresa debe saber el
tamafo del universo del segmento al cual escogi6. Dependiendo del
tamano del universo la empresa definird el método de investigacion que

utilizara.

Para la elaboracion del guion de investigacion la empresa debe
transformar las preguntas abiertas de la fase exploratoria en preguntas
cerradas utilizando las opciones de respuesta multiple que obtuvo en esta
fase. También la empresa debe aprovechar este cuestionario para

formular preguntas relacionadas a las 4 p’s.

1.4.6.3 Método de Investigacion

La empresa exportadora de camardén segin la fase en la cual este

realizando el estudio debe elegir el método de investigacion que va a

utilizar.

Fase exploratoria

Una vez definido el guidén de investigacion la empresa exportadora de

camaron debe de seleccionar el método de investigacion que va a utilizar.

Para esto tiene tres opciones:
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* Observacion
* Entrevista personal o a profundidad

* Entrevista grupal o focus group.

Fase descriptiva

Una vez definido el guidén de investigacion la empresa exportadora de
camaron debe de seleccionar el método de investigacion que va a utilizar.

Para esto tiene tres opciones:

¢ (Censo
¢ Encuestas

¢ Entrevista

1.4.6.4 Matriz de Perfil de Segmentos

La matriz perfil de segmentos la empresa exportadora de camaroén la
puede construir con el contexto del mercado de referencia identificado
dado por el estudio descriptivo, en esta encontraremos los resultados en

unidades y porcentaje del estudio descriptivo.



CUADRO N° 8

Matriz Perfil de Segmentos

MATRIZ DE PERFIL DE SEGMENTOS | 1
VARIABLES SUBVARIABLES PRECIO AHOEROQ DE TIEMPO FRESCURA
FACTOF DESICIVO DE ADQUISICION 2 16.6T% 4 33.33% 6 30.00%
FEESENTACION DEL PRODUCTO DE 25 UNIDADES 0 0.00%) 25.00% 2 33.33%
DE 50 UNIDADES 30,005 3 T5.00% 2 33.33%
DE 100 UNIDADES 1 30.00% 0 0005 2 33.33%
FEECUENCIA DE COMPRA DIARIA 0 0.00%) 0 0.00%) 0 0.00%
SEMANAL 2 100 005 4 100 005 6 1040 00
QUINCENAL 0 000 0 0005 0 0. 00
MENSUAL 0 0.00%% 0 0005 0 (.00
CANANO DEL FEDIDO DE 25 A 30 UNIDADES 0.00%) 1 25.00% 2 33.33%
DE 75 A 100 UNIDADES 1 30.00% 2 50.00% 4 66.67%
WAS DE 100 UNIDADES 1 30.00% 1 25.00% 0 (.00
FESFPONMNRABLE DE COMPEA ADMINISTEADOR 1 30.00% 25.00% 2 33.33%
CHEF 30.00% 3 T3.00% 3 30.00%
FROPIETARIO 0 0.00%) 0 0005 1 16.67%
FRECIO DEL FRODUCTO DE 15 A 30 CENTAVO3 1 30,005 3 T5.00% 5 83.33%
DE 31 A 45 CENTAVOR 30.00% 25.00% 1 16.67%
MAS DE 46 CENTAVOS 0 000 0 0005 0 0.00%
[ARACTERISTICA CON PROVEEDORES FRECIO 1 30005 1 23.00% 1 16.67%
SERVICIO 0 000 1 25.00% 2 33.33%
CALIDAD DE FRODUCTO 1 30.00% 2 30.00% 3 S0.00%
FACTLIDAD DE PAGD 0 0.00%| 0 0005 0 0.00%
FOEMA DE REALIZAR FI FEDIDO TELEFONO 0 000 0 000 2 33.33%
EMATL 30.00% 2 30005 2 33.33%
EJECUTIVO DE VENTAS 1 30.00% 2 0.00% 2 33.33%
FACTLIDAD DE PAGD CONTADO 0 0.00%) 0 0005 2 33.33%
CEEDITO 15 DIAS i 100 00%g) 4 100 00%gl 4 G667

Fuente: PUCE. (2009). Direccion de Marketing.
Elaborado por: Gonzalo Checa

0¢
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Con esta matriz la empresa exportadora puede conocer resultados exactos
sobre la opinidn, gustos y realidades de los sujetos encuestados y por
ende obtener informacién importante para las conclusiones de la

investigacion.

1.4.7 Analisis de Atractivo de Segmentos

Una vez que la empresa exportadora ya selecciono el o los segmentos
atractivos dentro del mercado seleccionado, esta debe realizar los siguientes

analisis para determinar su mercado meta.

1.4.7.1 Analisis de la Demanda

Este analisis la empresa exportadora de camaron debe realizarlo a los
segmentos atractivos dentro del mercado seleccionado para conocer el
atractivo del segmento en su volumen. Para esto utilizara la misma
metodologia que se explico previamente en la seleccion preliminar de

mercados.

1.4.7.2 Analisis del Ciclo de Vida

Este andlisis la empresa exportadora de camaron debe realizarlo a los
segmentos atractivos dentro del mercado seleccionado para saber el ciclo
de vida del producto dentro del segmento y asi conocer el atractivo de
este. Para esto utilizara la misma metodologia que se explico

previamente en la seleccion preliminar de mercados.
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1.4.7.3 Analisis Estructural

Este andlisis la empresa exportadora de camaron debe realizarlo a los
segmentos atractivos dentro del mercado seleccionado para conocer
como interactuan las fuerzas competitivas del segmento. Para esto
utilizara la misma metodologia que se explico previamente en la

seleccion preliminar de mercados.

1.4.8 Mercado Meta

Una vez realizado todo este estudio la empresa exportadora de camardn debe
seleccionar su mercado meta dependiendo el nivel de crecimiento y el atractivo

que este le presente a la empresa durante el tiempo.

A este mercado meta estaran dirigidas todas las estrategias previamente

definidas durante el analisis.

1.5 OBJETIVOS DE EXPORTACION?

La empresa exportadora de camarén debe definir los objetivos de exportacion que
crea necesarios. Los objetivos definidos deben de estar en concordancia con los
objetivos de la Direccion General y con la planificacion estratégica de la empresa
Segun la seleccion de estos objetivos dependeran las estrategias de marketing mix

que aplicara en un futuro para conseguir los resultados planteados.

% Punto basado en materiales recopilados por el Profesor Fernando Rosas. Tomados del programa de Master
en Direccion Comercial y de Marketing. Cursado con el Instituto Universitario de Postgrados.
Madrid - Espaiia.
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1.5.1 Ventas

La empresa exportadora de camaron debe definir los siguientes objetivos de

ventas:

¢ El volumen de ventas en unidades.
¢ El monto de las ventas (unidad de valor).

* Crecimiento de las ventas durante el transcurso del tiempo.

1.5.2 Rentabilidad

La empresa exportadora de camardon debe definir los siguientes objetivos de

rentabilidad:

* El beneficio bruto y neto que desea alcanzar
* El margen de rentabilidad sobre las ventas

* El margen de rentabilidad sobre la inversion

1.5.3 Mercado

La empresa exportadora de camardon debe definir los siguientes objetivos de

mercado, dependiendo el mercado base que selecciono:

* La cuota de mercado que quiere alcanzar tanto en volumen como en

valor.
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* La futura introduccion de la empresa en nuevos mercados.

* La futura introduccion en el mercado de nuevos productos.

1.5.4 Clientes

La empresa exportadora d camaron debe definir los siguientes objetivos con

respecto a sus clientes:

* La fidelizacion de los clientes adquiridos.

* La captacion de nuevos clientes.

1.5.5 Marca

Dependiendo si la empresa exportadora de camar6n va a utilizar una marca
propia para vender al consumidor final dentro del mercado seleccionado o va a
vender el producto sin marca a intermediarios, la empresa exportadora d

camardn debe definir los siguientes objetivos con respecto a su marca:

¢ Notoriedad de marca
* Reputacion de marca

¢ Posicionamiento de marca
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1.6 ESTRATEGIAS DE PENETRACION DE MERCADO

Una vez que la empresa decide acceder al comercio internacional e iniciar las
actividades de exportacion de camarén, esta debe decidir que estrategias de
penetracion del mercado va a utilizar para cumplir su cometido. Para esto la empresa

puede elegir entre las siguientes estrategias:

1.6.1 Estrategia Primaria

* Exportacion directa.- La empresa vende directamente a través de su
propia fuerza de ventas. Cuenta con personal calificado que conoce
perfectamente el producto. Este tipo de estrategia la empresa
exportadora de camarén debe utilizarla en mercados donde el nimero de

clientes potenciales es limitado y estos estén concentrados.

* Joint Venture: La empresa puede exportar camardn realizando alianzas
con empresas en el exterior, de esta manera comparte la inversion, costos
y los riesgos. Otra ventaja de esta estrategia para la empresa exportadora
de camardn es que de esta manera puede superar las barreras comerciales
que existen en los mercados para el ingreso de camardon y asi esta

lograria ser mas competitiva.

* Distribuidor-importador: La empresa puede vender el camaron a un
distribuidor-importador mas conocido como brokers, estos se dedican a
comprar y revender el camardn en los mercados internacional obteniendo

un margen de ganancia sobre los precios de venta.
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* Transferencia de tecnologia.- Es cuando una empresa transfiere
tecnologia o conocimientos para la elaboracion de un producto o para
algunas etapas de un proceso. Este tipo de estrategia no aplica debido a
que la mayor parte de las exportaciones de camardn corresponden a

camarones sin un proceso industrial para generar el valor agregado.

1.6.2 Estrategia Secundaria

Este tipo de estrategias no son aplicables para el caso que tamos estudiando

debido al giro del negocio. Dentro de las estrategias secundarias tenemos el

leasing, contratos de managment, franchising y contratos de subcontratacion.



2 EL PROCESO DE MARKETING DE EXPORTACION. MODELO TEORICO.

2.1

ACCIONES OPERATIVAS

NIVEL DE ESTANDARIZACION DEL MARKETING MIX

La empresa exportadora de camarén debe de considerar que no puede aplicar en
todos los mercados seleccionados las mismas estrategias de marketing mix, ya que
las variables que intervienen en cada mercado son diferentes por lo cual no se pueden
implementar las mismas estrategias para todos los mercados. La empresa
exportadora de camarén debe definir un nivel de estandarizacion del marketing mix

para asi no fallar en la incursion de nuevos mercados.

CUADRO N° 9
Estandarizacion del Marketing IVix
Estados Unidos Union Europea Estandarizacion
Producto |Presentacion Cola Prezentacidn Cola He
Precio Frecio mercado FPrecio mercado =1
Plaza Distribucién mdirecta  |Distribucidn mdiwecta |51
Promocion |Fenas Ferias =1

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gonzalo Checa

Como podemos ver en el cuadro anterior la empresa puede comparar las estrategias
que aplica en cada mercado seleccionado y asi conocer el nivel de estandarizacion

del marketing mix.
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De esta manera la empresa puede saber qué tipo de estrategias de marketing mix
pude implementar para los mismos mercados y cuales tiene que hacerlas por

separado, de esta manera obtendra mayores beneficios durante su gestion comercial.

MARKETING MIX INTERNACIONAL

La empresa exportadora de camardn debe considerar que el hecho de que los clientes
potenciales se encuentren en mercados exteriores y no unicamente en el propio, hace
que la competencia internacional sea mayor y que la empresa deba operar en
mercados con caracteristicas y marcos legales distintos, provocando que las técnicas
de marketing sean mas complejas y que tanto la formulacion de la estrategia como su

implantacion sean sustancialmente distintas.

CUADRO N° 10

Calidad
Empaque
Marca

Producto

Apariencia

A partir de costos
Precio Orientado hacia la demanda

Andlisis marginal

Exportacion Directa
Exportacion Indirecta

Plaza

Revistas y directorios de negocios
Marketing directo
Promocion |Internet

Ferias y misiones comerciales
Ventas personales

Fuente: M., ACERENZA. (2002). Marketing Internacional. México: Trillas.
Elaborado por: Gonzalo Checa

Como muestra el cuadro anterior estos son los puntos que la empresa exportadora de

camardn debe considerar dentro de su analisis del marketing mix internacional.
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2.2.1 Producto

El producto es el punto de partida en toda actividad de marketing que realice la
empresa. Es imposible que la empresa exportadora de camaron fije precios,
busque canales de distribucion o haga planes de promocion, sin que se hayan
definido antes las especificaciones de cémo serd ofrecido el camarén en el
nuevo mercado. Para esto la empresa exportadora de camaro6n tiene que saber
que su producto no solo debe ser capaz de satisfacer las necesidades,
requerimientos y deseos del consumidor al cual va dirigido, sino también estar
al alcance de las posibilidades econdmicas del consumidor y contar con fuerza

competitiva frente a las ofertas de la competencia.”®

Para la adaptacion del producto la empresa exportadora debe determinar con
exactitud cudles son los atributos que el consumidor desea o espera que tenga

el camaron que esta va a exportar.

Los atributos ya sean tangibles o intangibles pueden brindarle una ventaja
diferencial a la empresa exportadora como consecuencia de algunas
caracteristicas que le sean propias y que no las posean el camaron de la
competencia. Estas caracteristicas pueden ayudar a la empresa exportadora de

camaron en el aspecto promocional ya que asi puede diferenciar su producto.

2 Cfr. M., ACERENZA. (2007). Op. Cit. México: Trillas. p. 85.
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2.2.1.1 Calidad

La calidad es un concepto importante que la empresa exportadora de
camardn debe de tener muy en cuenta para la adaptacion de producto al
mercado. En este sentido, el camaron debe tener la suficiente calidad
para satisfacer las necesidades o deseos de los consumidores. Es preciso
mencionar que en este tipo de negocio el nivel de calidad que la empresa
debe manejar es muy alto ya que esta es un atributo exigido por los

paises consumidores de camardn en el mundo.

2.2.1.2 Empaque

El empaque consiste en todas las actividades relacionadas con la
seleccion y el disefio de los envases y/o envolturas para la presentacion
del camardn al consumidor, asi como lo concerniente al embalaje
utilizado para su manejo durante el proceso de distribucion fisica del
mismo. Por tal motivo la empresa exportadora de camardén debe
considerar al empaque como un factor clave en la estrategia comercial,
por el hecho de que no solo mejora al producto, sino que puede llegar a
ser un instrumento promocional mas efectivo que la publicidad durante el

proceso de comercializacién de camarén.

Para que la empresa exportadora de camardn pueda sacar provecho de las
indudables ventajas que brinda el empaque, es necesario que distinga los
diferentes niveles de empaque requeridos durante las distintas fases del

proceso de marketing. En primer lugar, se encuentra el empaque
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primario, es decir, el objeto donde va a ser empacado el camaron (frasco,
caja, funda, etc.); en segundo lugar, el empaque secundario, que se
emplea para proteger al empaque primario, y la empresa lo podria utilizar
como elemento promocional (con frecuencia una caja), y por ultimo el
empaque para distribucion, conocido como embalaje, que sirve para la
manipulacion del camardén durante las actividades de transportacion y
almacenamiento, relacionadas con el proceso de distribucion fisica y con

el proceso de exportacion.

2.2.1.3 Marca

La empresa exportadora de camarén puede llegar a tener un excelente
control del mercado y sus distribuidores poniendo una marca a su
producto y llevando a cabo una buena labor en los campos de la

publicidad y la promocion de ventas.

Por otra parte, la utilizacion de una marca permite identificar con
claridad al producto, facilitando con ello la repeticion de las compras de

. . 29
los clientes satisfechos.

La empresa exportadora debe tomar la decision de utilizar o no una
marca para la comercializaciéon de camarén en el mercado internacional
dependiendo de la existencia o no de las siguientes condiciones

favorables para su eficaz aplicacion.

¥ Cfr. Ibidem. p. 89.
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e La demanda de camar6n en el mercado seleccionado debe ser lo

bastante amplia para sostener un plan comercial rentable.

e La demanda de camar6on en el mercado seleccionado debe tener
una amplitud suficiente para que el precio del mercado ofrezca un
margen adecuado sobre el margen de la promocioén adicional, de

modo que valga la pena hacer el esfuerzo.

* Es preferible que la empresa cuente con economias de escala,
debido a que una aplicacion eficaz de la marca aumentaria el
volumen vendido lo que ocasionaria una disminucion en los costos,

lo que elevaria las utilidades.

* La calidad del camaron ofrecido debe ser la mejor para asi poder

posicionar bien la marca.

* El camardn debe identificarse con facilidad por la marca registrada

por la empresa.

* Es necesario que la empresa exportadora cuente con una
disponibilidad constante y general de camarén debido a que cuando
un cliente empieza a usar una marca este debe tener la posibilidad

de encontrarla siempre en los locales que visita.

Estas situaciones descritas pueden brindar condiciones favorables para la

utilizacion de una marca por parte de la empresa exportadora de
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camardn. Sin embargo la empresa puede considerar vender su camaréon a
través de la marca de los mayoristas o broker dependiendo la

conveniencia y beneficios que espera obtener.

2.2.1.4 Apariencia

Las adaptaciones del tamafio, forma, presentacion, limpieza y otros
elementos de la apariencia del producto desempefian un papel importante
en las maneras en que el consumidor percibe el producto, por tal motivo
la empresa exportadora debe tomar en cuenta el mensaje que transmite

con estos elementos a los consumidores.

2.2.2 Precio

El precio es uno de los factores basicos en la demanda que puede tener el
producto en el mercado, y por lo tanto el éxito o fracaso que pueda alcanzar la
empresa exportadora de camarén en el desarrollo de sus actividades

comerciales en el mercado internacional.

La adopcion de una politica de preciosa sustentada en una base técnica y bien
aplicada puede hacer que la empresa exportadora obtenga beneficios, a pesar
de la situacion econdmica que prevalezca en el mercado, es decir las decisiones
en torno al precio permitiran que la empresa exportadora de camardn obtenga

la rentabilidad deseada sobre el capital invertido.
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La empresa exportadora debe definir con exactitud que es el precio como tal,

ya que todo gira alrededor de la problematica de que es lo compra en realidad

el cliente, por esto al fijar el precio de venta la empresa debera considerar el

hecho de que el cliente no solo compra los atributos fisicos del producto sino

que ademas adquieren los beneficios adicionales que satisfacen su necesidad.

Para la fijacion del precio la empresa exportadora puede emplear los siguientes

métodos, para lo cual debe conocer las ventajas y desventajas que presenta

cada uno de ellos.

2.2.2.1 Fijacion del Precio de Venta a Partir de los Costos

La fijacion del precio de venta partir de los costos es una de las practicas
mas utilizadas, con este método la empresa exportadora debe de
adicionar a los costos de produccién un margen determinado para cubrir
los gastos administrativos, costos de comercializacion y obtener un
porcentaje de beneficio. Sin embargo este método posee una serie de
inconvenientes, el mas importante de ellos es que todo el proceso de
fijacion de precios se orienta hacia los costos de la empresa e ignora no
solo las posibilidades econdémicas del consumidor, sino también la
existencia de una estructura competitiva en el mercado, a la cual el
camaron de la empresa tendrd que enfrentarse para lograr la preferencia

30
de los compradores.

0 Ibidem. p. 97.
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Otro de los aspectos que no considera este método y que la empresa
exportadora debe de considerar es que al comprador de camardén no le
interesan los costos del productor, mucho menos sus deseos de beneficio
econdmico. Los intereses son muy distintos. Los compradores de
camardn quieren un producto que los satisfaga y tenga un precio justo,
por ello antes de tomar una decision, con frecuencia comparan las
distintas opciones y elijen la que mejor convenga a sus intereses, y no a

los intereses del productor.

Lo anterior es una realidad que ocurre en el mercado internacional de
camardn debido a la alta oferta que existe de camaron de paises como
Tailandia, Vietnam, India e Indonesia lo cual hace que el mercado se
regule por el libre juego de la oferta y la demanda, esto causa que los
precios de venta de camardn sean regulado por la oferta y demanda que
exista de camarén en los mercados donde se realiza la gestion comercial

y no por la estructura de costos de la empresa exportadora.

Por tales motivos el método mas apropiado para la fijacién del precios de
venta del camarén en un mercado internacional es el orientado hacia la
demanda y mas aun orientado hacia el precio de mercado existente en

aquellos paises hacia los cuales pretende exportarse.
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2.2.2.2 Fijacion del Precio de Venta Orientado Hacia la Demanda

Para la utilizacion de este método la empresa exportadora debe de
considerar todos los factores que interviene en la fijacion del precio de

venta del producto.’!

Los tres factores basicos que se emplean en la practica son:

* El costo de produccion de camardn.
* Las posibilidades del consumidor que pretende alcanzarse.

* La accion de la competencia a la cual habra que enfrentarse.

De los tres factores sefialados, el costo de produccion puede llegar a ser
controlado por la empresa, ya que los otros dos factores escapan a las
posibilidades de control no solo de la empresa exportadora sino incluso

del propio pais donde va a realizar la actividad comercial.

La empresa exportadora debe de tener en cuenta los factores que escapan
a su control y podrd observar que las posibilidades econdémicas del
consumidor son las que determinan la demanda del mercado; que las
acciones de la competencia es la que genera la oferta de ese mismo
mercado, y el libre juego de la oferta y la demandad existente en el
mercado es el que determina el precio del camarén en el mercado

seleccionado.

3! Ibidem. p. 98.
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Es de entender que si la empresa exportadora de camaron solo puede
controlar uno de los tres factores mencionados, en las operaciones
internacionales la empresa perdera el poder discrecional en la fijacion de
precios; poder que es perdido hasta por Ecuador ya que este no puede

influir en los mercados de camaro6n de otros paises.

2.2.2.3 Fijacion de Precio de Venta a Partir del Analisis Marginal

En situaciones especiales, cuando la empresa exportadora de camarén
pudiera ejercer algin control sobre los precios, esta podria fijar sus

precios de venta mediante el método de anélisis marginal.

Para este método la empresa debe realizarse la siguiente pregunta
(Cuanto costaria producir y vender una unidad (por unidad se entiende la
produccion de 1, 10, 100 o mas de camar6on) mas de camaron y cuanto
contribuird esa unidad adicional, en términos de beneficio para la

ernpresa?32

A diferencia del mecanismo de oferta y demanda, el cual se refiere a la
actividad de todo un sector industrial en conjunto, el analisis marginal
opera en términos de la empresa exportadora, en funcién de sus costos.
Para fijar el precio mediante este método la empresa exportadora debe
elaborar un cuadro con los costos marginales correspondientes a la
produccion de cada unidad adicional de camardn, y otra con los ingresos

marginales que estime obtener con la venta adicional de cada camaron.

32 Cfr. Ibidem. p. 100.
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Una vez que la empresa exportadora elabore los cuadros con los valores
obtenidos se traza una grafica en la cual se relaciona la curva de ingresos
marginales con la curva de los costos marginales, de modo que la
interseccion de ambas determine el precio de venta mas adecuado para la

unidad de camaron.

Si el costo marginal excede el ingreso marginal, la empresa exportadora
sufrird perdidas en la produccion y venta de cada unidad adicional de
producto. Por el contrario, si la empresa corta la produccion en cualquier
punto antes de la interseccion de las curvas, no podré alcanzar todos los
beneficios posibles. Se trata de un método al parecer muy simple, sin
embargo, tiene grandes limitaciones ya que se basa en calculos de los
costos y los ingresos probables, lo cual puede presentar una gran

dificultad para la empresa en la practica.”

Cabe recalcar que para que la empresa exportadora de camar6n aplique
este método debe obtener economias de escala dentro de su proceso

productivo, de lo contrario es del todo inutil.

2.2.3 Plaza

Una vez que la exportadora de camardn defini6 los aspectos relacionados a la

adaptacion del producto, punto de partida en las decisiones destinadas a la

ejecucion de las acciones de marketing en el aspecto operativo, esta debe

3 Cfr. Ibidem. p. 100.
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resolver lo referente a la forma como sera introducido al mercado seleccionado,

y mas tarde distribuido al consumidor final segiin sea el caso.™

La distribucion de camarén en operaciones de marketing internacional es un
asunto muy complejo, debido a las distintas formas y caracteristicas en las

cuales se puede adquirir el camardn en los mercados internacionales.

Por lo tanto la empresa exportadora de camarén debe definir si va a llevar a
cabo una exportacion directa o una exportacion indirecta para introducir su
producto y conformar asi, en unién con los canales de distribucion internos
disponibles en el mercado considerado, el canal total de distribucion que le

permitird hacer llegar el camaron, desde sus instalaciones al consumidor final.

2.2.3.1 Exportacion Indirecta

Este tipo de exportacion es una de las formas mas sencillas para que la
empresa exportadora se inicie en el negocio de la exportacion. Requiere
muy poca inversion e implica un menor riesgo para la empresa ya que la
mayoria de veces, en especial cuando se trata de pequefas y medianas
empresas productoras de camarodn, la labor de exportacion se traduce en

una simple operacion de compra-venta en el propio mercado nacional.

La empresa exportadora de camarén puede realizar la exportacion

indirecta mediante el empleo de agentes intermediarios o de comerciantes

 Cfr. Ibidem. p. 119.
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intermediarios. Los nombres de estos intermediarios pueden variar segin

el pais de destino.

Exportacion mediante agentes intermediarios

La empresa exportadora de camarén puede encontrar tres tipos de
agentes intermediarios segun las caracteristicas particulares de su

operacion.

Agentes compradores.- Este tipo de intermediarios reside en el mismo
pais de la empresa exportadora de camardn, y representan a una o mas
firmas importadoras extranjeras, de las cuales percibe una comision
como pago por los servicios prestados con relacion con la busqueda,

seleccion y compra del camardn.

Agentes de exportacion.- Este tipo de intermediarios se ocupan de
buscar compradores en el exterior compradores para el camaron de una o
mas empresas productoras que quieren colocar parte de su produccion en
el exterior. Son retribuidos con el pago de una comisiéon sobre el valor

total de las ventas de camaron concretadas.

Empresas comercializadoras.- Son firmas nacionales o internacionales
independientes que prestan sus servicio mediante contrato a varias
empresas no competitivas entre si, ocupandose de todas las funciones

relacionadas con la exportacion de camaron de dichas empresas.
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Generalmente estas son remuneradas mediante el pago de comision sobre
el valor de las ventas que realizan en el exterior, y sus principales

actividades son:

¢ Desarrollo de las actividades de venta en el exterior.

* Participacion en ferias y exposiciones, asi como la demostracion de

camaron de manera directa en los mercados.

* Consolidacién de embarques lo que genera una disminucion de los

costos de transporte.

* Pueden mantener oficinas propias en los mercados de principal
interés los que asegura la presencia en los mercados y una mayor

atencion a los clientes.

* Brindan asistencia en las areas de ventas, marketing, finanzas,

analisis y prospeccion de mercados.

Exportacion mediante comerciantes intermediarios

La empresa exportadora de camardén puede encontrar dos tipos de
comerciantes intermediarios pero en todos los casos las transacciones que
se realicen mediante estos intermediarios se traducen en una operacion de

compra-venta en el propio mercado nacional, lo cual libera a la empresa
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productora de camarén de los tramites de exportacion y los riesgos

involucrados en la propia operacion de exportacion.

Comerciantes exportadores.- Este tipo de intermediarios compra
camaron en el mercado nacional y los vende en el mercado internacional
por su propia cuenta. Pueden trabajar tanto en la importaciéon como en la

exportacion del producto.

Exportacion en cooperacion con otras empresas.- Este tipo de
exportacion puede constituir en una opcidén muy atractiva y muy viable
para la empresa exportadora, ya que existen muchas empresas que han
establecido esquemas para la exportacion de sus productos, que mediante
ciertos acuerdos estas empresas pueden ocuparse del manejo de las
exportaciones de la otras empresas no competitivas y cuyos productos
sean complementarios o se vendan en los mismos puntos de venta en los

mercados internacionales.

A esta manera de exportar se la conoce como piggybacking o ir a cuestas
de otro y es utilizado tanto por empresas de paises en via de desarrollo
como de paises industrializados, incluso reconocidas empresas
multinacionales han utilizado esta estrategia para introducirse en nuevos

mercados.’

La principal ventaja que la empresa exportadora de camardn puede

obtener es de este tipo de exportacion es la gran experiencia acumulada

% Cfr. Ibidem. p. 125.
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por la empresa que maneja las exportaciones en lo que concierne a los
representantes y los problemas de distribucion en los mercados

internacionales.

2.2.3.2 Exportacion Directa

Este tipo de exportacion la empresa exportadora de camardon la puede
enfrentar mediante el empleo de agentes intermediarios en el mercado al
cual se desea exportar, 0 mediante una accion de venta directa por parte

de la misma empresa.

Exportacion mediante agentes locales

En términos generales estos agentes solo cumplen las funciones de venta,
por esto la empresa exportadora debe de asumir todas las demads
actividades relacionadas con la exportacion de los productos al mercado

internacional seleccionado.

La empresa exportadora puede encontrar dos tipos de agentes locales.

Representante de ventas locales.- Son agentes que desarrollan las
actividades de venta de la empresa exportadora en un determinado
territorio, por lo general se les asigna la representacion de todo un pais o

una region.
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La remuneracion de estos se da por una comision sobre el valor de las
ventas realizadas de camar6n, no asumen riesgos ni responsabilidades
por ninguna otra funcion que no sea la venta. La empresa exportadora la
debe proveer de muestras, catdlogos y todo 1 material necesario para la

promocion del producto.

Brokers.- Estos son corredores que trabajan especificamente en el campo
de camardn y sus derivados, estos reciben el producto en consignacion

para su venta en los mercados en los que estan establecidos.

Exportacion mediante venta directa por parte de la empresa

En pocos casos la empresa exportadora de camardn puede estrechar aun
mas los lazos con sus compradores del exterior de camardén mediante una
accion de venta directa. Esta forma de realizar la venta en los mercados
internacionales permite a la empresa mayor posibilidad de efectuar
pronosticos de venta mas precisos, fijar objetivos concretos y fijar
programas para conquistar nuevos clientes, lo cual permite un control

mas efectivo de sus operaciones en este campo.

2.2.4 Promocion

Una vez que la empresa exportadora de camaron tiene resueltos los aspectos

relativos a la adaptacion del producto, a la forma como este serd introducido,

como serd distribuido y el precio con el cual se va a vender el producto queda
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aun por definir el programa promocional que se utilizara para dar a conocer su

producto y para apoyar el proceso de venta.

La promocion es una elemento fundamental que la empresa exportadora debe
considerar dentro de su plan de marketing, pues se ocupa de toso los problemas
relativos a la comunicacion entre la empresa y sus compradores, sean estos

intermediarios, consumidores o usuarios finales.

La promocion esta destinada a la informacion, persuasion e influencia sobre el
cliente, realizando actividades de publicidad, promocion de ventas y relaciones

publicas.*®

2.2.4.1 Herramientas de Comunicaciones

Las principales herramientas comunicacionales que la empresa
exportadora de camaron puede utilizar para comunicarse con otros
mercados desde sus instalaciones nacionales son las revistas de negocios
y comercio, directorios, publicidad directa, Internet, ferias y misiones

comerciales y ventas personalizadas.

Si la estrategia de la empresa exportadora de camardn requiere una
importante campafia de promocién en un mercado internacional, es
recomendable que la empresa utilice una agencia con presencia en el

mercado seleccionado ya que esta puede controlar la funcion

3% Cfr. Ibidem. p. 146.
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administrativa y coordinar el programa promocional que cuadre con ese

mercado.

Revistas y directorios de negocios y comercio

Existen una gran variedad de publicaciones y directorios de negocios y
comercio a disposiciéon de la empresa exportadora. Algunas como
Business Week, Fortune, The Economist, The Wall Street Journal entre
otras constituyen Fuentes basicas de informacion comercial en todo el
mundo. Ademads la empresa exportadora puede encontrar publicaciones
verticales emitidas por centros comerciales de cada pais que atienden a la
industria camaronera en especial y proporcionan informaciéon a nivel

internacional sobre esta industria.

Los dos principales criterios que la empresa exportadora debe considerar
para la eleccion del medio son si llega al mercado meta indicado con
efectividad y si lo hace minimizando el costo con eficiencia, segin el
costo por millar. Cuando la empresa exportadora define su mercado
meta con precision es mas facil seleccionar el medio, ademas es
importante que la empresa exportadora tome en cuenta como funcionara
un medio determinado con las otras herramientas que el esta quiere
utilizar. Por ejemplo los anuncios en las publicaciones, revistas y
directorios pueden haber que los clientes y potenciales clientes acudan a

la pagina web de la empresa exportadora.
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Marketing Directo

El objetivo de esta estrategia es establecer una relacion entre la empresa
exportadora con el consumidor a fin de suscitar respuestas inmediatas y

palpables.

La empresa puede utilizar anuncios de respuesta directa, telemarketing y
ventas directas. El correo electronico es el medio de respuesta directa
mas comun pero también se pueden colocar anuncios en medios de

comunicacion masivos, como television, revistas y periodicos.

Internet

La empresa exportadora de camardon debe considerar que tener una
pagina web es necesario para la imagen de la empresa. Una presencia en
la red apoyara de diversas formas la actividad de comunicaciones de la
empresa exportadora. Primero, facilita el aumento de la presencia de la
empresa exportadora en el mercado y la difusion de sus valores e
informacion sobre su marketing mix. Segundo, la empresa tendrd un
acceso las 24 horas al dia a los consumidores y potenciales
consumidores, ademads esta proporcionara importante informacion a los
consumidores para facilitar la decision de compra. Tercero el internet
puede presentar oportunidades de cerrar ventas mediante el correo

electronico.
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Ferias y Misiones Comerciales

La empresa exportadora de camardn puede acceder a ferias comerciales
para obtener y desarrollar relaciones comerciales con intermediarios en el
mercado donde se desarrolle la feria. Ademas puede realizar una
investigacion del mercado de ese pais y hacer trabajos de reconocimiento

sobre potenciales competidores.

Por el alto costo de participar en una feria comercial, es importante que la
empresa exportadora no limite las actividades a la sola exhibicion. Un
buen plan de objetivos de promocion abarca singularizar a algunos
clientes potenciales y atraerlos a la feria con promociones previas
mediante correo electronico, anuncios en publicaciones comerciales o
informacion en la pagina web. Por ultimo, es importante establecer un
sistema para evaluar el comportamiento posferia y volver con los

contactos prometedores.

La empresa exportadora también puede participar en misiones
comerciales, las cuales son misiones especializadas organizadas por el
gobierno, el objetivo de estas misiones es fomentar la venta de camarén
ecuatoriano en otro pais y establecer agencias y representacion en otros

paises.
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Ventas Personales

Las ventas personales constituyen la herramienta de promocion mas
efectiva que puede tener la empresa exportadora de camardn, pero el

costo por contacto es elevado dependiendo del pais de contacto.



3 EL SECTOR EXPORTADOR DE MANABIi DEL ECUADOR Y DE LA

PROVINCIA DE MANABI

3.1 OFERTA

El camaron es y ha sido uno de los productos de mayor relevancia en el comercio
exterior de la Provincia de Manabi y del Ecuador. Esta industria ha aportado de
manera importante a la economia del pais, manteniendo su crecimiento y
conservando su prestigio y calidad en mercados internacionales como Estados
Unidos, Europa, Latinoamérica, Asia y Africa.’’

3.1.1 Empresas Exportadoras de Camaron

Las empresas exportadoras de camardn se encuentran a lo largo de la costa
ecuatoriana con mayor presencia en la provincia del Guayas debido a los altos
volumenes de produccion de camardén que se encuentran en la zona. El resto
de las exportadoras estdn distribuidas entre las provincias de Manabi,
Esmeraldas y El Oro donde se encuentra el resto de la produccién camaronera

ecuatoriana.

Al 2010 en el pais existen 62 empresas exportadoras de camaron, de las cuales
7 se encuentran en la provincia de Manabi la mayoria de estas con sede en la

ciudad de Manta.

7 REVISTA INTERNACIONAL REDES DEL MAR. Ediciéon N° 32. Marzo 2009. Seccion Editorial.
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A continuacion se detallan las empresas exportadoras del pais:

CUADRO N° 11
LISTADO DE EMPRESAS ECUATORIANAS EXPORTADORAS DE CAMARON (Enero-

Agosto 2009 vs. Enero-Agosto 2008)

ALOR EDPACIF MARINES PROCULMAR
ALQUIMIA MARINA IEI‘.‘IF'AGRM‘J NATURAL SELECT PROEXPO
BILBOSA IEI‘.‘IF’REDE NIRSA FROMARISCO
BRAISTAR IESTAR NOVAPESCA FROPEMAR
CALYI IE.‘-(FALSA OCEAN PRODUCT PRORIOSA
CAMAROMNERA JENN BRIANN IEKFORCLAM OCEAMEXA SEA PRONTO
CORMANZA IFC-F{TLI‘.‘IAR ECUADOR QCEAMFISH SOMNGA
CRIADERQS DE MARISCOS III‘IEPE.‘-‘-’.A QCEAMINVEST STA. PRISCILA
DELICIAS DEL MAR DELICAMAR IJCRGE LUIS BENITEZ LOPEZ JOCEANMUNDO SURTAX
DOLMAR IKARPICORP COMARSA TECMARSTAR
DUFER IL,’-‘-.I‘\.GOE\I‘.-'IAF( PACFISH TRANSCITY
DUMARY IM}-‘-.F{DEK PCC COMGELADOQS FRESCQS  JULTRAESPEC
DUNCI IMJ‘«RECUADC-F{ PESQUERA CRISTIANSEN UNIVERSAL CARGO

Fuente: CICO — CORPEI. (2009). Perfil de Camaron. p. 48.
Elaborado por: CICO - CORPEI

De las sesenta y dos empresas ecuatorianas exportadoras de camarén
encontramos siete de ellas localizadas en la provincia de Manabi, a las cuales

aplicaremos esta investigacion.

CUADRO N° 12

EMPRESAS EXPORTADORAS DE LA PROVINCIA DE MANABI

EMPACADORA BOLBO S.A(BILBOSA)

EMPACADORA DUFER

MARISCOS DE EXPORTACION (MARDE)

OCEAMFISH

FRODEX

PRODUICTOS PERECIBLES ¥ MARISCOS (PROPEMAR
EMPACADORA DEL PACIFICO SOCIEDAD ANOMIMA (EDPACIF)

Fuente: CICO — CORPEI. (2009). Perfil de Camaron.
Elaborado por: Gonzalo Checa

Estas siete empresas exportadoras de camaron se encuentran localizadas a lo
largo de la costa manabita principalmente en las ciudades de Manta y

Pedernales.
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3.1.2 Voliumenes de Exportacion (USD y Toneladas)

En los ultimos cinco afios, comprendidos entre el 2004-2008, las exportaciones

de camardon han tenido una tendencia alcista muy significativa, con un

promedio anual de crecimiento del 18% en valores FOB y del 15% en

toneladas, revelando la continua recuperacion del sector del efecto negativo

causado por la mancha blanca (acontecido en 1999). Es asi que si comparamos

el afio 2004 con el 2008, las exportaciones de este producto en la provincia de

Manabi y en Ecuador se han duplicado.’®

CUADRO N° 13

VAIORFOR WVARIACION
FERICDO (MILES USD) TOHELADAS EOHERL%CIDN TONELADAS
2004 336,609.12 A5 4602 64 1] 1]
2005 4635,162.47 0373612 3435 2078
2006 506,887 62 119,041 28 2493 3.0
2007 61931808 12874677 368 754
2008 GE2,4T7.13 124 56519 963 -3.06

Fuente: CICO — CORPEL (2009). Perfil de Camaron. p. 5.
Elaborado por: Gonzalo Checa

En el afio 2008 las exportaciones de camardn alcanzaron un valor FOB de
aproximadamente 682,3 millones de ddlares, con un incremento del 9.68%
con respecto al 2007. Adicionalmente se reporta una caida en las toneladas
exportadas del 3.06%, pese que hasta el 2007 las estadisticas revelaban una
tendencia de crecimiento en cantidades.®

¥ CORPEL: Perfil camaronero 2009. Fuente: CICO — CORPEL (2009). p. 5.

* Ibidem. p. 5.
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GRAFICO N° 9

EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES DE CAMARON Y SUS ELABORADOS
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Fuente: CICO — CORPEL (2009). Perfil de Camaron. p. 6.
Elaborado por: Gonzalo Checa

Esta caida en toneladas exportadas puede ser explicada, en parte, por la crisis
mundial que se agravo en el afio 2008, ya que este fenomeno econémico ha
golpeado fuertemente a los principales mercados de exportacion del camarén

ecuatoriano y manabita.

Cabe anotar que los productos del mar, en general, son considerados productos
suntuarios y por lo tanto son muy sensibles ante variaciones en el ingreso de

los consumidores.
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GRAFICO N° 10

Exportaciones ecuatorianas de camarén y sus elaborados

1%_ 1% ™ Camarones Congelados

* Los demas Decapodos natantia
congelados

™ Preparaciones y conservas de
camarones, langostinos,
quisquillasy gambas

¥ Langostinos (Penaus spp.)
Enteros congelados

Fuente: CICO — CORPEL (2009). Perfil de Camaron. p. 6.
Elaborado por: Gonzalo Checa

La principal forma de exportacion del producto es el camaron congelado ya
que este tiene mayor acogida en el mercado internacional. El resto de
presentaciones y de variaciones de camarén son menos demandadas en el

mercado internacional.

3.1.3 Principales Competidores

En el periodo 2003 - 2007, la oferta de camarones/langostinos congelados ha

experimentado un crecimiento promedio del 3,98%.*°

Se destaca el alto crecimiento reportado en el afio 2006 en comparacion con el
afio 2005 que fue del 9%, debido al aumento de la oferta por parte de algunos
exportadores en combinacion con precios relativamente mejores que los del

2005.4

* Ibidem. p. 13.
*! Ibidem. p. 14.



85

GRAFICO N° 11
Evolucidn exportaciones de camarén
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Fuente: CICO — CORPEI. (2009). Perfil de Camaron. p. 12.
Elaborado por: Gonzalo Checa
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En el 2007, la produccion de camaron a nivel mundial fue buena pero los

precios disminuyeron levemente y se mantuvieron asi.

En el ano 2008, hubo una produccion y precios relativamente altos hasta el
ultimo trimestre del afio cuando tuvieron una caida por la crisis financiera

mundial.

En general, las exportaciones han tenido una tendencia positiva.

Existen aproximadamente 118 paises que exportan la partida 030613
Camarones, langostinos y demas Decapodos natantia congelados. Ecuador
es el quinto pais exportador, otros exportadores importantes a nivel mundial,
y que son nuestros competidores directos, son: Vietnam, Tailandia, India e
Indonesia.**

* Ibidem. p. 14.



86

CUADRO N° 14

PRINCIPALES PAISES EXPORTADORES

Crecimiento] Crecimiento| Participacion
comercial | anual en anual en en las

en 2007 | valor entre | valor entre |exportaciones
mundiales, %

Estimacion Mundo 9,371,989) -1,219,717 3 -3 100
T |VIET NAM TI06. 700 1.120.622 4 3 T2.3
2 |TAILANDIA T.084.677] 1,047,605 B 3 11.67
3 |[INDIA TIT.r001 . B26.057 p] 3 .67
4 |INDONESIA 702300l To0.143 2 -6 B.45
5 |ECUADOR 596.651] 596,248 24 2 6.37]
% |BANGLADESH TAT.900] 420996 g = 7]
7 |MEXCO 360.266] 339,320 4 11 3,95
5 BELGICA 230,345 —81,9!}6 14 12 3_521
T |DINAMARGA 209197 B0, 106 7 B 319
10 [ARGENTINA 290.066] 269,456 0 21 31
1 [MALASIA pL ] I LK) T 23 300
T2 |CANADA 771,000 Ta71 3 7 2.03)
13 |ESPANA 210.211] 954,421 3 23 2.24)
T4 [CHINA TB2. 116 B0.000 g =] T.04
15 |PAISES BAJOS (HOLANDA) 154,859 24,590 T2 10 1.65
16 |MADAGASCAR 126,631 125,160 2 5 1.35
T7 |FRANCIA TI6.957| 454,204 3 2 T.27)
18 |VENEZUELA T04.926] 104,805 -1 21 1.12
79 |REINO UNIDO T03.700] 224,127 K 4 1.11
20 |MYANMAR (BIRMANIA) To0.o14] 100,903 5 23 T.08)

Fuente: CICO — CORPEL (2009). Perfil de Camaron. p. 15.
Elaborado por: CICO - CORPEI

Ecuador reporta una tasa de crecimiento de su oferta camaronera 2003-2007
del 24%, mientras que las tasas de sus principales competidores, Vietnam y

Tailandia, son del 3% y 4%.

3.1.4 Precios de Exportacion

Los precios de exportacion de camardon son definidos segun la oferta y la
demanda de los mercados a los cuales se va a exportar el camardn. La crisis
mundial, los desastres naturales y la regulacion y politicas de cada pais pueden

afectar el precio del producto en el mercado internacional.
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La industria camaronera Manabita se ve obligada a acatar los precios que en el
momento de la exportacion estén fijados en el pais de destino y no posee

ninguna opcion de fijar los precios.

3.2 DEMANDA

A nivel mundial existe una demanda elevada de camarén ya que el consumo de este
es una tradicidn en ciertos paises. Estados Unidos es el principal demandante de este

producto seguido por paises de Europa como Espana e Italia.

3.2.1 Principales Paises Compradores de las Exportaciones de Camaron de la

Provincia de Manabi

Como promedio en los afios 2006 — 2009, se exportd camardn anualmente a
alrededor de 30 paises en el mundo y aproximadamente el 51% de las
exportaciones se dirigieron a la Union Europea, destacandose Espafia, Italia,
Francia, Bélgica y Reino Unido como los principales compradores. En este
mismo periodo Estados Unidos absorbié el 43.8% de las exportaciones.*

* Ibidem. p. 7.
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CUADRO N° 15

PRINCIPALES PAISES IMPORTADORES
Total
importado

Saldo Crecimiento | Crecimiento | Participacion
comercial | anual en |anual en valo en las

Importadores mr‘nflue?:l:“ en 2007 | valor entre | entre 2006- |importaciones

uss miles USD | 2003-2007, % 2007, % mundiales, %

030613: Camarones, langostino demas Decapodos natantia congelados

Estimacion Mundo 10,591,710 -1.219.717 4 100
1 |ESTADOS UNIDOS DE AMERICA 3,104,174]  -3,054,740 1 -1 29.31
2 |JAPGN 1741793 1,734 327 -2 11 16.44
3 [ESPANA 1164 632] 954,421 7 K] T
T |FRANCIA 503,251 404,254 7 4 51|
5 [ITALIA 126,643 397,260 ] 7 703
6 |BELGICA™ 412,30 -81,956 10 13 3.89
7 |REINO UNIDO 328 427 =224 727 3 3 3
8 |canaDA 273,558 1,371 B 16 258
9 |DINAMARCA 238,491 60,706 b 13 2.25
10 |RERPUBLICA DE COREA 210,095 202,771 24 27 1.938
11 JALEMANIA 203,384 -162 586 16 29 1.92]
12 |[FEDERACION DE RUSIA 62545 -181,612 62 59 7
13 JAUSTRALIA 171,188 -119,316 10 =7 1.62]
14 |PORTUGAL 147,826 -112,861 9 a 1.4
15 |MALASIA 131,989 152,233 21 26 1.25]
16 JCHINA 131,280 50,856 3 -1 124
17 |PAISES BAJOS (HOLANDA)™ T30.260 ITo0 ; 4 T
18 |HONG KONG (RAEC) 116,714 -104,239 7 3 1
19 [ISLANDIA B5.778 58,911 ] 19 062
20 |SUECIA 65,175 62,634 13 19 0.62

Fuente: CICO — CORPEI. (2009). Perfil de Camaron. p. 13.
Elaborado por: CICO - CORPEI

Si se realiza un analisis exclusivo para el afio 2009, los principales mercados

fueron:

» Estados Unidos, al cual se exportd aproximadamente 66,95 millones de
dolares, equivalente al 39% de la oferta camaronera de Manabi. Es
importante destacar que Ecuador ocupa el quinto lugar como proveedor

de camaron para este mercado.

* Espafia, es el segundo mercado de importancia, captd el 20% de las
exportaciones, lo cual representa alrededor de 33,87 millones de dolares

en valores FOB.
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* El tercer mercado en importancia fue Italia, al cual se exportod cerca de

25,65 millones de dolares.

CUADRO N° 16

IMPORTACIONES DE PRODUCTOS DEL CAMARON Y SUS ELABORADOS DE LOS
PRINCIPALES SOCIOS COMERCIALES DE ECUADOR

Importaciones desde Ecuador Importaciones desde el mundo

Crecimiento | Participacion Crecimiento| Participacion
Socto Comercal |vator 2007 | 8 | tastones| VaIoT 2007 | S R ortaciones
Miles USD 2003-2007 del pais Miles USD 2003-2007 mundiales
%
0306 i arones, langosiinos demas Decapodo atantia congelados
ESTADOS UNIDOS 319,092 13 10.28 3,104,174 1 28.31
ESPANA 104,495 34 8.97 1,164,632 7 11
ITALIA 106,655 30 25 426,643 8 4.03
FRANCIA 80,081 44 1327 603,251 4 5.7
BELGICA 38,107 49 9.24 412,301 10 3.89
03062 i arones, langostinos dema l-“'l ongels
PERU 2,910 44 99.93 2,912 41 0.48
ESTADOS UNIDOS 673 58 2.72 24,724 9

160520: Preparaciones y conservas de camarones, langostinos, quisquillas y gambas

ESTADOS UNIDOS 5,143 -5 0.53 963,058 7 285
CHILE 8o1 154 89.37 ag7 145 0.03
ITALLA 3,625 h4 5.06 71,643 6 212
ARGENTINA 800 215 64.57 1,239 183 0.04
ESPANA 5 221 0.7 12,717 1 0.38

Fuente: CICO — CORPEI. (2009). Perfil de Camaron. p. 13.
Elaborado por: CICO - CORPEI

Se debe resaltar que Ecuador en general es el principal proveedor de Italia y

Francia, gracias al bajo costo del producto en esos mercados.
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GRAFICO N° 12

PRINCIPALES DESTINOS DE LAS EXPORTACIONES
ECUATORIANAS DE CAMARON Y SUS ELABORADOS

3% 2% .
* Estados Unidos

¥ Espafia
™ [talia

* Francia
* Belgica

™ Reino Unido

® Holanda (Paises Bajos)

¥ Otros

Fuente: CICO — CORPEL (2009). Perfil de Camaron. p. 8.
Elaborado por: Gonzalo Checa

El cuadro anterior, muestra los porcentajes exportados a los 7 principales
paises de destino de las exportaciones ecuatorianas de camarén y sus
elaborados. Teniendo como principal comprador a los Estados Unidos con casi
la mitad de las exportaciones y a Espafia, Italia y Francia como paises
importantes ya que entre los tres importan una tercera parte de nuestra

produccion.
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CUADRO N° 17

PRIMCIPALES DESTINOS DE EXPORTACIOMNES ECUATORIANA

PAIS 2006 2007 2008 2009

{ENERO J {ENERO {ENERO § {ENERO §
DICIEMBRE} DICIEMBRE} DICIEMBRE) DICIEMBRE)

VALOR FOB VALOR FOB VALOR FOB YALOR FOB

(MILES USD)  (MILES USD)  (MILES USD)  (MILES USD)

EETADOS UNIDOS 294 526.70 266 477 BB 267 765.04 283 228,72
ITALI 93 B24.06 94 96045 102,555,458 104 546,72
ESPARA a7 050.42 93,053.09 135 50277 33 ,500.55
FRARCIA 45 ,198.75 55,152.43 b5 545 44 59,7/38.34
BELGICA 17 ,304.358 30 907 .63 41,731.43 35,873.28
REIND URIDD 22 2686.37 23,8583.03 13,761.49 18,195 64
HOLANDA[FAISES BAJDS) 8,226.95 8 205.93 13.927.89 11,076.75
CHILE 4 42263 8,075.61 8,650.13 g,424.96
CANADA 3,451.93 4 565590 3,706.20 §,230.75
ALERAANIA 1,232.16 1,580.71 3,200.40 5,932.41
JAPON 4 92962 4 B62.35 5,200.30 5,650.71
EOLOMELS 2440.25 3678.37 4,725 64 4,545 64
RLISIA 225261 3,440.51 3,/63.65 4,175.24
PORTUGAL 4 58702 2,056.51 1,190.59 3,527.74
EHIMA 1] 185.2 1] 3,272.04
OTROS 5,322.73 g925.65 89,213.35 11503, 45
TOTAL GENERAL 596,087 .62 619,318.08 682,277.13 659,228.39

Fuente: CICO — CORPEL (2009). Perfil de Camaron. p.9.
Elaborado por: CICO - CORPEI

Como podemos ver en el cuadro anterior se muestran los valores exportados a
los 15 principales paises importadores de camaron ecuatoriano y sus
elaborados. Encontrando durante el paso de los afios en primer lugar a Estados
Unidos con casi la mitad de los valores exportados. Aqui se puede ver la
importancia de este mercado para las empresas exportadoras de camardn

ecuatoriano.
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CUADRO N° 18

ACUERDOS FIRMADOS POR ECUADOR CON LOS
PRINCIPALES PAISES IMPORTADORES DE CAMARON
___PASES  _ACUERDO

PAISES ACUERDO

ESTADOS UNIDOS o =
DE AMERICA MFN duties (Applied)
. MEN duties (Applied)
ESPANA Preferential tariff for countries beneficiary of the incentive
arrangement for sustainable development
FRANCIA MEN duties (Applied) and Preferential tariff for countries beneficiary of
MEN duties (Applied)
ITALIA Preferential tariff for countries beneficiary of the incentive
arrangement for sustainable development
MEN duties (Applied)
REINO UNIDO Freferential tariff for countries beneficiary of the incentive
arrangement for sustainable development
FEDERACION DE General tariffiMEN]
RUSIA Preferential tariff for GSP countries
REPUBLICA DE : -
COREA MFN duties (Applied)
MALASIA MEM duties (Applied)
MEN duties (Applied)
ALEMANIA Freferential tariff for countries beneficiary of the incentive
arrangement for sustainable development

Fuente: CICO — CORPEL (2009). Perfil de Camaron. p. 6.
Elaborado por: CICO - CORPEI

Es importante que resaltar la importancia de firmar acuerdos comerciales con
paises internacionales, como podemos ver en el cuadro anterior esto facilita el
ingreso del camaron ecuatoriano a estos paises provocando un beneficio tanto
para las empresas exportadoras como al pais ya que los voliumenes exportados

sufren un incremento.

3.2.2 Producto

El camaron es y ha sido una de las especies marinas de mayor relevancia en el
comercio exterior ecuatoriano y manabita. El 99.2% del camar6n para la
industria proviene de piscinas; se excluye la captura de la flota artesanal con

destino al mercado interno. La pesca de arrastre ha venido reduciéndose en las
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ultimas décadas, al punto que, para el afo 2006, solo alcanz6 el 0.8% del total

destinado al sector industrial.**

El camardn manabita es reconocido por su excelente calidad y sabor, brindando
confianza indispensable a los compradores y consumidores extranjeros como
resultado del estricto control bajo estandares de seguridad y trazabilidad para

los alimentos.

Ademas de la calidad, las condiciones climaticas en las costas ecuatorianas
contribuyen al abastecimiento continuo del producto, ya que Ecuador es uno de
los pocos paises del mundo donde el nimero de cosechas varia desde 2.5 a 2.8

al afio 1.

Esta industria ha aportado de manera importante a la economia de la provincia
y del pais, manteniendo su crecimiento y conservando su prestigio y calidad en
mercados internacionales como los Estados Unidos, Europa, Latinoamérica,
Asia y Africa. Es el tercer producto en importancia econdémica después del
petroleo y banano. Genera aproximadamente 183 mil plazas de trabajo. Ha
registrado una participacion promedio en las exportaciones no petroleras
tradicionales del 24% en el periodo comprendido entre 2004 y 2008, mientras

que para el semestre transcurrido del afio 2009 es 9.4%.*

La flota de arrastre de camardén cuenta con aproximadamente 150

embarcaciones que operan a lo largo de la costa ecuatoriana. Manejan sistemas

* Ibidem. p. 3.
* Ibidem. p. 3.
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de fridé con tinas refrigeradas por un compresor, para el camardn cola y con
camaras frigorificas que llegan a temperaturas de hasta -22°C para la

congelacion inmediata del camardn entero.

Desde el afio 1996 la flota camaronera de arrastre utiliza en sus artes de pesca
unos dispositivos excluidores de tortugas conocidos como TED's (Turtle
Excluitor Dispositive) que permiten lograr la captura del camaron, liberando a

las tortugas en caso de que caigan en las redes.

El camaron de mar puede encontrarse desde las tallas més grandes U7, U8,

U10, U11, U12 hasta las més pequefias 31-35, 36-40, 41-50.5.*

La industria camaronera estd conformada por 300 laboratorios de larvas, 11
fabricas de balanceado, 61 plantas empacadoras, 62 exportadores, la
Subsecretaria de Acuacultura, la Camara Nacional de Acuacultura,
asociaciones de productores e instituciones privadas y publicas relacionadas al
sector. La sinergia generada en el cluster permite cumplir satisfactoriamente

con la demanda internacional.

Los sistemas de produccion e infraestructura de plantas procesadoras son
auditadas frecuentemente por certificadores internacionales como ISO,
HACCP, ACC, BRC, entre otros. Al momento, Ecuador provee camarén de
cultivo bajo estrictos controles de produccion 100% organica.*’

% ASOCIACION ECUATORIANA DE BARCOS PESQUEROS CAMARONEROS. Folleto de camaron
de Mar. Elaborado por Asearbapesca.
*" CORPEL: Perfil camaronero 2009. Fuente: CICO — CORPEIL. (2009). p. 4.
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Las partidas arancelarias que identifican a este producto y que se utilizaran en

el presente analisis son las siguientes:

CUADRO N° 19

Partida Descripcion

General: -
030613 - - Camarones, langostinos y demas Decapodos natantia congelados:
030623 - - Camarones, langostinos v demas Decapodos natantia sin congelar:
- Preparaciones y conservas de camarones, langostinos, quisquillas vy
160520
gambas
Detalle:

*0.306131100

- - - - Langostinos (Penasus spp.) Enteros congelados

*0306131200

- - - - Colas de Langostinos (Penaeus spp.) sin caparazén congelados

*0306131300

- - - - Colas de Langostinos (Fenaeus spp.) con caparazon, sin cocer en agua
0 vapor congelados

*0306131400

- - - - Colas de Langostinos (Fenaeus spp.) con caparazon, cocidos en agua
o vapor congelados

*0306131900

- - - - Los demas Langostinos congelados

---Los demas:

*0306135100

- - - - Los demas Camarones congelados

*0306139900

- - - - Los demas crustaceos congelados

0306231100

- - - - Langostinos (Penaeus spp.) para reproduccion o cria industrial sin
congelar

0306231900

- - - - Los demas Langostinos sin congelar

- - - Los demas:

0306233100

— - 3 - -
- - - - Para reproduccion o cria industnal

0306239900

----Los demas

1605200000

- Preparaciones y conservas de camarones, langostinos, quisquillas y

gambas

Fuente: CICO — CORPEL (2009). Perfil de Camaron. p. 4.
Elaborado por: CICO - CORPEI

Se debe destacar que antes de la actualizacion del sistema Armonizado,
realizado en 2007, las partidas 0306.13.11.00, 0306.13.12.00,
0306.13.13.00, 0306.13.14.00, 0306.13.19.00, 0306.13.91.00,
0306.13.99.00 no existian, por lo que las exportaciones de dichas partidas se
registraban dentro de la partida 0306.13.10.00 Langostinos (Penaeus spp.),
congelados y 0306.13.90.00 demds camarones y decdpodos natantia,
excepto langostinos del genero Penaeus, congelados; ambas partidas fueron
eliminadas.*®

* Ibidem. p. 4.
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CUADRO N° 20

DESTINOS DE LAS EXPORTACIONES DE CAMARON Y SUS ELABORADOS

2008

Subpartida Descripcion | Valor FOB

0306139100 |Los demas camarones congelados

0306139900 [Los demas decapodos de natantia ITALIA

0306131100 |Langostinos (Penaeus spp.) Enteros congelados

0306131900 [Los demas langostinos congelados

0306239100 [Langostinos para reproduccion o cria industrial ESTADOS UNIDOS

0306231900 [Los demas langostinos sin congelar

0306131300 Langostinos (Penaeus spp.) con colas y caparazon,

sin cocer en agua o vapor congelados

0306239900 |Lns demas camarones sin congelar

Preparaciones y conservas de camarones,

1605200000 ) o
langostinos, quisquillas y gambas

| (Miles USD)

ESTADOS UNIDOS | 194,670.84
ESPANA 115,443 30
ITALIA 80,775.44
FRANCIA 54,434 22
BELGICA 32.772.12
TOTAL GENERAL 527,456.43
ESTADOS UNIDOS 57,100.16
ESPANA 16,472 .07
19,239.39

FRANCIA 11.211.17
TOTAL GENERAL 141,665.23
ESTADOS UNIDOS 1,201.94
ESPANA 420.25
RUSIA 394.24
TOTAL GENERAL 2,226.19
ITALIA 212167
ESTADOS UNIDOS 82.08
URUGUAY 5.76
TOTAL GENERAL 2,210.21
PERU 1.473.61
39.56

TOTAL GENERAL 1,513.17
PERU 95612
ESTADOS UNIDOS 245 1
CHILE 41.62
TOTAL GENERAL 1,259.85
ESPANA 9955
CHILE 5.62
TOTAL GENERAL 105.17
PERU 54.04
TOTAL GENERAL 64.94
ESTADOS UNIDOS 4420 36
CHILE 54869
ITALIA 372.23
ARGENTINA 360.46
TOTAL GENERAL 5.871.54

Fuente: CICO — CORPEL (2009). Perfil de Camaron. p. 10.
Elaborado por: CICO - CORPEI

En el cuadro anterior se encuentran las partidas arancelarias que identifican al

camaroén y a los diferentes paises donde es exportado. Como se puede observar

Estados Unidos es el principal comprador de este producto seguido por Espana

e Italia.
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3.2.3 Comportamiento y Tendencias de Consumo

El consumo de camardn ha pasado de ser un producto exclusivo de las clases
con mayor poder adquisitivo a ser un producto de consumo para una gama mas
amplia de consumidores, esto se ha traducido en un dindmico crecimiento en la

ultima década.

La fuerte competencia de nuevos paises exportadores y el incremento de la

oferta en general han hecho que el precio del producto sea més bajo de lo que

era una década atras.

Las tendencias de consumo de este producto se estan enfocando en los

siguientes aspectos:

* Factores de conveniencia (productos listos para consumir)

* Salud (incremento de oferta de productos orgédnicos y saludables)

* Conciencia del consumidor en cuanto a la responsabilidad social y

ambiental en que incurren los productores.

* Mayor exigencia de certificaciones de parte de los canales de
distribucion, tales como HACCP, BRC, ISO, ACC, NATURLAND,

MSC, entre otros.
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* Control de la trazabilidad del producto, lo cual permite al consumidor

conocer con exactitud la procedencia del producto que consume.

A continuacién algunos aspectos que se pueden destacar en los principales

mercados:

3.2.3.1 Mercado de Estados Unidos

Actualmente la exportacion del camaron pelado ya no es suficiente, ahora
la tendencia se dirige a presentaciones en brochetas y listos para asar,

apanados, en anillos o en su salsa y otros que son el deleite de paladares.

Los consumidores estadounidenses son cada vez mds sensibles a los
precios y el camarén de cultivo ha dado lugar a una reduccion en el
precio; esto abre la posibilidad para que los distribuidores posicionen al

camardn como un producto de lujo, pero al mismo tiempo accesible.

En el afo 2008 los precios del camarén no registraron variaciones
significativas y se mantuvieron bastante estables, con un pico en agosto
para el camardén blanco cultivado en piscina, y al final del afio (a
excepcion de ciertos productos), los precios estuvieron cerca o por debajo

del nivel registrado a comienzos de afio.

La oportunidad ha surgido en el segmento de comidas preparadas. Los
consumidores estdn reduciendo gastos en comidas en restaurantes y

prefieren cocina en casa. Este nuevo giro en el consumo de venta al por
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menor se observd en la Feria de productos del mar: Boston Seafood,
donde se produjo un aumento en la oferta de productos de mar con alto

valor agregado por parte de los distribuidores.*’

CUADRO N° 21

INFORMACION CLAVE DE LAS COMPANIAS LIDERES EN EL
MERCADO DE ALIMENTOS CONGELADOS DE ESTADOS

UNIDOS

ConAgra Foods, Inc.

Direccion 1 ConAgra Drive, Omaha, Mebraska 68102 5001, USA
Teléfono 1402 535 4000

Fax: 1402 595 4709

Website: www.conagrafoods.com

Financial Year-End: Mayo

Ticker: CAG

Bolsa de Valores: New Y ork

General Mills, Inc.
Number One General Mills Boulevard, Minneapolis,

Direccion Minnesota 55426, USA
Teléforno 1763 764 7600

Fax: 1763 764 7384
Website: www.generalmills.com
Término del afio fiscal: |Mayo

Ticker: GIs

Bolsa de Valores: New York

H.J. Heinz Company

Direccion 600 Grant Street, Pittsburgh, Pennsylvania 15219, USA
Teléfono 1412 456 5700
Fax: 1412 456 6015
Website: www.heinz.com

Término del afo fiscal: |Mayo

Ticker: HNZ

Bolsa de Valores: MNew York

Nestlé S.A.

Direccion Avenue Nestle 55, 1800 Vewvey, CHE
Teléfono 4121924 2111

Fax: 41 21 924 4800

Website: wiww. nestle com

Términa del afo fiscal: |Diciembre
Ticker: MESN; MESMN; NSRGY; NES; NESN
Bolsa de Valores: Berlin; London; OTC; Paris; SWX

Fuente: CICO — CORPEI. (2009). Perfil de Camaron. p. 47.
Elaborado por: CICO - CORPEI

* Ibidem. p. 16.
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En el cuadro anterior se presenta una lista de las principales compaiias
de alimentos congelados en los Estados Unidos las cuales manejan los

principales volumenes de camardn en este pais.

3.2.3.2 Mercado de Europa

Entre los afios 2001 y 2006 el consumo del camaron se increment6 en la
Unién Europea en un 25%, pasando de 446 hasta 559 mil toneladas, esto
incluye el consumo de los hogares y de la industria. El equivalente es un
crecimiento promedio anual del 4.6%, que contrasta con el decrecimiento
del 1% en el consumo de productos del mar, en general, reportado para el

mismo periodo analizado.”

Camarones y langostinos, por lo tanto, son los que han tenido un mejor
desempefio en este sector. Es asi, que el 5.5% del total de productos del
mar consumidos en la Union Europea corresponde a estas dos especies

marinas.

Espana, Francia, Italia, Reino Unido y Bélgica son los principales
mercados para los camarones y langostinos. Los Paises Bajos son un
mercado interno mas bien pequefo, pero es un jugador importante en el

comercio intra Unién Europea de camarones y langostinos.

En el mercado europeo la demanda del camardn fue baja en el afio 2008,

al igual que los precios del producto. EIl segmento de ventas minoristas

> Ibidem. p. 16.
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redujo sus pedidos significativamente y las existencias se incrementaron
como resultado de la pérdida de capacidad de compra de los

consumidores.

La demanda de camaron ha disminuido en los principales mercados
importadores. Las estadisticas de importacion de 2008 indican que estas
compras disminuyeron en 7% en Espaiia, 2% en Francia, 8% en el Reino
Unido, y 1% en Alemania en comparacion con el afio 2007. La demanda
disminuy6 particularmente para el camaréon de mayor precio, como
productos procesados, productos refrigerados o productos con valor

agregado. No obstante el consumo se incremento a finales del afio.>!

Segun el informe publicado por Globefish, en el afio 2009 la situacion es
complicada para paises proveedores como Ecuador, ya que después de
afos de constante expansion en el mercado europeo, ahora muestra
signos de debilitamiento. Sin embargo, el consumo de camarén en
Europa puede incrementarse en algo durante los préximos meses, como
es usual para la estacion de verano, con turistas influenciando la demanda
por alimentos de origen acudtico. No obstante, se esperan pocos
visitantes en las areas de recreacion europeas, y es probable que la
demanda sea menor a la usual. Como resultado los precios permaneceran

bajos hasta el final del verano.

°! Ibidem. p. 17.
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INFORMACION CLAVE DE LAS COMPANIAS LIDERES EN EL

MERCADO DE ALIMENTOS CONGELADOS DE EUROPA

Frosta AG

Permira Advisers LLP
Direccidn

Direccidn Am Lunedsich 116, Bremerhaven 27572, DEU

Teléfono 49 471 9736403

Website: www. frosta.de

Ticker (identificador en NLIM

bolsa de valores):

Bolsa de Valores: Frankfurt

Findus Ltd

Direccion PO BOX 188, Newcastle - upon — Tyne, Tyne and Wear,
ME12 BWP, UK

Teléfono 0191 202 1234

Fax: 0191 2021348

Website: www. indus.co.uk

20 Southampton Street, WCZ2E 7QH London, GBR

bolsa de valores):

Teléfono 44 20 7632 1000
Fax: 44 20 7497 2174
Website: WA PEMIra. com
Término del afio fiscal: |Diciembra
Unilever
Dirsecisn Unilever House, 100 Victona Embankment, London EC4Y
oD, GBR
Teléfono 44 20 7822 5252
Fax: 44 20 7822 6907
Website: www. unilever.com
Termino del afio fiscal: |Diciembre
Ticker (identificador en UL: ULVR

Bolsa de Valores:

Mew York; London

Fuente: CICO — CORPEL (2009). Perfil de Camaron. p.45.
Elaborado por: CICO - CORPEI

En el cuadro anterior se presenta una lista de las principales companias

de alimentos congelados en FEuropa las cuales se encuentran

principalmente en Inglaterra y Alemania.
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3.2.3.3 Mercado de Canad4™

De acuerdo con Food in Canadian (www.foodincanada.com), el valor
nutricional de los mariscos liderizara la demanda durante los proximos 5
afos. Existe un consenso creciente que las especies marinas que
contienen una excelente fuente natural de beneficios para la salud como

el omega 3, glucosamina, chitin y chitosan tendrdn una alta demanda.

Se estima que el 30% de los canadienses son amantes de los mariscos, el
20% no gusta de los mariscos, y el 50% restante que come mariscos
ocasionalmente. Estos datos indican que es un mercado potencial clave
que puede responder a innovaciones tales como nuevos sabores y
empaquetado conveniente. La empresa canadiense, Clover Leaf
Seafoods Inc., informa que sus clientes desean sabores mas fuertes,
porciones mas sanas (menos productos apanados) y mayor conveniencia

en las ofertas del producto de la empresa.

A continuacion se muestra las principales empresa Canadiense de

alimentos congelados.

> TFO CANADA. Productos de Pesqueria y Mariscos en 2007.



CUADRO N° 23
INFORMACION CLAVE DE LAS COMPANIAS LIDERES EN EL
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MERCADO DE ALIMENTOS CONGELADOS DE CANADA

Unilever
Direccion

22 5t. Clair Avenue East, Toronto, M4T 257, Canada

McCain Foods

Tel&fono 1416 922 2500
Fax: 1416 922 4395
Website: W weston.ca
Termino del afio fiscal: |Diciembre
Ticker {identificador en WHN

bolsa de valores):

Bolsa de Valores: TSX

107 Main Street Florencesille, New Brunswick, ETL 1B2,

Direccion .
Canada
Teléfono 1 506 392 5541
Fax: 1 6506 392 6062
Website: WWW_Mmccain. com
Oetker Gruppe
) . Dr. August Cetker KG, Lutterstrabe 14, 33617 Bislefeld,
Direccion . )
Gemany
Teléfono Telephone: 49 521 155 2862
Fax: 49 521 155 2995
Website: www oetker-gruppe.de

Término del afio fiscal:

Diciembre

Fuente: CICO — CORPEL (2009). Perfil de Camaron. p. 46.
Elaborado por: CICO - CORPEI

El interés por la salud y la nutricion que tienen muchos canadienses y el
interés en recetas étnicas resultan en mayores ventas de todo tipo de
productos de mar. La demografia cambiante en ese pais desempefia un
papel importante en opciones alimenticias.
representa cerca de dos terceras partes del crecimiento poblacional del
pais en 2005 — 2006, los canadienses con origen en las Antillas, Indias

Orientales, Oriente Medio, China, Vietnam y Europa del Este, por

ejemplo, han aumentado en numero rdpidamente.

Siendo que la inmigracion
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3.2.3.4 Mercado de Japon™

A medida que aumenta el numero de parejas que trabajan, los
consumidores estan dispuestos a pagar por la comodidad de reducir el
tiempo necesario para preparar los alimentos. El aumento en el nimero
de personas que viven solas y la mayor participacion de las mujeres en la
fuerza laboral han impulsado el crecimiento de los alimentos rapidos, los
alimentos instantaneos y los alimentos pre-cocidos. Se ha incrementado
también el consumo de alimentos rapidos, tales como hamburguesas,
pollo frito, donuts, pizzas, etc. Al mismo tiempo, las cajas de almuerzo,
un almuerzo japonés tradicional hecho con arroz, carne, pescado y
verduras, se ha hecho inmensamente popular como alimento para llevar a

casa para consumao.

> PROEXPORT. (2010). Guia para exportar a Japon.



CUADRO N° 24
INFORMACION CLAVE DE LAS COMPANIAS LIDERES EN EL
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MERCADO DE ALIMENTOS CONGELADOS DE JAPON

Ajinomoto Co., Inc.
Direccion

15-1, Kyobashi 1-chome, Chuo-ku, Tokyo 104 8315, JPN

Katokichi Co. Ltd.

Teléfono 813 5250 8161

Fax: 813 5250 8378
Website: www.ajinomoto. com
Término del afio fiscal: | March

Ticker (identificador en

bolsa de valores 2802

NIKKEI):

Bolsa d= Valores: Tokyo

518 37 Sakamoto Cho, Kanonji City, Kagawa 768 5501,

Maruha Corporation

Direccion JPN

Telefono 81875 56 1100
Fax: 5187556 1109
Website: wwrw katokichi.co.jp
Financial Year-End: March

Ticker (identificador en

bolza de valores 2873

NIKKEI):

Bolsa d= Valores: Taokyo

Direccion 1-2, 1-chome Ctemachi, Chiyoda-ku, Tokyo 100-0004, JPN
Telefono 8133216 0821

Fax: 813 3216 0342

Website: www.rmaruha.co jp

Financial Year-End:
Nichirei Corporation

March

Nichirei Higashi-Ginza Building, 6-19-20 Tsukiji, Chuo-ku

i Tokyo 104-8402, JPN
Telefono 81 3 3248 2235

Fax: 813 3248 2119
Website: www._nichirel.co jp
Financial Year-End: March

Ticker (identificador en

bolsa de valores 2871

NIKKEI):

Bolsa de Valores: Tokyo

Fuente: CICO — CORPEI. (2009). Perfil de Camaron. p. 44.
Elaborado por: CICO - CORPEI

Simultdneamente con el aumento del ingreso, los japoneses se han visto

expuestos a mayores oportunidades para comer una variedad de

alimentos de todo el mundo. Los consumidores compran con frecuencia
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alimentos de buena calidad, aunque sean costosos. Se atribuye un alto

valor a la frescura de los alimentos.

3.2.4 Oportunidades Comerciales

En estudios realizados por el Banco Central del Ecuador para determinar los
paises en los que Ecuador tendria un mayor potencial para sus exportaciones,

se obtiene como resultado que el camardn ecuatoriano tiene potencial en:

* India

* (Canada, para el camardn procesado
* China

* Australia

* Unién Europea

¢ Rusia

3.2.4.1 Unio6n Europea

El consumo de camarones y langostinos esta creciendo en casi todos los
paises de la UE. La produccion de la UE de camarones y langostinos,
estd muy lejos de la demanda. Las importaciones han crecido
rapidamente en los ltimos afios y mas de los dos tercios de la cantidad
consumida por este bloque comercial es importado. Los camarones
tropicales disfrutan de una popularidad cada vez mayor debido a que son
faciles de preparar y combinar con otros alimentos y son una alternativa

saludable a la carne. Otra oportunidad es proporcionada por el valor
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agregado, tales como limpieza, pelado, y adobo de camarones y

langostinos, que se hacen en paises en desarrollo.

* El volumen de importacion de camarones se espera que crezca ain
mas, aunque las tasas de crecimiento tienden a ser mas bajos que en
el periodo 2004-2006. La UE seguird dependiendo de las

importaciones para satisfacer la demanda interna.

* Todos los paises son importadores de camarones y langostinos,
pero las importaciones procedentes de paises en desarrollo son
especialmente grandes en Espafa, Francia, el Reino Unido,
Bélgica, Italia, Alemania y Paises Bajos. Estos 7 paises
practicamente importan todos los camarones y langostinos que

consumen desde paises en desarrollo y los retribuyen a otros (UE).

» Las importaciones de la especie Penaeus desde paises en vias de
desarrollo son las que predominan. Esta seguira la especie mas
importante que otras, por lo cual ofrece buenas oportunidades

comerciales.

* La produccion ineficiente de la acuicultura en la UE debido a los
altos costos, dificultades técnicas y la creciente competencia de

otros productores no de la acuicultura de la UE.

» Tratados bilaterales entre la Union Europea y paises en desarrollo

son fuerte estimulo para las relaciones comerciales.
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3.2.4.2 Rusia

El consumo de pescado y productos del mar estd aumentando a una tasa
anual estimada de 17%. Sin embargo, el crecimiento en segmentos clave
es aun mayor. El crecimiento de las importaciones de camarones,
cangrejos, vieiras, calamares y mejillones se han estimado en un 30%
anual. La demanda de productos de alta calidad ha llevado a algunos

minoristas a para lanzar nuevos productos Premium en el mercado.

3.2.5 Precios Internacionales

El precio del camarén en el mercado internacional ha empezado tomar fuerza

tras un 2009 desfavorable.

Europa y Estados Unidos, los principales compradores del camaron panamefio,
redujeron sus pedidos debido a la crisis econémica mundial en el afio 2009 por

tal motivo el precio del camardn cayo.

Por ejemplo, el precio del camaron con una talla 40-50 (22 gramos) cay6 a 4.30
dolares el kilo (2.2 libras) en 2009, igualmente el de talla 50-60 (18 gramos)

que se cotizé en 3.80 dolares el kilo.™

En el 2010 el precio internacional ha vuelto a su nivel. El crusticeo de talla
40-50 (22 gramos) se vende a 6.15 ddlares el kilo, mientras que el de talla 50-

60 (18 gramos) se comercializa en 5.50 dolares el kilo.”

>* CORPEL: Perfil camaronero 2009. Fuente: CICO — CORPEL (2009). p. 24.
> Ibidem. p. 24.
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Los precios han logrado repuntar debido a los problemas de produccion en
Asia y al reciente derrame de petrédleo en el golfo de México que ha paralizado
la flota pesquera de Estados Unidos, situacion que ha desencadenado un

desabastecimiento a nivel internacional.

En Indonesia y Tailandia, los mayores productores de camarones del mundo,
los cultivos disminuyeron debido a enfermedades, lo que representd una

oportunidad para la produccion de camardn ecuatoriano.



4 CONTRASTACION DEL PROCESO DE MARKETING DE EXPORTACION

4.1

EN LA INDUSTRIA CAMARONERA DE LA PROVINCIA DE MANABI EN

RELACION CON EL MODELO TEORICO CONSTRUIDO

ASPECTOS BASICOS DE LA INVESTIGACION PRACTICA

La presente investigacion practica se planteo para conocer la gestion de marketing de
exportacion que llevan las empresas exportadoras de camaron de la provincia de

Manabi.

Al ser el camaron uno de los principales productos de exportacion de la provincia de
Manabi, que genera ingresos importantes, plazas de empleo y desarrollo economico y
social, se considera que es importante conocer un poco mas de cerca la realidad de la
industria y sobre todo si las herramientas que se estan aplicando en la gestion de
marketing de exportacion son las adecuadas para obtener la rentabilidad y beneficios

optimos requeridos por la industria.

4.1.1 Fase Exploratoria

En la fase exploratoria se va a recabar informacion de las empresas
exportadoras de camarén de la provincia de Manabi. Asi obtendremos
informacion importante sobre las variables consultadas y con esto se podra

proseguir con la fase descriptiva.
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4.1.1.1 Guidn de Investigacion

Se elabord el siguiente guién de investigacion tomando en cuenta las
variables implicadas dentro del modelo tedrico estudiado en la primera
parte de la tesis y que se consideran necesarias para la verificacion de la

hipétesis planteada.

1) ;Qué motivos de exportacion guiaron su decision de

internacionalizarse?

2) Para iniciar el proceso de internacionalizacién su empresa realizo un

proceso de seleccion de mercados.

3) Su empresa realiza una seleccion de mercados preliminar o selectiva.

4) (Qué tipo de andlisis para la seleccion de mercados de exportacion

realizo su empresa?

5) (Qué objetivos de exportacion fijé6 su empresa para la gestion

comercial?

6) ;Qué¢ decisiones de producto su empresa utilizo el momento de iniciar

el proceso de internacionalizacion?
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7) (Qué opcion de fijacion de precios emplea su empresa para la venta

de camarodn en el exterior?

8) (Qué¢ tipo de distribucion realiza su empresa en el mercado

internacional?

9) (Qué herramientas de promocion emplea su empresa en el mercado

internacional?

10);Qué sugerencias daria usted al sector exportador de camaron de la

provincia de Manabi?

4.1.1.2 Método de Investigacion

Para esta fase de la investigacion se va a realizar una entrevista
personalizada con preguntas abiertas al gerente de una compafiia
exportadora de camardn, de esta manera se podra conocer mas a

profundidad del proceso de marketing de exportaciones que esta realiza.

Las preguntas que se van a realizar miden las variables que se quieren
evaluar durante la investigacién para asi poder verificar o descartar la
hipoétesis planteada al inicio de la investigacion. Las variables a analizar

son las siguientes:

* Motivos de exportacion.

* Proceso de internacionalizacion.
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* Tipo de seleccion de mercados.
* Analisis de seleccion de mercados.
* Objetivos de exportacion.
* Decisiones de producto.
* Opciones de fijacion de precios.
* Tipos de distribucion.

* Herramientas de promocion.

4.1.1.3 Analisis de Datos

La investigacion tiene un caracter cualitativo cuyo proposito es encontrar
informacion que pueda proporcionar las bases para la puesta en marcha
para informacién. Sin embargo puede ser necesario recurrir a la fase

descriptiva para inferir datos de la poblacion estudiada.

4.1.2 Fase Descriptiva

Una vez conocidos los resultados de la fase exploratoria se puede continuar con

la fase descriptiva, en esta se elabora el nuevo guidon de investigacion basado

en la informacion obtenida anteriormente.

4.1.2.1 Universo

El universo para el estudio es de siete empresas exportadoras de camaron

que se encuentran localizadas en la provincia de Manabi.
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CUADRO N° 25

EMPRESAS EXPORTADORAS DE LA PROVINCIA DE MANABI

EMPACADORA BOLBOD 5.A(BILBOSA)

EMPACADORA DUFER

MARISCOS DE EXPORTACION (MARDE)

OCEAMFISH

PRODEX

PRODUCTOS PERECIBLES Y MARISCOS (FEOFPEMAR)
EMPACADORA DEL PACIFICO SOCIEDAD ANMOMIMA (EDPACIF)

Fuente: CICO — CORPEI. (2009). Perfil de Camaron.
Elaborado por: Gonzalo Checa

Estas siete empresas exportadoras de camaron se les aplicara el estudio,
para asi conocer la gestion de marketing de exportacidon que estan

realizando actualmente.

4.1.2.2 Instrumentos de Recoleccion de Datos

Se elaboro el siguiente instrumento de recoleccion de datos
transformando las preguntas abierta a preguntas cerradas, tomando en

cuenta las variables y los rangos obtenidos en la fase previa.

1) De los siguientes motivos de exportacion marque con una X cuales

guiaron a su decision de internacionalizarse.

Ganancias ()

Sobreproduccion ()

Saturacion mercado nacional ()
Economias de Escala ()
Beneficios tributarios ()

Otros () Explique.
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2) Para iniciar el proceso de internacionalizacion su empresa realizo un

proceso de seleccion de mercados.

Si( )

No ()

3) Su empresa realiza una seleccion de mercados preliminar o selectiva.

4) De los siguientes analisis para la seleccion de mercados de

exportacion marque con una X los que realizo su empresa.

Analisis del Macroentorno ()
Analisis de la demanda ( )
Analisis del ciclo de vida ()

Analisis del Microentorno ()

5) De las siguientes posibilidades de la determinacion de objetivos de
exportacion determine los objetivos que su empresa fijé para su

gestion comercial.

Ventas ()
Rentabilidad ( )
Mercado ()
Clientes ()

Marca ()
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6) En las siguientes decisiones de producto cuales considera usted que su
empresa utilizo el momento de iniciar el proceso de

internacionalizacion.

Calidad ( )

Marca ()

Empaque ()

Apariencia ()

Efectos del pais de origen ()

Otros ()

7) De las siguientes opciones de fijacion de precios indique cual emplea

su empresa para la venta de camaro6n en el exterior.

A partir de costos ()

Orientado a la demanda ( )

Analisis marginal ( )

Precio del mercado del pais de destino ()

Otros ()

8) De las siguientes opciones de distribucion en el mercado internacional

indique cual realiza su empresa.

Exportacion mediante agentes intermediarios ()
Exportacion mediante comerciantes intermediarios ()

Exportacion directa ()
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9) De las siguientes herramientas de promocion indique cuales emplea su

empresa en el mercado internacional.

Revistas y directorios de negocios y comercio ()
Marketing directo ()

Internet ()

Ferias y misiones comerciales ()

Ventas personales ()

Programas gubernamentales ()

Otros ()

10);Qué sugerencias daria usted al sector exportador de camardn de la

provincia de Manabi?

4.1.2.3 Metodologia

Para efectos de la investigacion se va a aplicar un censo, utilizando

preguntas abiertas donde se obtendra informacién necesaria para la

verificacion de las hipdtesis.

El censo serd aplicado a las empresas exportadoras de camarén de la

provincia Manabi.



119

4.1.2.4 Tabulacién de Datos

1) De los siguientes motivos de exportacion marque con una X cuales

guiaron a su decision de internacionalizarse.

GRAFICO N° 13

Motivos de exportacion

0%
14% * Ganancias
* Economias de Escala
™ Saturacion Nacional
* Sobreproduccién
™ Beneficios Tributarios

= Otros

Fuente: Resultado de censo aplicado a las empresas Exportadoras de camaron de la
Provincia de Manabi.
Elaborado por: Gonzalo Checa

El principal motivo de exportacion de la mayoria de las empresas
exportadoras de camardn de la provincia de Manabi son las mejores
ganancias que se obtienen por comercial el camaréon en mercados
internacionales debido a que los precios internacionales son superiores
a los nacionales. Debido a que la demanda internacional es elevada en
las empresas mas grandes donde su capacidad instalada les permite
manejar mayores volimenes, la comercializacion exterior genera

economias de escala, el cual es el segundo motivo de exportacion.
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2) Para iniciar el proceso de internacionalizacion su empresa realizo un

proceso de seleccion de mercados.

GRAFICO N° 14

Proceso de Internacionalizacion

Fuente: Resultado de censo aplicado a las empresas Exportadoras de camar6n de la
Provincia de Manabi.
Elaborado por: Gonzalo Checa

Mas de la mitad de las empresas exportadoras de camardén de la
provincia de Manabi durante su proceso de internacionalizacion no
realizan un proceso de seleccion de mercados, y las que si lo realizan
no realizan un proceso completo. Esto se debe al tipo de negocio ya
que segun ellas los mercados ya existen y no deben invertir tiempo ni

recursos en un estudio de los mercados internacionales.
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3) Su empresa realiza una seleccion de mercados preliminar o selectiva.

GRAFICO N° 15

Seleccion de Mercados

* Preliminar

* Selectiva

Fuente: Resultado de censo aplicado a las empresas Exportadoras de camaron de la
Provincia de Manabi.
Elaborado por: Gonzalo Checa

La mayoria de las empresas exportadoras de camaron de la provincia
de Manabi seleccionan los mercados de una forma selectiva y no
hacen una seleccion preliminar, esto se debe a que no siguen un

proceso adecuado de seleccion de mercado.
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4) De los siguientes analisis para la seleccion de mercados de

exportacion marque con una X los que realizo su empresa.

GRAFICO N° 16

Seleccion de Mercados de
Exportacion

¥ Analisisde Demanda

¥ Ninguno

® Anilisis del Macroentorno
® Anilisisdel Microentorno

® Analisisdel Ciclo de Vida

Fuente: Resultado de censo aplicado a las empresas Exportadoras de camar6n de la
Provincia de Manabi.
Elaborado por: Gonzalo Checa

Para la seleccion de mercados internacionales la mayoria de las
empresas exportadoras de camaréon de Manabi solo realizan un
andlisis de demanda para saber si existe 0 no una demanda aceptable
de camaron en los mercados seleccionados. Por otro lado una menor
parte de las empresas exportadoras de camarén de la provincia de

Manabi no realizan ningtn analisis para la seleccion de mercado
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5) De las siguientes posibilidades de la determinacion de objetivos de
exportacion determine los objetivos que su empresa fijé para su

gestion comercial.

GRAFICO N° 17

Objetivos de Exportacion

‘1%

¥ Rentahilidad
* Mercado

® Ventas

* Marca

= Clientes

Fuente: Resultado de censo aplicado a las empresas Exportadoras de camar6n de la
Provincia de Manabi.
Elaborado por: Gonzalo Checa

El objetivo de exportacion principal que las empresas exportadoras de
Manabi se fijan el momento de comercializar su producto en el
exterior es el de rentabilidad debido a que los precios internacionales
son mayores esto hace que la rentabilidad sea mayor. Ademas algunas

empresas fijan objetivos de mercado y unas pocas de ventas.
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6) En las siguientes decisiones de producto cuales considera usted que su
empresa utilizo el momento de iniciar el proceso de

internacionalizacion.

GRAFICO N° 18

Decisiones de Producto

¥ Calidad

* Efectos del Pais de Origen
™ Marca

¥ Empaque

™ Apariencia

® Otros

Fuente: Resultado de censo aplicado a las empresas Exportadoras de camar6n de la
Provincia de Manabi.
Elaborado por: Gonzalo Checa

Las empresas exportadoras de camaron de la provincia de Manabi
consideran que la calidad del producto es algo primordial para poder
competir internacionalmente es por esto que dedican los mayores
esfuerzos durante el proceso productivo para obtener un producto que
cumpla con los estandares de calidad mas elevados. Otro efecto
importante que las empresas aprovechan es el efecto del pais de origen
ya que internacionalmente el camarén ecuatoriano es conocido como

de buena calidad.
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7) De las siguientes opciones de fijacion de precios indique cual emplea

su empresa para la venta de camaron en el exterior.

GRAFICO N° 19

Fijacion de Precios

¥ Precios de Mercado del
Paisde Destino

® A Partir de Costos

¥ QOrientado a la Demanda

™ Andlisis Marginal

™ Otros

Fuente: Resultado de censo aplicado a las empresas Exportadoras de camar6n de la
Provincia de Manabi.
Elaborado por: Gonzalo Checa

Las totalidad de las empresas exportadoras de camar6on no realizan
una fijacion de precios, estas estdn obligadas a adoptar los precios de
mercado del pais de destino debido a que los volimenes que estas no
manejan un gran volumen comparado internacionalmente por esto no

se encuentran en capacidad de fijar precios para su producto.
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8) De las siguientes opciones de distribucion en el mercado internacional

indique cual realiza su empresa.

GRAFICO N° 20

Opciones de Distribucion

® Comerciantes
Intermediarios

* Exportacién Directa

= Agentes Intermediarios

Fuente: Resultado de censo aplicado a las empresas Exportadoras de camar6n de la
Provincia de Manabi.
Elaborado por: Gonzalo Checa

La mayoria de las empresas realizan una exportacion mediante
comerciantes intermediarios, es decir venden su producto a un broker
en el exterior y este se dedica a comercializarlo en el mercado. Un
grupo menor de empresas exportadoras de camardén venden su
producto directamente a supermercados o mayoristas de comida en los
mercados internacionales. Ninguna empresa exportadora de camaron
vende directamente su producto a los consumidores, debido a las
barreras de entrada que existen en los diferentes mercados

internacionales.
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9) De las siguientes herramientas de promocion indique cuales emplea su

empresa en el mercado internacional.

GRAFICO N° 21

Herramientas de Promocion
¥ Internet

"% * Ferias y Misiones

Comerciales

® Ventas Personnales

¥ Revistay Directorios de
Negaciosy Comercio

® Marketing Directo

¥ Programas
Gubernamentales

Fuente: Resultado de censo aplicado a las empresas Exportadoras de camar6n de la
Provincia de Manabi.
Elaborado por: Gonzalo Checa

El Internet es la herramienta de promocion que la gran mayoria de las
empresas exportadoras de camaron de la provincia de Manabi utilizan
para promocionar su producto, ya que realizan la promocion de su
producto y ventas mediante paginas Web y correo electronico.
Ademas algunas empresas asisten a ferias y misiones comerciales en
algunos paises para conseguir nuevos clientes. Solo las empresas
grandes y en contadas ocasiones pueden realizar ventas personales en

el exterior.
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4.2  VERIFICACION DE HIPOTESIS

La hipotesis planteada al inicio de la investigacion fue la siguiente:

La gestion del marketing de exportacion realizada por las exportadoras de camardn
de la provincia de Manabi sigue un proceso sistematico conforme a los postulados

tedricos sobre la comercializacion externa.

Durante el desarrollo del tema se demostrara si se verifico la hipotesis.

4.2.1 Similitud Entre la Teoria y Gestion de Exportacion de la Industria

Camaronera de Manabi

Una vez propuesto el modelo teorico optimo para realizar una adecuada gestion
de marketing de exportacion y realizada la investigacion de campo a las
empresas exportadoras de camaron de la provincia de Manabi sobre la gestion
de marketing de exportacion que realizan, se puede realizar una comparacion

para determinar la similitud que existe entre estas.

4.2.1.1 Motivos de Exportacion

Las ganancias son el principal motivo de exportacion que las empresas
tuvieron para empezar a comercializar camarén en los mercados
internacionales, debido a que el precio internacional de este es mas alto

que el precio nacional.
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Debido a que en el mercado internacional existe una gran demanda de
camardn las empresas exportadoras deben de manejar altos volumenes
del producto lo que les genera economias de escala, el cual seria nuestro

segundo motivo de exportacion.

Como se puede ver los motivos de exportacion que tienen las empresas
exportadoras de camardn son los proactivos, esto quiere decir que estas
empresas se internacionalizan porque quieren hacerlo ya que son
estimuladas para realizar cambios estratégicos para asi obtener un mayor

beneficio.

Por estos motivos las empresas comercializadoras de camaron fueron
constituidas para la exportacion y no siguieron un proceso de
internacionalizacion adecuado ya que los mercados internacionales son

mucho mas atractivos para estas.

4.2.1.2 Seleccion Preliminar de los Mercados de Exportacion

Las empresas exportadoras de camarén de la provincia de Manabi
realizan una seleccion preliminar de mercados dependiendo de su tamafio

y de su tiempo en el mercado.

Las empresas con un mayor volumen de ventas y con mas tiempo en el
mercado internacional si realizan una seleccion preliminar de mercados
contando con un proceso definido y con areas especificas dedicadas a

esta actividad.
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En cambio las empresas con poco tiempo en el mercado o con volimenes
inferiores de producto no realizan una investigacion preliminar de
mercados ya que no cuentan con el presupuesto para estas actividades y
ademas utilizan los mercados ya existentes para comercializar su

producto.

4.2.1.3 Analisis de los Mercados de Exportacion

Las empresas exportadoras de camarén de la provincia de Manabi no
realizan un analisis completo de los mercados a los cuales quieren
exportar su producto debido a que la totalidad de las exportaciones se las
hace a mercados ya establecidos con clientes fijos. La mayoria de las
empresas solo realizan un andlisis basico de la demanda potencial de
estos mercados para conocer el volumen de ventas, los precios y la forma

de pago.

Las empresas exportadoras de camarén no realizan un andlisis de
macroentorno, microentorno o ciclo de vida, esto los podria perjudicar ya

que existe informacion de los mercados que las empresas desconocen.

4.2.1.4 Determinacion de los Objetivos de Exportacion

Las empresas exportadoras de camaron fijan sus objetivos de exportacion
basadas en los motivos que las impulsaron a internacionalizarse. En la
totalidad de las empresas censadas el principal objetivo de exportacion es

de rentabilidad, debido a que todas estan interesadas en obtener el mayor
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beneficio de su inversion. Otro objetivo que las empresas se fijan es el
de mercado, ya que estas estan interesadas en mantener la participacion
en los mercados ya sea de Estados Unidos o de Europa en los cuales
participan. Y el tercer objetivo fijado es el de ventas debido a que en
algunos mercados se fijan objetivos de incremento de ventas
dependiendo del nivel de participacion y de penetracién que las empresas

posean.

4.2.1.5 Definicion de la Estrategia de Penetracion de Mercados

Las empresas exportadoras de camaron utilizan una estrategia primaria
para penetrar los mercados internacionales. Esta estrategia primaria es la
de la venta a un distribuidor-importador, esta es una empresa que compra

camaron y lo comercializa en su pais.

Esta es la estrategia mas utilizada por las empresas exportadoras por el
tipo de negocio, por el tipo de producto y porque para poder realizar una
venta directa en los paises seleccionados existen barreras de ingreso muy

fuertes para empresas extranjeras.

4.2.1.6 Nivel de Estandarizacion del Marketing Mix

El nivel de estandarizacion del marketing mix que manejan las empresas
exportadoras de camaron es elevado debido a que la forma de
distribucion, la promocion la fijacion de precio es similar entre los

mercados donde se comercializa el producto. En algunos casos puede
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haber diferencias en la presentacion del producto debido a las tendencias

de consumo de cada mercado; por ejemplo para el mercado de los

Estados Unidos existe una mayor demanda de camaron completo es decir

sin descabezar y para la Union europea existe una mayor demanda de

solo cola de camardn, esto puede variar un poco la adaptacién del

producto.

4.2.1.7 Configuracion del Marketing Mix de Exportacion

Producto.- Las decisiones principales que las empresas
exportadoras de camardn toman en cuanto al producto son la
calidad y el efecto de origen del producto. La calidad es un aspecto
fundamental ya que al ser un producto de facil descomposicion es
super importante conservar los estdndares requeridos en los

mercados internacionales para poder comercializar camarén.

En lo que respecta al efecto de origen del producto en algunos
mercados internacionales tiene un valor adicional en el momento
de comprar camarén. Por ejemplo en USA el camardn ecuatoriano
tiene un valor mayor que otro camaron de otro pais debido a que el
cliente percibe que el camardn ecuatoriano es de mejor calidad y de

mejor sabor.

Precio.- Las exportadoras de camaron no tienen la potestad de fijar
el precio de venta en un mercado internacional, debido a que el

volumen que manejan dentro de un mercado internacional es bajo.
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Por tal motivo no tienen politicas de fijacion de precios
simplemente acogen el precio del mercado internacional donde van

a vender el camarén.

Plaza.- La manera de distribucion del producto se realiza mediante
comerciantes intermediarios esto quiere decir que las empresas
exportadoras venden su producto a empresas en el exterior algunas
conocidas como brokers las cuales revenden el producto en los
mercados internacionales.  En algunos casos las empresas
exportadoras de camardén realizan una exportacion directa,
vendiendo su producto a grandes cadenas de supermercados o

mayoristas donde después este es comercializado.

Ninguna empresa realiza una venta directa del producto al
consumidor final debido a barreras de ingreso que existen en los

mercados internacionales.

Promocién.- Para la promocion las empresas exportadoras de
camardn utilizan el internet y correo electronico basicamente, ya
que ya constan con un mercado existente y con clientes fijos por tal
motivo no asignan recursos importantes para este tema.
Eventualmente pueden enviar a un representante a ferias
internacionales o misiones comerciales para asi indagar sobre

mercados alternativos.
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4.2.1.8 Indice de Similitud Teoria Practica

CUADRO N° 26
Nivel de similitud
Ponderacion limitado=1 moderado= 2 considerable

Motivos para exportar 0.1 1 0.1
Andlisis de los mercados de
exportacion seleccionados 0.3 2 0.6
Seleceion de mercados de
exportacion. 02 1 0.2
Determinacion de los objetivos de
Exportacion 0.1 2 0.2
Definicion de la estrategia de
penetracion de mercados 0.1 2 0.2
Configuracion del marketing mix 0.2 3 0.6
Indice de Similitud 1 19

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gonzalo Checa

Una vez realizada la matriz se obtuvo un indice de similitud entre el
modelo teérico de marketing de exportacion propuesto con la gestion de
marketing realizada actualmente por las empresas exportadoras de
camar6n de 1,9. Esto nos demuestra que la similitud existente entre estas

es baja.

CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION PRACTICA

Después de realizada la investigacion practica y de haber obtenido el indice de
similitud se llega a la conclusion de que no se verifico la hipotesis ya que las
empresas exportadoras de camardn de la provincia de Manabi no realizan un proceso
sistematico de marketing de exportacion, en cierta medida por el tipo de negocio y la

forma con la cual interactian con los mercados internacionales.
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Principalmente las empresas exportadoras de camaron estan exportando su producto
a mercados ya establecidos con condiciones y reglas claras por ende en algunos casos
lo tnico que estas hacen es vender el camardén a una empresa comercializadora de
productos alimenticios en el exterior o a un broker solo preocupandose de que exista
demanda de producto y un precio adecuado para ellas. En casi ningiin caso se estan
realizando los estudios y andlisis a los mercados potenciales para asi saber si se
puede obtener mejores beneficios en mercados diferentes a los ya establecidos o en

segmentos diferentes de los mismos mercados tradicionales.
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5 PROCEDIMIENTOS Y REQUISITOS PARA LA EXPORTACION DE

CAMARON

TRAMITES PARA EXPORTAR CAMARON

La empresa exportadora de camardn para poder realizar la exportacion de su

producto tiene que realizar el siguiente proceso:

Registro como exportador.- Lo tiene que realizar en el sitio web de la CAE
(www.cae.gov.ec), llenando el formulario electronico; la CAE le asignara a la

empresa la clave y nombre de usuario.

Declaracion de exportacion.- La empresa exportadora de camardon debe presentar la
Declaracion Aduanera Unica de Exportacion y llenarla segun las instrucciones
contenidas en el Manual de Despacho de Exportaciones en el distrito aduanero donde

se transmita y se tramita la exportacion.

Documentos a presentar.- La empresa exportadora de camarén debera ir con la

siguiente documentacion:

* RUC de exportador.

* Documento de Transporte (Bill of Lading, Guia Aérea, Carta de Porte.
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¢ Factura Proforma

* Factura comercial original.

* Autorizaciones previas.

* Certificado de Origen.

* Se debe declarar el precio minimo referencial FOB del camaron.

» Certificado del calidad emitido por la Subsecretaria de Recursos Pesqueros, en

Guayaquil.

e Certificado Ictiosanitario emitido por el Instituto Nacional de Pesca, en

Guayaquil.

Tramites aduaneros.- Los tramite aduaneros que la empresa exportadora de

camaron debe de realizar estan comprendidos en dos fases:

* Fase de Pre-embarque

Esta fase se inicia con la transmision y presentacion de la Orden de Embarque
de camaron (codigo 15), que es el documento que consigna los datos de la
intencion previa de exportar. El exportador o su Agente de Aduana (Verificar
la obligacion de utilizar Agente de Aduana en el art. 168 del Reglamento a la

Ley Organica de Aduana con respecto a las entidades del sector publico y los
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regimenes especiales) deberan transmitir electronicamente a la Corporacion
Aduanera Ecuatoriana la informacion de la intencién de exportacion, utilizando
para el efecto el formato electronico de la Orden de Embarque, publicado en la
pagina web de la Aduana, en la cual se registraran los datos relativos a la
exportacion tales como: datos de la empresa exportadora de camardn,

descripcion de mercancia, cantidad, peso y factura provisional.

Una vez que es aceptada la Orden de Embarque por el Sistema Interactivo de
Comercio Exterior (SICE), la empresa exportadora de camardén se encuentra
habilitada 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.

Fase Post-embarque

La empresa exportadora de camaron debe presentar la DAUS definitiva
(Codigo 40), que es la Declaracion Aduanera de Exportacion, que se realiza

posterior al embarque.

Luego de haber ingresado el camaron a Zona Primaria para su exportacion, el
exportador tiene un plazo de 15 dias habiles para regularizar la exportacion,

con la transmision de la DAU definitiva de exportacion.

Para el caso exportacion via aérea de camaron en estado fresco, el plazo es de
15 dias habiles después de la fecha de fin de vigencia (Gltimo dia del mes) de la

orden de embarque.
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Previo al envio electronico de la DAU definitiva de exportacion, los
transportistas de carga deberdn enviar la informacidén 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 enviard un mensaje de

aceptacion al exportador o agente de aduana con el refrendo de la DAU.

Numerada la DAU, la empresa exportadora de camaron o el agente de aduana
presentaran ante el Departamento de Exportaciones del Distrito por el cual

sali¢ 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).

= Pago a CORPECUADOR (para exportaciones de banano).

= CORPEI
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6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

1.

La empresas exportadoras de camaron de la provincia de Manabi no aplican
correctamente un plan de marketing internacional debido a que encuentran
muchos compradores internacionales por tal motivo muchas no obtienen los

beneficios que podrian obtener.

Las empresas exportadoras de camarén de la Provincia de Manabi no realizan los
estudios ni analisis necesarios para conocer las oportunidades y amenazas de los
mercados internacionales, esto podria afectar directamente en los resultados

obtenidos ya que muchas veces exportan sin la informacion necesaria.

El nivel de estandarizacion del marketing mix es alto debido a que se utilizan
estrategias similares para la exportacion de camarén a diferentes mercados ya que
al ser la presentacion del camardn igual, el tipo de distribucion, la promocion en

la mayoria de los mercados seleccionados.

La mayoria de las empresas exportadoras de camaron de la provincia de Manabi
solo exportan el producto en dos presentaciones, camarén entero o colas de
camardn, pero no exportan productos semi-elaborados lo cual les abriria nuevos

nichos de mercados.
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El camardn ecuatoriano goza de prestigio internacional fruto de la calidad y del
posicionamiento adquirido en sus consumidores. La experiencia ha ayudado a
desarrollar la parte tecnoldgica e investigativa sobre las enfermedades y a ampliar

los mercados paulatinamente.

Las condiciones climaticas en Ecuador contribuyen al abastecimiento continuo
del producto, puesto que Ecuador es el uno de los pocos paises en el mundo
donde el numero de sus cosechas oscila entre 2 y 2,8 por afo, esto hace que la

exportacion de producto sea continua durante el afo.

La industria camaronera ecuatoriana posee una infraestructura con un potencial
que todavia puede ser explotado. EIl sector se ha propuesto llegar a todos los
mercados consumidores tanto nacionales como internacionales con productos de

calidad.

Existen barreras de entrada muy fuertes en algunos paises debido a proteccion de
industrias nacionales o a convenios internacionales con otros paises, por tal
motivo las empresas exportadoras de camaron no pueden realizar ventas directas

en estos mercados.

A pesar de que las economias de escala no se dan en todas las plantas
procesadoras de camaron de la provincia de Manabi, la industria compite con sus
pares internacionales en calidad y precios lo que hace que el Ecuador este entre

los cinco primeros paises exportadores de camaron.
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Debido a las caracteristicas de los mercados internacionales la promocion
realizada por las empresas exportadoras de camaron de la provincia de Manabi es
muy limitada esto provoca que el producto no sea conocido en algunos nichos de

mercado.

Hay limitaciones para fortalecer los canales de distribucion internacionales
debido a la dependencia de pocos compradores, o a las condiciones que estos
imponen a las empresas exportadoras ecuatorianas, especialmente en el mercado

norteamericano.

.En la actualidad no existen empresas exportadoras de camaréon que vendan su

producto con una marca propia directamente al consumidor final en los mercados

internacionales debido a las barreras de los diferentes mercados internacionales.

El potencial desarrollo que posee el Ecuador en el campo de la acuicultura, abre
la posibilidad de invitar a inversionistas nacionales y extranjeros a combinar
fuerzas, y beneficios con los productores ecuatorianos y conjuntamente generar
productos industrializados, abrir nuevos mercados para productos con valor

agregado, brindar asistencia técnica y transferir tecnologia.

Las empresas exportadoras de camardn tienen inconvenientes con el acceso al
producto debido a la baja produccion que existe en el pais, por tal motivo muchas
trabajan con niveles de capacidad instalada muy bajos lo que genera disminucion

en las ganancias.



143

15.En la actualidad existen pocos tratados comerciales internacionales para la

comercializacion de camardn, esto provoca que las empresas exportadoras de este
producto solo puedan vender camardén a pocos paises lo que genera una

dependencia de compradores.

6.2 RECOMENDACIONES

1.

Implementacion por parte del estado o por parte de instituciones como la
CORPEI, de programas de capacitacion sobre marketing internacional al
exportador de camardén para asi este tenga las herramientas adecuadas para

realizar su gestion comercial internacional.

Debido al alto grado de estandarizacion del marketing mix las empresas
exportadoras de camaron deberian penetrar nuevos mercados internacionales ya
que las estrategias a utilizar son similares, esto facilitaria la gestion comercial de

estas.

El exportador de camardon deberia empezar a explorar nuevas formas de
presentacion de producto como por ejemplo productos elaborados en base de
camaro6n, de esta manera podria abrir nuevos mercados, obtener mejores precio y

por ende mejores ganancias.

Siendo el camarén uno de los principales productos de exportacion del pais, el
gobierno deberia implementar acciones para incentivar la produccion,
comercializacién y exportacion de camardn, como lineas de crédito, subsidios,

incentivos tributarios.
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5. Se deberia generar una mayor union entre empresas exportadoras de camaron de
la provincia de Manabi y del pais en general, para asi tener mayor poder de

negociacion con proveedores y clientes generando mayores beneficios comunes.

6. Realizar inversiones en investigacion y desarrollo para asi mejorar la calidad del
producto, técnicas de crianza, cultivo y cosecha, manejo de producto,
procesamiento y manejo durante la exportacion; para asi poder obtener mejores

resultados en toda la industria.

7. El gobierno deberia firmar acuerdos comerciales con paises de Europa, Asia y
América para crear mejores condiciones para los exportadores ecuatorianos de

camardn, de esta manera incentiva la exportacion a nuevos mercados.

8. No se deberia olvidar que esta industria genera plazas de trabajo, inversiones de
capital, desarrollo social y econdémico tanto para las comunidades donde estan
localizadas sino para el pais en general, por ende se deberia tener el apoyo del

gobierno para generar, direccionar y permitir una mayor inversion en la industria.

9. Las empresas exportadoras de camarén de la provincia de Manabi deberian
aplicar nuevas técnicas de penetracion de mercados para asi tener nuevas formas

de comercializar el producto y ampliar la actividad a nuevos mercados.

10. El gobierno deberia organizar misiones comerciales a paises con mercados
potenciales para las exportaciones ecuatorianas especialmente el camaron. De
esta manera se conseguiria mas mercados y se eliminaria la dependencia de pocos

compradores.
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El gobierno ecuatoriano debe negociar, ampliar y mantener tratados comerciales
con paises importadores de camaron, de esta manera el camardn ecuatoriano sera
mas competitivo en esos paises ya que se elimina el cobro de aranceles al

producto.

Se recomienda a las empresas exportadoras de camardn realizar anélisis mas
profundos sobre demanda potencial, ciclo de vida de productos, anéalisis de micro
y macro entorno, para asi obtener mayor informacidn sobre los mercados y tener

mayor poder de decision y negociacion internacional.

Las empresas exportadoras de camardn de la provincia de Manabi deberian crear
una marca comun para su producto, para asi poder comercializarlo directamente
al consumidor final en algunos mercados, de esta manera se disminuye una

intermediacion de empresas internacionales.
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