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RESUMEN

El estudio tuvo como objetivo determinar las razones para el uso de intermediarios en las
exportaciones de la ciudad de Esmeraldas. El enfoque de estudio fue cuantitativo, con
alcance descriptivo y disefio no experimental. Se trabajé con una poblacion de siete
empresas que realizan exportaciones de diferentes rubros y operan en Esmeraldas. Se
aplico un cuestionario, que fue validado por expertos en el area de negocios
internacionales. Los resultados refieren cuatro grandes razones por las cuales usan
intermediarios es sus empresas: por la gran distancia con el mercado, por la falta de
tiempo para responder a los tramites y transacciones, por la reduccion de los costes en las
operaciones de intercambio y porque ayudan a identificar mercados potenciales. Las
conclusiones del estudio evidencian que las razones del uso de intermediarios en las
transacciones internacionales resultan positivas para los productores, especialmente en
areas como Logistica y Gestion, experiencias que le han traido beneficios a los mismos

porgque ademas ahorran tiempo y recursos.

Palabras clave: intermediarios; proceso de transaccion; proceso de logistica; gestion de

adquisicion del producto



ABSTRACT

The objective of the study was to determine the reasons for the use of intermediaries in
exports from the city of Esmeraldas. The study approach was quantitative, with a
descriptive scope and non-experimental design. We worked with a population of seven
companies that export different items and operate in Esmeraldas. A questionnaire was
applied, which was validated by experts in the area of international business. The results
refer to four main reasons why they use intermediaries in their companies: due to the great
distance from the market, due to the lack of time to respond to procedures and
transactions, due to the reduction of costs in exchange operations and because they help
to identify potential markets. The conclusions of the study show that the reasons for the
use of intermediaries in international transactions are positive for producers, especially in
areas such as Logistics and Management, experiences that have brought benefits to them

because they also save time and resources.

Keywords: intermediaries; transaction process; logistics process; product procurement

management



PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO

e Descripcion del problema a estudiar

La exportacion es un proceso clave en el &mbito de los negocios internacionales
y juega un papel fundamental en la economia global como proceso mediante el cual, las
empresas venden y envian bienes tangibles e intangibles a otros paises para obtener
beneficios de esas negociaciones (Torres, 2004). Este proceso permite a las empresas
expandirse mas allad de sus mercados locales, aprovechar nuevas oportunidades de
crecimiento y diversificar sus ingresos, sin embargo, impone como reto a las empresas el
auto reconocerse en su tamafio, composicién y capacidades para que puedan tener una

participacion activa en el mercado internacional (Park et al. 2019).

Bajo este panorama, las exportaciones pueden incluir una amplia variedad de
productos y servicios, desde bienes manufacturados hasta productos agricolas y recursos
naturales, que hacen incrementar sus capacidades productivas, asi como tecnoldgicas
(Vergara, 2021), lo que pueden demandar de nuevas alternativas para mantener sus
escalas en el mercado mundial, especialmente en aquellos pequefios productores; una de

ellas es el uso de intermediarios (Proafio, 2013).

Los intermediarios en la exportacion son actores que generalmente se encuentra
presentes en el proceso de comercio internacional porque se han transformado en agentes
centrales dentro de las cadenas de valor de las empresas para acelerar los intercambios
comerciales (Gaudin y Padilla, 2020). Ellos facilitan la conexion entre productores y
consumidores en diferentes paises. Estos intermediarios pueden desempefiar diversas
funciones, como identificar oportunidades de mercado, gestionar la cadena de suministro
y la logistica, negociar contratos y acuerdos comerciales, ademas, trabajar en conjunto

con los productores o fabricantes para obtener beneficios mutuos (Garcia, 2014).

Los intermediarios en la exportacion son empresas o individuos que se encargan
de facilitar el proceso de exportacién, actuando como intermediarios entre los productores
y los compradores en el extranjero, atrayendo nuevos mercados y consumidores (Moreno

et al. 2020). Es importante destacar que la eleccion de los intermediarios en la exportacion



puede variar segun la industria, el producto y el mercado objetivo. Cada empresa
exportadora evalUa sus necesidades y busca intermediarios confiables y competentes que

se ajusten a sus requerimientos especificos (Gaudin y Padilla, 2020).

Algunos ejemplos de intermediarios en la exportacién incluyen agentes,
distribuidores, consorcios de exportacion y despachantes de carga. Estos actores pueden
ayudar a las empresas a superar barreras geograficas, culturales y regulatorias,
permitiéndoles expandirse a nuevos mercados Yy aprovechar oportunidades de
crecimiento, porque estan en contacto mas directo con los consumidores finales y son
quienes negocian la calidad y los precios para los clientes (European Forest Institute,
2021).

En el mundo y paises del bloque comercial internacional de Europa, los agentes
intermediarios poseen una importante presencia en el desarrollo de exportaciones, estos
intermediarios suelen ser empresas especializadas en la exportacion que ofrecen servicios
de asesoramiento, logistica y financiamiento a los productores locales que desean
exportar sus productos (Acosta, 2017). Ademas, tienen una amplia red de contactos en el

extranjero, lo que les permite encontrar compradores para los productos locales.

América Latina y el Caribe han tenido un crecimiento econémico perceptible en
los Gltimos afios, aunque se vio afectado en el 2020 producto a la pandemia ocasionada
por el COVID 19. Ese afio decayeron a -13% las exportaciones en la region,
considerandose el peor desempefio de estos paises desde el 2015 hasta la actualidad
Comisién Econdmica para la América Latina - CEPAL, (2021). Esto ha generado que los
empresarios busquen alternativas como la implementacion de intermediarios o también

Ilamados agentes de distribucion, Brokers o mediadores (Acosta, 2017).

En América Latina y el Caribe, los intermediarios son mucho mas comunes,
especialmente en paises como el Ecuador, estos juegan un papel fundamental en el
proceso de exportacion, facilitando la conexién entre los productores locales y los
mercados internacionales, siendo una practica habitual entre los pequefios productores y
quienes exportan el producto (Morales et al. 2018). Estos intermediarios pueden ser tanto
empresas especializadas en comercio internacional como agentes comerciales

independientes. Su principal objetivo es ayudar a las empresas a superar barreras y
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desafios en los mercados internacionales, brindando servicios especializados Yy

conocimientos locales.

Datos del Banco Mundial (2021), mencionan que Ecuador actualmente esta en el
puesto 68 de los paises exportadores, y segun el Ministerio de Agricultura y Ganaderia,
el primero en exportacion de cacao en grano en América (Ministerio de Agricultura y
Ganaderia, 2023). Sus ventas al exterior estan en el 20,47% con respecto al Producto
Interno Bruto (PIB). Esto indica que en el pais la exportacion tiene un comportamiento

fluctuante y paulatinamente creciente.

Sin embargo, esta fluctuacion creciente de las exportaciones en Ecuador no esta
libre de dificultades. Aun persisten dificultades que se han hecho evidentes desde hace
afios atras, ya indicaba Blanco (2011) en su estudio que factores como el desconocimiento
de los pequefios y medianos productores acerca de estrategias de negociacion, analisis de
mercados, aspectos técnicos para iniciar una exportacion, restringen fuertemente el
desarrollo de los productores y la competitividad de las empresas ecuatorianas en el

exterior.

El Ecuador historicamente ha participado en las exportaciones con diferentes
rubros hacia paises de Europa y Estados Unidos, y, aunque su participacion actualmente
en el mercado es del 62% en el mercado mundial (Vicepresidencia de la Republica del
Ecuador, 2015). Durante los Gltimos afios, segun los autores revisados, se puede indicar
que las altas demandas, la vulnerabilidad de los precios y la competitividad han crecido,
y con ello también el uso de intermediario para las negociaciones internacionales. En este
sentido, Morales et al. (2018) que la comercializacion de diversos productos bajo la figura
de intermediarios se practica frecuentemente en el pais. Después de la cosecha, se vende

a los intermediarios, quienes se encargan de exportarlo.

Al respecto, coincide también, la European Forest Institute (2021), esta sefiala
que el sector cacaotero y de otros rubros son industrias que dependen en gran parte de los
intermediarios, alcanzando un poco de méas de mil intermediarios que realizan sus
operaciones en centros de acopio, donde se almacenan los productos traidos de los
pequefios productores, y que posteriormente son exportados al exterior en un 85%

aproximadamente.



De igual forma los productos cultivados por pequefios productores son
comercializados por intermediarios, quienes imponen ciertas condiciones de intercambio
a los productores que no le son favorables (Quezada, 2022). De manera que, los
intermediarios son una figura que ha ido creciendo al paso de los afios en el tema de las
exportaciones en muchas provincias del Ecuador, especialmente en Esmeraldas
(Sozoranga, 2022).

En cuanto a Esmeraldas, esta es reconocida como una provincia ecuatoriana
destacada en la produccion de mariscos, peces y camarones (Cobefia, 2023); asi como el
aceite de palma y el cacao fino de aroma. Estos productos gozan de renombre a nivel
local, nacional e internacional. Segun datos de Borja et al. (2021) Esmeraldas para el afio
2018, tuvo una participacion del 10% en la produccion nacional del cacao de fino aroma,
siendo una de las tres provincias que en conjunto suman a la mayor produccion del pais,
lo que agrego6 al crecimiento de exportaciones en este sector para este afio 2018, con un

total de 315 toneladas, significando un ingreso importante al pais de 710 millones.

Sin embargo, actualmente su contribucion a las exportaciones del pais es méas baja
si se compara con otras provincias como Manabi, Los Rios y El Oro (Sozoranga, 2022)
y, por lo tanto, son bajas sus expectativas para los proximos afios. Esta situacion se debe
en gran parte a la presencia de intermediarios en el proceso de comercializacién, quienes
adquieren los productos esmeraldefios y los distribuyen a otros mercados (El Misionero,
2023). De esta manera, los productores locales venden su produccidn a exportadores que,
asu vez, envian los productos a través de otras aduanas del pais (Direccion de Inteligencia
Comercial, PROECUADOR, 2021).

Otra dificultad que se presenta es la distribucion desigual de los beneficios
econdmicos entre los productores y los intermediarios. Los intermediarios pueden obtener
margenes de ganancia significativos al revender los productos en los mercados
internacionales, mientras que los productores locales pueden recibir una menor

proporciodn de las ganancias (Gaudin y Padilla, 2020).

Ademas, la presencia de intermediarios en el proceso de exportacion puede
generar falta de transparencia en la cadena de suministro, lo que dificulta el rastreo de los

productos y el cumplimento de los estandares de calidad y sostenibilidad en los mercados
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internacionales. A eso se suma una limitada capacidad de los productores locales para
innovar y desarrollar nuevas habilidades y competencias. La dependencia de los
productores locales en Esmeraldas de los intermediarios en el proceso de exportacion
puede limitar su capacidad para adaptarse a las cambiantes demandas del mercado y

afectar negativamente su competitividad en el mercado global.

Bajo este marco problematico, tal como refiere Acosta (2017), la literatura
cientifica econdmica y de negociaciones internacionales, pone en evidencia la
participacion de los Brokers o intermediarios en las exportaciones de diversos rubros. No
obstante, segun Gaudin y Padilla (2020), no existe un consenso sélido en los términos
sobre su aporte a la competitividad o generacion de valor agregado a la cadena del
mercado internacional, ni sobre el control que pueden llegar a ejercer en el ambito de las
negociaciones a gran escala, por lo que se puede generar un debate sobre el papel que
estos tienen, si es positivo o negativo frente a las negociaciones e intercambio

internacional.

En torno a ello, una de las posibles consecuencias es que el uso de intermediarios
en las exportaciones puede dar lugar a situaciones de monopolio o concentracion de poder
en manos de unos pocos actores. Lo que podria limitar la competencia en el mercado y
generar barreras de entrada para nuevos productores o intermediarios que deseen
participar en el proceso de exportacion. Y, por otro lado, se encuentran posiciones
contrapuestas que ponen de manifiesto ventajas y ayudas de los intermediarios en las

operaciones de intercambio internacional.

Lo evidente es que el uso de intermediarios es un hecho o fendmeno que se
encuentra presente en las exportaciones de productos como el café, camardn, cacao en
Esmeralda, aunque la literatura refleja algunas sefiales sobre su presencia, desde hace
algunos afios, en la actualidad existen mas de 51 organizaciones sociales, gobiernos
locales en Esmeraldas que se dedican a la produccion, comercializacién y exportacion de
diversos productos y emprendimientos que poseen sus propias limitaciones y situaciones
internas, las cuales acceden a diversos mecanismos para sus operaciones (Ministerio de

Inclusion Economica y Social, 2023).



Conforme a la problematica anteriormente descrita, se planted la siguiente
pregunta cientifica general para dar respuesta en la presente investigacion: ¢Cuéales son

las razones para el uso de intermediarios en las exportaciones de la ciudad de Esmeraldas?

e Justificacion del estudio

Ha sido importante la realizacion de esta investigacion para la universidad, como
para el pais por ser un tema relacionado con los negocios internacionales. Ella ha
permitido dar a conocer a los productores locales acerca de las exportaciones de sus
productos, principalmente aquellos factores que influyen tanto directa como

indirectamente con relacion al uso de los intermediarios.

Por otra parte, esta investigacion procura servir de contribucion a la mejora de las
situaciones problemaéticas que registra la literatura sobre los productores de la ciudad de
Esmeraldas, de tal manera que puedan lograr los intentos de expandirse a un mercado
internacional y no solamente local, permitiéndoles que sus productos sean conocidos a
nivel mundial. Esta investigacion les brindara recursos que les permitira conocer diversos
factores necesarios para poder exportar sus productos o servicios de manera directa y
puedan comprender asi, cdmo las empresas locales pueden mejorar su desempefio en el

mercado internacional y contribuir al desarrollo econémico local.

Cabe recalcar que, si la ciudad de Esmeraldas tuviera el paso hacia nuevos
mercados sin la utilizacion de intermediarios, esta fortaleceria las relaciones comerciales,
y se generaria mas plazas de trabajo. Por ende, la economia de la provincia del pais, estaria
creciendo y los productores locales serian mas reconocidos a nivel mundial. En esencia,
los resultados de esta investigacion seran una fuente de informacion, una guia base para
los productores esmeraldefios que deseen exportar, asi como también para las entidades
correspondientes para que fomenten las exportaciones, usando favorablemente a los

intermediarios.

Igualmente, este estudio servirda a los estudiantes de la carrera de Negocios
Internacionales como guia para investigaciones futuras en lo metodol6gico como tedrico.
De esta manera se amplia y se mantienen actualizados los conocimientos acerca del tema

investigado. Del mismo modo, la metodologia es una préactica que puede contribuir a que
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otras investigaciones se orienten en una ruta de estudio, que combina la revision
documental, asi como las fuentes de primera mano, como lo son los pequefios productores

que operan en Esmeraldas.

Los resultados de la investigacion seran un instrumento valioso que contribuird a
resolver problemas relacionados con el uso de intermediarios en la exportacion, tales
como: la falta de control sobre el proceso de exportacion de los productos, retrasos en la
entrega, problemas de calidad, altos costos de exportacion, la falta de conocimiento del
mercado. Finalmente, al comprender las razones para el uso de intermediarios en las
exportaciones, se puede obtener una visidn mas clara de como optimizar y mejorar las

practicas comerciales en el ambito de los Negocios Internacionales.

e Objetivos

Objetivo General
Determinar las razones para el uso de intermediarios en las exportaciones de la

ciudad de Esmeraldas.

Objetivos Especificos
1. Conocer las razones que conllevan a las exportadoras de la ciudad de
Esmeraldas al uso de intermediarios en el proceso de las transacciones.
2. ldentificar las razones que conllevan a las exportadoras de la ciudad de
Esmeraldas al uso de intermediarios en el proceso de logistica.
3. Conocer las razones que conllevan a las exportadoras de la ciudad de
Esmeraldas al uso de intermediarios en la gestion de adquisicion de los

productos por parte del consumidor final.



CAPITULO 1. Marco Teorico

1.1.  Bases conceptuales

1.1.1. Exportacion. Definicion. Generalidades

Exportacion es un término que se usa en las ciencias econdémicas para referirse a
todas aquellas transacciones comerciales de bienes o servicios, privadas o publicas entre
dos 0 mas naciones, bajo determinadas condiciones aduaneras y fiscales (Castafio et al.
2015). Segun Krugman et al. (2021) “la exportacion se centra en la venta de productos y
servicios a nivel internacional. Esta definicién destaca la importancia de la venta de
bienes y servicios en el extranjero para el crecimiento econdmico de un pais” (p. 12). Al
hacer hincapié en la exportacion como un proceso fundamental, se reconoce su papel
crucial en la generacion de ingresos y en el fortalecimiento del comercio exterior para un
pais. Refuerza la idea de que la exportacion es un componente esencial para el desarrollo

econdmico y la expansién de los negocios a nivel global.

Otra definicion de exportacion, proporcionada por Salvatore (2019) destaca
igualmente la importancia econémica de las exportaciones para el pais de origen. Segln
Salvatore, “las exportaciones son los bienes y servicios que un pais produce y vende a
otros paises, generando ingresos y empleo en el pais exportador” (p. 45). Se resalta como
las exportaciones pueden contribuir al crecimiento y desarrollo de una nacion, teniendo
una influencia positiva dentro de los movimientos econémicos, no solamente a nivel

local.

Por su parte, Hill y Hult (2018) ofrecen una definicion de exportacion que se
enfoca en la relacién entre las exportaciones y su importancia como una estrategia para
expandir los negocios en mercados internacionales. Para estos autores, las exportaciones
son una forma de entrada en mercados extranjeros que implica la produccién de bienes y
servicios en el pais de origen y su venta en el exterior. En atencion a estas premisas, se
puede decir que la exportacion es un proceso fundamental en el comercio internacional,
porque permite a los paises intercambiar bienes o servicios bajo acuerdos mutuos en los

que se ven fortalecidas econémicamente las partes.



Finalmente, Daniels et al. (2021) ofrecen una definicién de exportacién que
resalta el papel de las exportaciones en la expansion y diversificacion empresarial, como
pueden ayudar a las empresas a crecer, a expandirse a multiplicarse internacionalmente.
Segun estos autores, las exportaciones son transacciones en las que un pais envia bienes
y servicios a otro pais, lo que permite a las empresas aprovechar las oportunidades de
crecimiento y diversificacion en mercados internacionales. Y de esta manera se
beneficiaria y tendria una participacion importante en el bloque de exportacion de

productos en el terreno econdmico internacional.

Todas las anteriores definiciones ponen en relieve la importancia que poseen las
exportaciones en el marco de las negociaciones internacionales para los paises. Estas,
evidentemente, aportan al desarrollo y al crecimiento no solo de las empresas sino de la
economia interna de los Estados que suscriben y celebran convenios para la exportacion.
En torno a ello, se puede indicar que las exportaciones cada dia evolucionan, se hacen
mas amplios los campos, abarcadores y profundos, en los términos de los tipos de bienes,
los rubros, asi como las condiciones y politicas aduaneras sobre las cuales desarrollan

estas operaciones en el mundo.

La exportacién como bien se ha aclarado hasta aqui es un proceso, un ciclo o
recorrido que requiere de determinados agentes que componen este sistema. Son estos los
productores o fabricantes, los exportadores, la aduana o instancia fiscal que se encarga de
verificar el producto, aplicar las leyes y normativas, esta se maneja al salir y al entrar, el
importador que es quien recibe el producto, el almacén donde se acumula la carga de los
productos y finalmente el cliente. Al respecto, la figura 1 muestra el esquema propuesto
por la Unién Europea (2018), en el que es posible visualizar como se desarrolla este ciclo.

En la figura 1 se puede visualizar el punto donde nace con el productor, mientras
que el exportador es quien realiza el contrato con el cliente final, los bienes son
comprados al proveedor, cuando se trata de pequefios productores, se les compra a través
de un intermediario en la venta. El proveedor que ha hecho la negociacién se encarga de
las normativas que rigen el sistema arancelario del pais de salida y de destino, todo lo
concerniente a certificaciones, normalizacion, entre otros. Una vez que este pasa por todo
el sistema de aduanas de ambos paises, se lleva a cabo el contrato entre el cliente y el

proveedor (Unién Europea, 2018).



Figura 1

El proceso de exportacion

CARTA DE PAGO

IMPORTADOR

ADUANA ¢

DE ENTRADA EXPORTADOR

Nota. Se expone el proceso de exportacion segin la Unidn Europea con cada uno de los
componentes que intervienen en este. Tomado del informe de Exportacion e importacion de la
Unién Europea (2018, p. 8)

Por otra parte, El Servicio de Aduana del Ecuador (2023), indica que el acto de
exportacion en el pais se compone de:
» Regimenes de exportacion, segln los cuales trazan las reglas sobre las que
se hacen las negociaciones.
» Los pasos previos a la exportacion (procedimientos administrativos
previos).
» Condiciones sobre quienes pueden exportar, que poseen la autorizacion
por el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador.
» Obtencion del Registro de Exportador.
Todos estos aspectos deben cumplirse para que las exportaciones se realicen

adecuadamente.

Es importante conocer que el sistema de exportacion del Ecuador al igual que el
de otros paises aliados, se maneja través de un régimen aduanero. Este sistema esta
compuesto por aquellos regimenes de no transformacion, los de transformacion y otros
relativos a devoluciones, almacén libre, especial, ferias internacionales, reembarque,
trasbordo y transito aduanero; todos con una fundamentacion legal del Codigo Organico
de Produccion de Inversiones y el Reglamento al titulo de facilitacion aduanera para el
comercio del libro V del COPCI. Todos los anteriores regimenes se aplican como un
sistema de tratamiento para determinadas mercancias, y de conformidad con la legislacion

del Estado ecuatoriano (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2023).
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1.1.2. Barreras de la exportacion

En el proceso del intercambio internacional existen mecanismos regulatorios
establecidos como parte del convenio celebrado entre los paises que negocian, muchos de
estas normativas o regulaciones se pueden presentar como barreras. Las barreras de
exportacion son todas aquellas limitaciones, obstaculos, restricciones a la exportacion que
puede ser de orden operativo, normativo, o actitudinal que inciden en la capacidad de

sostener las operaciones comerciales en el contexto de la exportacion (Rivera, 2021).

Dentro de las barreras se pueden mencionar: arancelarias (BA), No arancelarias
(BNA), como aquellas de origen técnicas, sanitarias, politicas, etc., (Baena 2019). De
acuerdo con este autor, las BA se establecen con el fin de lograr la nivelacion de los
precios de los bines extranjeros con relacion a los productos o bienes nacionales, los
cuales usualmente suelen ser més elevados que a los adquiridos en el exterior. Y las BNA
se definen con el proposito de aplicar restricciones a las importaciones por otras vias o

mecanismo en casos donde no se haga el uso de los gravamenes.

Entretanto, Ugarte (2018), sostiene que las barreras a la exportacion son
limitaciones que pueden impedir que las empresas inicien, expandan o sostengan sus
operaciones exportadoras. Este afiade otras barreras, las mismas las divide en tres tipos:
operativas, actitudinales y estructurales y humanos para llevar a cabo actividades de
exportacion. Por ejemplo, la falta de capital para invertir en la produccién y el transporte

de bienes puede ser una barrera importante para las empresas que desean exportar.

Ugarte (2018), indica, ademas, que una de las barreras de exportacion que se
pueden encontrar dentro de las pymes de pequefios productores, de las cuales un 70 a 80%
de las empresas no tienen un masculo financiero o departamento de exportacion que
pueda llevar a cabo los procesos de inteligencia de mercadero necesarios para lo
concerniente a la exportacién exitosa de productos. Por ende, los gremios cuentan con un
rol relevante para fomentar los emprendimientos de exportacion a través de la

diseminacidn de tanto practicas como bondades de inteligencia comercial.

En atencién a ello, Ugarte (2018) expone los siguientes tipos de barreras:
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» Las barreras actitudinales se refieren a los obstaculos psicologicos y
culturales que enfrentan las empresas al tratar de expandirse
internacionalmente. Por ejemplo, el miedo al fracaso o la falta de
confianza en la capacidad de la empresa para competir en mercados
extranjeros pueden ser barreras importantes para algunas empresas.

» Por ultimo, las barreras estructurales se refieren a los obstaculos externos
que enfrentan las empresas al tratar de exportar sus productos. Estas
barreras pueden incluir aranceles, regulaciones gubernamentales y
requisitos técnicos especificos para los productos.

» Las barreras estructurales también pueden incluir problemas logisticos

como el transporte y el almacenamiento.

Baena (2018) agrega que las barreras arancelarias son una especie de
proteccionismo comercial, que ha ido aumentando a través de los afios y su presencia ha
afectado a diversos sectores productivos en el mundo. Aungue, el Banco de Desarrollo
de América Latina CAF ( 2021) sefiala que los Tratados de Libre Comercio y otros
acuerdos entre sus politicas poseen clausulas de liberacion que flexibilizan el intercambio,
liberando de aranceles y de las barreras no arancelarias, generando mayor dinamismo a

las exportaciones e intercambios entre los Estados signatarios.

Por consiguiente, Rivera (2021) refiere dos tipos principales de barreras a la
exportacion: internas y externas. Las barreras internas son aquellas que estan dentro del
control directo de la empresa, como la falta de recursos financieros o humanos. Las
empresas pueden superar estas barreras mediante una mejor gestion financiera o mediante
la contratacion de personal adicional con experiencia en comercio internacional. Las
barreras externas son aquellas que estan fuera del control directo de la empresa, como los
aranceles y las regulaciones gubernamentales. Las empresas pueden superar estas
barreras mediante la busqueda de asesoramiento legal y técnico, asi como mediante la

colaboracién con otras empresas para compartir recursos y conocimientos
Sobre este punto también se refieren Méndez et al. (2022) que una de las grandes

barreras en la exportacion es la falta de conocimiento, de capacitacion y especializacion

de los comerciantes y de su personal, asi como la inexperiencia de los encargados en el
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manejo del sistema arancelarios del pais de origen y de sus socios comerciales

internacionales, lo que puede afectar la exportacion.

A modo de interpretar los aportes de los autores citados, se puede indicar que las
barreras se presentan por diversas razones y factores que se encuentran presentes en el
proceso de la negociacion y de la exportacion o traslado de los bienes a los clientes. Estas

pueden afectar la competitividad

1.1.3. Tipos de exportaciones

De acuerdo con El Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego del Perd (2023)
existen dos formas de exportar la primera es de forma directa, y la segunda de forma
indirecta. La forma directa de exportar se hace por medio de clientes nacionales que
exportan sus productos o bienes directamente a otros clientes nacionales, o clientes en el
extranjero. Y la forma indirecta se hace a través de clientes nacionales o intermediarios

que luego exportan el producto al mercado extranjero.

En el Ecuador las exportaciones se clasifican en tradicionales (como el petrdleo,
el banano, etc), no tradicionales (los productos que se exportan con menor frecuencia),
restringidas (las que estan limitadas por el Estado por motivos de seguridad) y no
restringidas (otras que no poseen restricciones, pero que deben igualmente cumplir con
los requisitos aduaneros). Asi como aquellas que se pueden clasificar segun su valor, su

periodo, su libertad, su destino y su origen sectorial (Rueda-Pozo, 2018).

Para Global Negotiator (2023) uno de los tipos de exportacion es la directa. Esta
permite un contacto directo de la empresa exportadora con los clientes del pais destino.
Con ella, se tiene un control mayor sobre las actividades de distribucion en las diferentes
modalidades para acceso, disponiendo de canales y entrando en contacto con su publico
anfitrion. En atencion a las ideas del prenombrado autor, la exportacién directa permite a
las empresas tener un mayor control sobre el proceso de exportacién y establecer
relaciones directas con los clientes en el mercado extranjero. Sin embargo, este enfoque

también puede implicar mayores costos y responsabilidades para la empresa exportadora.

13



Segun Lucero (2022), la exportacion indirecta esta relacionada con la venta a
través de intermediarios que posteriormente venden los servicios o productos
directamente para el cliente o el mayorista importador. Agrega ademas la autora que este
tipo de exportacion, puede ser una opcion atractiva para las empresas que no tienen la
experiencia o los recursos para gestionar directamente las actividades de exportacion. Los
intermediarios pueden proporcionar conocimientos y contactos en el mercado extranjero,
lo que puede facilitar el proceso de exportacion. Sin embargo, este enfoque también puede

implicar una menor rentabilidad y control sobre el proceso de exportacion.

Segun Connect Américas (2015), dentro de las alternativas para fomentar las
empresas a nivel internacional, existe una solucion que permite a las pequefias empresas
conseguir resultados éptimos, con una reducida inversion econémica. Dicha alternativa
es el consorcio de exportacion. Este es un tipo de alianza estratégica entre empresas que
se unen con la finalidad de desarrollar y abordar de manera conjunta la estrategia de

acceso a mercados exteriores.

En este contexto, agrega Orueta et al, (2017) que la exportacion por consorcio
puede ser una opcién efectiva para las empresas que buscan expandirse en mercados
internacionales pero que no tienen los recursos o la experiencia para hacerlo por si
mismas. Al compartir recursos y conocimientos, las empresas pueden reducir los riesgos
y costos asociados con la exportacion y mejorar su posicién competitiva en el mercado

extranjero.

Los aportes anteriores permiten interpretar que existen dos tipos o grandes formas
de hacer la exportacion de bienes o servicios hacia el exterior, independientemente del
rubro o los sistemas arancelarios, son estas las formas directas, que es productor -
consumidor y aquella indirecta que se hace a través de intermediarios o negociadores que
conocen ampliamente el negocio de las exportaciones. Estos poseen los socios y contactos
directos en el exterior, lo que facilita que puedan ser mas efectivo y rapido la gestion de
nuevos negocios en la esfera internacional. Es decir, se les hace mucho maés agil encontrar

el mercado objetivo, dado el desenvolvimiento que poseen en el area.
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1.1.4. Clasificacion de los exportadores

La clasificacion de los exportadores es un tema importante en el comercio
internacional, ya que permite identificar y diferenciar a las empresas y organizaciones
que participan en el intercambio de bienes y servicios a nivel global. A continuacion, se
presentan las distintas categorias de exportadores y sus caracteristicas principales.

Segun los aportes del Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego del Pert (2023):

» Exportadores directos: Venden de manera directa a sus clientes en el extranjero.
Tienen un control total sobre el proceso de exportacién, desde la produccion hasta
la entrega al cliente final.

» Exportadores indirectos: No venden directamente a los clientes en el extranjero.
En su lugar, utilizan intermediarios, como: agentes comerciales, distribuidores o
empresas de trading. Estos intermediarios se encargan de la logistica, la
promocion y la negociacion con los clientes, permitiendo a los exportadores
indirectos centrarse en la produccion y el desarrollo de sus productos.

» Exportadores ocasionales: Realizan operaciones de exportacion de manera
esporédica, en funcién de la demanda del mercado o de oportunidades puntuales
y pedidos especificos de clientes internacionales. No cuentan con una estrategia
de exportacion establecida ni con una estructura organizativa dedicada al
comercio exterior.

» Exportadores especializados: Se dedican exclusivamente a la exportacion de un
producto o servicio especifico. Posen conocimiento profundo de su sector y de las
necesidades de sus clientes internacionales.

» Exportadores integrados: Combinan la produccion y la exportacion en un solo
proceso, controlando todas las etapas de la cadena de valor. Suelen ser grandes
corporaciones con operaciones en mdltiples paises y una amplia gama de

productos y servicios.

La clasificacion de los exportadores se refiere a quienes hacen las transacciones
comerciales internacionales, no asi a las modalidades, aunque estas se encuentran
relacionadas. En este sentido, ElI Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (2023)
subraya que las personas 0 agentes, empresas, negociadores que pueden exportar son

“(...) todas las Personas Naturales o Juridicas, ecuatorianas o extranjeras radicadas en el
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pais que hayan sido registrados como exportador en el sistema ECUAPASS y aprobado
por la Servicio Nacional de Aduana del Ecuador” (p. 1). Aclara, que estas personas o
agentes pueden realizar operaciones de exportacién siempre que cumplan con los

requisitos exigidos por el Estado, a estos se les denomina exportadores.

Millet (2001) se refiere a la clasificacion de los exportadores como aquellos
agentes que realizan cualquier tipo de exportacion, como empresarios, inversores,
intermediarios, monoexportadores, dedicados al intercambio de bienes y servicios a nivel
internacional, que cumplen con los requisitos establecidos universalmente por el Sistema
de la Organizacion Mundial del Comercio, segun las normativas del GATT. Con esta idea
coincide Martinez (2022) cuyas modalidades indica que son cinco, se realizan en
principio por empresarios, inversionistas, agentes de negocios, inversores: Exportadores

definitivos, exportadores temporales, exportadores directos y exportadores indirectos.

Por su parte, agrega Manzanares (2023) que los exportadores poseen practicas
comerciales diferentes, asi como diferencias culturales, por lo que en su forma de negociar
puede existir la subordinacion, la concertacion, la cooperacion, la negociacion razonada
o por el contrario la inaccién, razon por la cual, una carateristica del exportador es la

habilidad, la persuacion y la preparacion

Las aportaciones de los autores solo destacan a los exportadores como aquellas
personas naturales o juridicas que se dedican a la actividad de la exportacién, y que
cumplan los requisitos exigidos para cada pais, y de acuerdo con las clausulas
universalmente establecidos por la Organizacion Mundial del Comercio para operar. En
este sentido, los exportadores realizan sus operaciones atendiendo a las diversas
modalidades o formas de exportacion, sean estas directas, indirectas, a gran escala, etc, y

que forman parte de una estructura de exportadores o0 asociacion e integracion.
1.1.5. Intermediacién. Definicién
Para la Unidad Europea, Miguel de Cervantes (2014) la intermediacion es un

modelo que permite a los creadores de mercado juntar vendedores y compradores para

facilitar el intercambio. Esta definicion admite entender que se trata de una ventaja para
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los productores y los inversionistas, quienes desconcentran sus actividades en este

mecanismo.

La intermediacion es un proceso que se realiza entre los intermediarios y los
productores, con el fin de establecer acuerdos entre las partes para obtener beneficios de
las negociaciones internacionales. La intermediacion trae sus destractores como quienes
también estan de acuerdo con este proceso. Esta la define Aviles (2023) como una
estrategia que se recomienda a los productores, de tal manera que puedan aumentar su

margen de utilidad y previniendo el riesgo de la inversion.

La intermedicacion para Balaguer (2014) es una actividad que posee una funcion
de brindar un servicio de gestion de un negocio ajeno, con el fin de generar beneficios
para la parte a quien representa. La intermediacion es un modelo basado en un negocio,
porque permite a estas personas crear mercados para sus clientes quienes son los

productores primarios, con el fin de facilitar los intercambios.

Los intermediarios permiten la generacion de nuevos mercados al poner en
contacto a la demanda y a la oferta, ocupando la atraccién de la demanda y ocupando a la
oferta. Obtienen ademas ingresos propios con la publicidad, al tratar servicios
complementarios que hagan mas atractivos sus servicios para con la demanda (Unidad
Europea Miguel de Cervantes, 2014).

Segun lo presntado antriormente, se puede decir que la intermediacién son
acciones que han surgido como parte de las necesidades del contexto y de la realidad de
cada productor, de cada contexto en el cual se desarrollan las operaciones de intercambio

internacional

1.1.6. Los intermediarios. Tipos

Los intermediarios se les conoce como aquellas personas a través de las cuales se
pueden realizar ventas, son quienes ayudan a determinadas empresas a ubicar los clientes
potenciales, negociar los productos y venderlos, puede ser a mayoristas y a minoristas,
nacional e internacional (Feijoo, 2018). Para este autor, existen cuatro clases de

intermediarios.
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» Los intermediarios como personas naturales

> Las empresas de distribucion fisica en las cuales se almacenan los
productos para su posterior distribucion o comercializaciéon hacia el
exterior

» Agencias de servicios de marketing, las cuales contribuyen con la
promocion de los productos en el mercado nacional como internacional

> Los intermediarios financieros, cuyas entidades brindan colaboracién con
empresas de dinero, bancos, cooperativas, empresas 0 consorcios de

seguros o compafiias de crédito, entre otras.

Nufio (2023) expone que los tipos de intermediarios existentes pueden describirse

en 6 tipos, que permiten afiadir fuerzay labor al proceso de exportacidn para las empresas,

asegurando la introduccion de productos en el extranjero. Para este autor estos tipos de

intermediarios son: distribuidor, mayorista, minorista, corredor, facilitador o empresa con

logistica y los agentes comerciales.

>

El distribuidor: Similar al mayorista. Tiene relacion estrecha con los
proveedores y clientes.

El mayorista: Vende variedad de productos, comdnmente a los minoristas.
Los minoristas: Venden productos al por menor directamente al consumidor
final.

Los corredores: Sirven de enlace entre comprador y vendedor, sin propiedad
fisica del producto.

Los facilitadores o empresas con logisticas: Colaboran en las actividades de
distribucién.

Los agentes comerciales: Acttan con independencia como vendedor principal

del producto.

De acuerdo con la empresa Comex Latino (2023) y coincidiendo en gran parte,

con la clasificacion de Nufio (2023), los tipos de intermediarios comerciales que existen

son: agentes, mayoristas, distribuidores y minoristas. Segun este autor:

>

>

Los agentes: Son individuos o empresas que con independencia venden y
representa al producto ante los usuarios / consumidores.
Los mayoristas: Son compafiias autbnomas que consiguen grandes cantidades

de productos y las almacenan para venderlas.
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» Los distribuidores: Son similares a los mayoristas, pero con lineas de
productos que se complementan.
» Los minoristas: Obtienen titulos de propiedad o compra de productos

mediante otros intermediarios de mercado (mayoristas, distribuidores).

Especificamente en el proceso de exportacion el Ministerio de Comercio Exterior

y Turismo de Peru (2013), sefiala que existen los siguientes intermediarios:

>

Comprador Extranjero: Compra por cuenta de una empresa localizada en el pais
de destino. Se encuentra en los lugares de embarque o en los sitios de produccion.
Comerciante: (Merchant) Operador internacional, compra en el pais de origen,
toma posesion del producto asumiendo el riesgo y vende a otros paises.

Broker: (Dealer) Pone de acuerdo a un vendedor con un comprador de paises
distintos por una comision o pago fijo. No toma posesion del producto.
Generalmente esta especializado por tipo de producto (commodities) o por paises.
Agente: Se ocupa de colocar los productos de la exportadora a cambio de una
comisién. Posee una cartera permanente de clientes y de proveedores.

Casa Exportadora: Vende en el extranjero representando a una empresa,
fungiendo como su departamento de exportacion, con especialistas en comercio
exterior

Trading Company: Empresa general de Comercio, opera en varios paises,
estableciendo una red comercial internacional. Financian a las empresas
exportadoras.

Consorcio de Exportacion: Entidad propiedad de un grupo de empresas, que por
reducido tamario o falta de experiencia en actividades internacionales no exportan
por su cuenta. Tiene a su haber la logistica y de los tramites de exportacion, de los

contactos y negociaciones con los clientes.

Acerca de la tipologia de intermediario, se puede indicar que se trata de modelos

de negocios fundamentados en el desarrollo y expansion de los negocios de compra uy

venta fuera como dentro del pais. Ademas, se sefiala que otros tipos de intermediarios son

aquellos financieros, a estos se les conoce por su gran impacto e importancia en las

comercializaciones a gran escala, en donde las normativas suelen incrementarse, asi como

las barreras.
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1.1.7. La intermediacién en la exportacion. Funciones de la intermediacion en la

exportacion

Siguiendo las ideas del Diario del exportador, Portal especializado en comercio
exterior y gestion d los negocios internacionales (2017) los intermediarios dentro de
proceso de exportacién “son un conjunto de empresas, redes y contactos que participan
dentro de la cadena de comercializacion internacional para que un producto sea llevado

desde la empresa exportadora hasta el usuario o consumidor” (parr. 1)

En tanto, para Sanchez (2023) la intermediacion en el proceso de exportacion es
un proceso que implica logistica, que permite afiadir valores o usos de lugar, propiedad y
tiempo, dependiendo del tipo de producto, consumidor, fabricante, mercado y pais. La
intermediacion es un eslabén dentro de la cadena distributiva entre consumidores y
fabricantes finales localizados en distintos paises y focalizado en los negocios

internacionales de forma generalizada.

Por su parte, dentro del proceso de la exportacion, Moreno (2020) expone que la
intermediacion es aquella que permite el establecimiento de un contrato mediante el cual
la persona o empresa actia como gestor comercial de las ventas en nombre de una
empresa exportadora, presentando el producto de ésta a potenciales compradores dentro
del mercado exterior y a cambio recibe una comision sobre el valor de los negocios
efectivamente realizados y pagados al mercado principal. Los intermediarios en la
exportacion es el representante de los intereses de las empresas exportadoras en diversos
mercados internacionales, estos poseen un desempefio de funciones comerciales y de

negociacion (Corporacion MUNDI, 2021).

La intermediacién en la exportacion es un proceso clave en el comercio
internacional, que implica la participacion de intermediarios que actlan como
facilitadores entre los exportadores y los importadores. Los intermediarios en la
exportacion desempefian un papel fundamental en el comercio global, ya que ayudan a
superar las barreras geograficas, culturales y regulatorias que pueden dificultar el
intercambio de bienes y servicios entre paises. Dentro del proceso de exportacion, para

que la labor de los intermediarios sea efectiva estos deben cumplir con diferentes
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funciones. Asi se asume de manera positiva y la justificacion de su uso en el momento de

exportar.

Rodriguez et al. (2012) agrupa en tres grupos a las funciones de los intermediarios.
Para este autor existen las funciones de transaccion, las logisticas y las que facilitan la
adquisicion del producto. Todas ellas justifican la presencia / uso de los intermediarios.

» Las funciones de transaccion:

Con estas funciones los intermediarios hacen mas eficiente el intercambio en el mercado,
lo simplifican, minimizan el namero de contactos para llegar al cliente final, reducen el
coste y ahorran tiempo. Minimizan el nimero de transacciones que debe ejecutar el
productor.
Dentro de ellas se encuentran:

- Lacompra

- Laventa

- Lanegociacion

- El riesgo asumido mientras la mercancia es vendida (riesgo por deterioro u

obsolescencia del producto).

» Funciones logisticas

Estas permiten la llegada del producto en tiempo y forma, al mercado. Dentro de ellas
se encuentran

- La diversificacién o creacion de surtido: posibilita al intermediario contar con

diversidad de productos y marcas de numerosos productores.

- El fraccionamiento: posibilita el ajuste de la oferta a la demanda, significa

convertir los grandes lotes de los productores en lotes mas pequenios adaptados a
la venta y a la capacidad de demanda de los consumidores

- Elalmacenamiento: aplicar técnicas de gestion y logistica de almacenamiento ante

el requerimiento del cliente de disponer del producto en el tiempo y la cantidad
que lo necesite
- El transporte: trasladar fisicamente el producto desde su lugar de produccion

hasta el de consumo
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» Funciones que facilitan la adquisicién del producto

Ayudan a que el productor haga mas atractivos sus productos frente al consumidor final.

Dentro de ellas se destacan:

La informacion: asesoramiento al consumidor sobre las caracteristicas y
cualidades del producto; informacion al productor acerca de las acciones de la
competencia, (informacién muy util para la planificacion estratégica)

Publicidad y promocion del producto

El asesoramiento previo a la compra

La promocion

La financiacién del producto

La instalacion del producto luego de comprado por el consumidor final

La garantia y el mantenimiento del producto

Mientras que, en palabras de Mondragon (2023) una de las funciones principales

de los intermediarios en la exportacion de bienes, es la identificacion de oportunidades

de mercado, con el propoésito de identificar oportunidades de negocio y nichos de

mercado. Ello implica que se deba evaluar la demanda, la competencia, las tendencias del

mercado y las condiciones econdmicas en los paises de destino. Los intermediarios, segun

este autor, cumplen concretamente las siguientes funciones:

>

A\

Promocionar el marketing, orientado al desarrollo y ejecucién de estrategias de
promocion para posicionar los productos o servicios del exportador en el mercado
internacional.

Incluir dentro de las estrategias de marketing la participacion en ferias comerciales,
la organizacion de eventos promocionales, creacion de material publicitario y la
gestion de camparfias de marketing digital.

Facilitar la union entre la empresa exportadora y consumidores extranjeros por
medio de sus contactos, su experiencia, especializacion y escala de operaciones.
Transformar el surtido de los productos de los fabricantes en el surtido que desean
los clientes.

Aumentar un cierto porcentaje a los precios de venta de los productos, en pago de
SUS Servicios.

Almacenamiento y fraccionamiento.

Comprar de inmediato en el mismo sitio en que les ofrecen los productos.

Estar en busqueda constante de clientes.
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A modo de interpretacion, segun el precitado autor, los intermediarios en la
exportacion tambien desempefian un papel crucial en la negociacion y el cierre de
contratos. Actlan como representantes del exportador en las negociaciones con los
importadores, facilitando la comunicacién y la resolucién de conflictos. También se
encargan de la redaccion y el cierre de contratos comerciales, asegurando que se cumplan

las condiciones y los términos acordados por ambas partes.

La logistica y el transporte son otra funcién importante de los intermediarios en
la exportacién. Estos intermediarios coordinan y gestionan la logistica y el transporte de
los productos o servicios del exportador desde el pais de origen hasta el pais de destino.
Esto incluye la seleccion de proveedores de transporte, la obtencion de cotizaciones, la
organizacién de la documentacion aduanera y el seguimiento del envio hasta su entrega
al importador. Ademas, los intermediarios en la exportacion asesoran y apoyan al
exportador en el cumplimiento de las normativas y regulaciones aplicables en los paises

de origen y destino.

Esto puede incluir la obtencion de permisos y licencias de exportacion, la
certificacion de productos y la gestion de asuntos relacionados con aranceles, impuestos
y restricciones comerciales. También pueden ofrecer servicios postventa y atencion al
cliente en nombre del exportador, gestionando reclamaciones, devoluciones, garantias y

consultas de los importadores y sus clientes finales.

1.1.8. Ventajasy desventajas del uso de intermediarios en el proceso de exportacion

El uso de intermediarios en el proceso de exportacion puede tener tanto ventajas
como desventajas para los exportadores. Segln las ideas de Paez (2021) las principales
ventajas son:

» Es una opcién econdmica para entrar en un mercado

> El intermediario asume las responsabilidades de transporte y distribucién y se

encarga de la organizacion de la documentacion correspondiente ante las
autoridades de ambos paises.

» La empresa productora y/o exportadora no necesita de experiencia,

habilidades o conocimientos profundos sobre el proceso de exportar, por lo

que no requiere realizar inversiones en esta area.
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» Se eliminan los riesgos asociados a dafios por el envio para el exportador.

Igualmente, Paez (2021) se refiere a las desventajas y expone:

» El exportador otorga margen de ganancia a los intermediarios.

> El manejo del marketing y comercializacion en el mercado objetivo lo realiza
el intermediario.

» El productor y/o exportador tiende a desconocer la dindmica comercial en el

pais de destino.

Espin (2022) también hace referencia a las ventajas y desventajas del uso de

intermediarios en la exportacion. Para este autor las ventajas son:

» Los intermediarios pueden proporcionar acceso a nuevos mercados y clientes
inalcanzables por parte de los exportadores. Ellos poseen una red establecida
de contactos y conocimientos locales que les permiten identificar
oportunidades comerciales y establecer relaciones con clientes potenciales.
Pueden asi, ayudar a los exportadores a superar barreras culturales y
linguisticas.

» Los intermediarios pueden tener un conocimiento mas profundo del mercado
local, incluyendo las regulaciones y las practicas comerciales, lo que puede
ayudar a los exportadores a evitar errores costosos al moverse por el complejo
entorno regulatorio y comercial de un pais extranjero. Los intermediarios
también pueden proporcionar informacion valiosa sobre la competencia local,
lo que puede ayudar a los exportadores a desarrollar estrategias efectivas para

competir en el mercado.

Siguiendo las ideas de Espin (2022) las deventajas en el uso de intermediarios en
el proceso de exportacion son:
> Los intermediarios pueden aumentar los costos de exportacién debido a sus
honorarios y comisiones. Ello puede reducir la rentabilidad del negocio o
hacer que el precio final del producto sea menos competitivo en el mercado.
» Los intermediarios pueden no estar tan comprometidos con la marca o los
productos del exportador. Ellos trabajan con multiples clientes y productos,

por lo que su lealtad y dedicacion pueden ser menores que la de un equipo de
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ventas interno. Esto puede llevar a una menor calidad en la representacion de
la marca y los productos del exportador.

» Los intermediarios pueden no tener los mismos objetivos comerciales que el
exportador, estar mas enfocados en maximizar sus propios beneficios,
mientras que el exportador puede estar mas enfocado en construir relaciones
a largo plazo con clientes y aumentar su participacion en el mercado. Esto

puede llevar a conflictos o desalineaciones en la estrategia de ventas.

Teniendo en cuenta que el uso de los intermediarios posee sus ventajas y sus
desventajas se puede afirmar que ellos no son perjudiciales, pero tampoco son necesarios.
Para decidir su uso 0 no, se debe realizar un anélisis exhaustivo de los recursos, las

caracteristicas y el mercado de la empresa exportadora (Garcia, 2023).

1.2.  Antecedentes de la investigacion

Una breve revision a los estudios sobre la intermediacion en la exportacion ha

permitido encontrar lo siguiente:

El estudio de Gaudin y Padilla (2020) tuvo como objetivo analizar cuatro casos
donde participan intermediarios en cadenas de valor agropecuarias, los casos son: El
Salvador (dos casos: cadena de cultivo de camaron, cadena de tomate y chile verde del
Salvador), Guatemala (hortalizas de exportacion no tradicionales), y el caso de Republica
Dominicana con la (cadena de lacteos), en los mencionados casos participan los
intermediarios para agilizar los intercambios internacionales. Se analiza el rol que han
tenido los intermediarios en las cadenas de valor y sus aportes en general. El estudio se
baso6 en analisis de campo realizado entre el 2012 y 2016, como parte del proyecto de
asistencia técnica realizados por la CEPAL con apoyo financiero del Fondo Internacional
de Desarrollo Agricola. Se encontrd en los resultados lo siguiente: 1. Los intermediarios
en la cadena de valor ejercen control sobre tres factores: a. capacidades productivas y
tecnologicas de los productores, b. capacidades tecnologicas de otros intermediarios, c.

la estructura de mercado y tipo de gobernanza que determinan la cadena de exportacion.

De igual forma, se encontré que, dentro del rol de los intermediarios, estos se

encargan de tramites de exportacion y envio de productos hacia el exterior. Ademas,

25



poseen capacidad para el aporte a la cadena de valor, toda vez que estos manejan las
compras. Limpieza, proceso de empaque, comercializacion y envio internacional de la
produccion. Otro de los aspectos encontrados es que los intermediarios con frecuencia
hacen el esfuerzo de aportar al fortalecimiento de las capacidades de los productores, es
decir, le comparten informacién sobre el movimiento del mercado, le informa sobre
adecuar el producto a las demandas del mercado internacional. Crean y expanden el
producto en otros mercados, son los encargados de negociar, en definitiva, para los cuatro
casos estudiados, los intermediarios poseen un rol fundamental al asistir a los productores

para que cumplan con las politicas y requisitos internacionales y estandares de calidad.

Aunque, el estudio encontrd vital que esta intermediacion pueda ser regulada a
través de politicas, a fin de evitar que los productores se encuentren en un proceso de
dependencia de estas figuras dentro de la cadena. También como resultado el estudio
destaca que la figura del intermediario no se percibe como positivo 0 negativo, sino que
varia segun el contexto y las caracteristicas de la cadena de valor. De igual forma se
observaron disparidades con respecto a la creacion y captacion de valor entre productores
e intermediarios, debido a que, dependiendo del rubro de exportacion, del financiamiento,
de las politicas de regulacion, de la competitividad del rubro, las atribuciones y roles de

los intermediarios varian.

En conclusidn, los anélisis han permitido indicar algunas recomendaciones para
la formulacion de politicas que permitan equilibrar las relaciones de poder dentro de la

cadena, en la cual se establezcan reglas, la participacion y formas de gobernanza.

Dominguez (2018) en su estudio analizé la cadena de suministro del cacao de
manera general y luego en el caso Ecuador. Se toma como nucleo del analisis dos
eslabones esenciales: los intermediarios y las asociaciones, con el fin de conocer el rol de
cada eslabon y su caracterizacion. El estudio fue de enfoque cualitativo, se baso en
entrevistas a productores independientes, miembros de asociaciones, intermediarios y
ejecutivos de instancias gubernamentales y no gubernamentales, de igual manera se hizo
una revisién documental. Los resultados ponen en evidencia la necesidad de trabajar con
el eslabdn de los intermediarios, en virtud de que son varios los factores que dinamizan

la cadena y su desarrollo productivo como los precios, la demanda, el movimiento del

26



mercado, los clientes potenciales y los diversos problemas no contemplados que se

pueden presentar en el proceso.

Por tal razon, productos como el cacao requiere de la atencion de ciertas
condiciones como las climéticas y las geograficas, las cuales pueden actuar en desventaja
frente a otros productos lo que hace que se deban buscar mecanismos como la
intermediacion. Los intermediarios son reportados por la literatura cientifica como
informal y no poseen ningln tipo de gremio. En tal sentido, se destacan los beneficios y
problemas que pueden representar el uso de intermediarios en la cadena de produccion
del cacao. Se percibe la intermediacion como un mecanismo que complementa y apoya
la produccion de empresarios, por lo cual, poseen la tendencia a crecer, porque cada vez

se hacen mucho mas necesarios en la cadena.

Las conclusiones del estudio refieren que la inclusion de intermediarios como
miembros activos de la cadena de suministro del cacao constituye una estrategia que se
aplica de forma comun a fin de que estos puedan lograr alianzas que los beneficien a los
productores de manera directa.

Feijéo-Arroyo (2018) en su estudio sobre analisis del microentorno de un sistema
de inteligencia en la empresa DEPRODEMAR en Esmeraldas, se plantea como objetivo
analizar la existencia de un sistema de inteligencia de mercado en dicha empresa
exportadora, para lo cual usaron como unidades de analisis los intermediarios, los
proveedores, competidores y clientes. Se aplicaron entrevistas a los gerentes de
produccion general, gerentes de calidad y director de marketing y ventas. Como
resultados de las entrevistas se obtuvo lo siguiente:

1. Laempresa DEPRODEMAR en la actualidad compite con otras empecadoras
de mariscos, principalmente con PROEXPO, lo que ha llevado a elevar los
estandares de calidad y agregar mayor valor en el escenario de la negociacion
internacional, para que pueda llegar a destino con Optima calidad y en el
tiempo estipulado.

2. El volumen de las ventas se desconoce, lo que si resaltan los hallazgos es que

esta ha crecido en los ultimos afios, presumiblemente por la diversificacion y
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expansion de los mercados a nivel internacional gracias a factores como la
intermediacion.

3. Se encontro que la mayoria de las negociaciones hechas del producto se hacen
a través de contratos de compra venta, sin embargo, a nivel internacional se
encontrd que se hace en su mayoria con intermediarios que se dedican a la
exportacion de mariscos.

4. Losintermediarios poseen sus propias paginas web e inclusive revistas propias
en las que hacen la publicidad de sus servicios.

5. La mayoria de los intermediarios realizan negociaciones internacionales con

Europa.

Las conclusiones del estudio destacan que una de las grandes dificultades de las
empresas es que sus administradores no poseen suficiente conocimiento para la
comercializacion en Esmeraldas, ya que no poseen una cultura de investigacion del
mercado, lo que conlleva a que estos deban usar intermediarios como apoyo. Esto ha
hecho que los intermediarios se hagan parte fundamental de la empresa puesto que
cooperan en la promocién, venta y distribucion final del producto, la empresa
DEPRODEMAR actualmente trabaja con dos intermediarios a nivel nacional e

internacional.

Aviles (2023) en su estudio “La intermediacion comercial como estrategia para la
comercializacion de pimienta” realizado en el contexto del Ecuador, investiga la
intermediacion comercial como estrategia de ventas directas hacia el exterior de los
productores de pimienta, por medio de servicios profesionales de Global Trading, con
fines de incentivar la produccion y comercializacién de este producto. El abordaje
metodoldgico fue a través de un estudio documental, y un analisis de factibilidad de plan
de negocio, en el cual se analizaron algunas experiencias de procesos de intermediacion
comercial en el mundo y en el Ecuador. Entre otros aspectos, se analizo la intermediacion
comercial, las formas de exportacion donde prevalece esta figura y los servicios de

intermediacion comercial Global Trading.

Los resultados sefialaron lo siguiente:
1. Los productores nacionales de pimienta estan interesados en expandir las

estrategias de comercializacion de sus ventas en el mercado exterior, indicaron
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que el producto es de interés para la exportacion y la comercializacion directa
a traves de la intermediacion Global Trading.

2. Segun el analisis a la empresa, esta indic6 que su propoésito es incentivar la
produccion y comercializacion de este producto en el pais.

3. La vision del intermediario es positiva porque concede la oportunidad de
vender la pimienta en el extranjero con poca inversion y minimo riesgo, lo que
afiadiria mayor rentabilidad a las operaciones productivas del producto.

4. La mayor y mas conocida intermediacion es la figura de Trading, las cuales
poseen vasta experiencia en el &mbito de las exportaciones, estas trabajan en
los servicios comerciales y aspectos logisticos internacionales.

5. Se ha encontrado que los intermediarios radicados en el Ecuador han
demostrado condiciones para brindar servicios profesionales a este rubro de la
Pimienta, con el fin de facilitar la gestion de busqueda de compradores en el
exterior y también de ahorrarse todos los tramites formales que implica la

exportacién con minimo riesgo y mayor inversion.

Se concluye que el estudio de factibilidad resulto ser positivo dada las condiciones
internas y externas del Ecuador con respecto a otros paises, en el campo con este rubro.
En cuanto a la figura de la intermediacion comercial, se encontr6 como positiva para
prestar estos servicios, especialmente a aquellos productores de rubros que no son
tradicionales como la pimienta. Aunque para la empresa analizada, la posibilidad de la

intermediacion es una via que trae beneficios a la produccion como a la exportacion.

1.3. Bases legales

La presente investigacion estd focalizada en las normativas que rigen la
exportacién e intermediarios dentro del Ecuador. Dicha normativa se basa en varias leyes
y regulaciones. A continuacion, se expone un resumen de la base legal relevante en este

ambito y que sustenta legalmente a la presente investigacion.

» La Constitucion de la Republica del Ecuador (2008): Esta no aborda directamente
aspectos especificos de las exportaciones y la intermediacion comercial, pero
contiene principios y disposiciones generales que pueden tener implicaciones en

estas areas. Algunos de estos principios y derechos relevantes incluyen:
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- Derecho al trabajo y a la libre empresa: Se garantiza el derecho de las personas
a trabajar y a desarrollar actividades economicas, asi como, la libertad de
empresa. Estos derechos son fundamentales para la promocion de las
exportaciones y el desarrollo de la intermediacién comercial.

- Principio de solidaridad y equidad: Como base para la organizacion de la
economia. Esto implica la promocion de la igualdad de oportunidades y la
reduccion de las desigualdades econémicas, lo que puede tener implicaciones
en las politicas y regulaciones relacionadas con las exportaciones y la
intermediacion.

- Proteccion del medio ambiente: Esto puede influir en las regulaciones y
politicas relacionadas con la exportacion de productos y recursos naturales, asi
como en la intermediacion de actividades comerciales sostenibles.

- Participacion ciudadana: En la toma de decisiones y en la gestion pablica. Esto
puede tener implicaciones en la formulacion de politicas y regulaciones
relacionadas con las exportaciones y la intermediacion, al permitir la

participacion de los actores involucrados en estos procesos.

Ley de Comercio Exterior e inversiones (1997): En ella se norma el marco legal
general para las actividades de comercio exterior en Ecuador. Regula aspectos
como la promocion de las exportaciones, la facilitacion del comercio, los tramites
aduaneros, los instrumentos de politica comercial y las sanciones por
incumplimiento. Busca promover el comercio exterior en el pais.

Reglamento al titulo de facilitacion aduanera para el comercio, del libro V del
Cddigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (2011). Registro
oficial Suplemento N° 452. Ultima Reforma: Tercer Suplemento del Registro
Oficial 186, 10-X1-2022. En este se complementa y detalla los aspectos operativos
y procedimentales de la LOCE. Contiene disposiciones sobre clasificacion
arancelaria, valoracion aduanera, regimenes aduaneros, requisitos documentales
y otros aspectos relacionados con las operaciones de comercio exterior.
Reglamento a la Ley Organica de Fomento Productivo, Atraccion de Inversiones
(LEXIS FINDER, 2018) Es una ley vigente, la cual se crea con la finalidad de
impulsar las inversiones privadas. Esta regula incentivos y beneficios para la

promocion de las exportaciones y la atraccion de inversion extranjera. Define los
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procedimientos y requisitos para acceder a dichos beneficios, como exenciones
fiscales, facilidades aduaneras y apoyo financiero.

Decreto Ejecutivo N.° 312. Declarar ventanilla Gnica ecuatoriana y al programa
operador econémico autorizado en la facilitacion del comercio exterior (2018)
Constituye una herrameinta que fomenta el desarrollo de comercio exterior en el
Ecuador, tiene como objetivo cimplificar el trabajo y optimizar los procesos de
ingreso y salida de mercancia.

Resolucion del SENAE -SENAE — 2017-0693-RE, Norma que regula la actividad
de los operadores econdmicos autorizados (OEA), Registro oficial N° 176
(Aduana Ecuador SENAE, 2017). Esta resolucion establece los requisitos y las
condiciones para obtener y renovar la calificacion como operador econémico
autorizado OEA, las obligaiones, motivos de suspension, beneficios y cancelacion
de la calificacion como operador.

Resolucion SENAE-SENAE 2018-0115-RE, (Aduana Ecuador - SENAE, 2018).
Resolucion que expide los documentos denominados SENAE-OEA-CE-001-V1.
Calificacion como operador econdmico autorizado. Requisitos eslabon
exportador

Ley de Régimen Tributario Interno LRTI (2004). Ultima modificacion: 21-ago.-
2018. Esta ley se estipula las disposiciones relacionadas con la tributacion de las
actividades de exportacion. Establece impuestos como el Impuesto a la Renta, el
Impuesto al Valor Agregado (IVVA) y otros tributos que pueden ser aplicables a
las operaciones de exportacion.

Ley de Propiedad Intelectual (2006) Ultima modificacion: 10-feb.-2014: Esta ley
protege los derechos de propiedad intelectual en Ecuador, incluyendo marcas
registradas, patentes, derechos de autor y otros derechos relacionados. Estos
derechos son relevantes en el comercio exterior, especialmente en la exportacién

de productos con valor agregado o tecnologia.
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CAPITULO 2. Metodologia
2.1. Delimitacion espacio temporal del estudio

El presente trabajo de investigacién se llevé a cabo en la provincia de Esmeraldas,
Ecuador, teniendo a consideracion como objetos de estudio, a las empresas que
actualmente se encuentran realizando actividades de exportacion, dato confirmado in situ,
debido a que, en los Gltimos afios, algunas organizaciones se apartaron de la actividad
econdmica ligada con las exportaciones. Por ende, las empresas consideradas en la

investigacion se muestran en la tabla 1:

Tabla 1

Identificacion de empresas

N° Nombres de las empresas Direccion Destino de exportacion
1 Exportadora ALKATIFFAGRO Lépez  Quinindé via México, Holanda, Malasia,
Cia. Ltda. principal Indonesia, Estados Unidos
2 Comercializadora & exportadora de Quinindé via Malaysia, Indonesia
cacao JOERBRY SA principal
3 Industrializadora y comercializadorade  Quinindé via Estados Unidos, Chile, Canada
palmito INCOPALMITO SA principal
4 LEANOCAO SA Quinindé via Estados Unidos, Malaysia,
principal Indonesia
5 Empacadora coral del pacifico Puerto de Colombia, Brasil, Estados
EMCOPAC SA Esmeraldas Unidos, Espafia, entre otros
6 Industrias OLEANA SA Via Tachina San Colombiay Peru
Mateo
7 Flota pesquera DERIANCOMP SA Puerto de Estados Unidos, Colombia
Esmeraldas

Nota. En la tabla se muestran los detalles de las empresas que fueron seleccionadas para el estudio.

Tomado de la pagina oficial del SRI.
El estudio se llevo a cabo en el rango de tiempo de junio a julio, 2023, tiempo en

el cual se hicieron las visitas a las siete empresas que fueron seleccionadas. En dichas

visitas se hizo la aplicacién del instrumento de recoleccion de datos.
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2.2. Tipo de investigacion

Basandose en el contexto de este estudio, se determind que se trata de una
investigacion cuantitativa, considerando lo explicado por Arias y Vasquez (2022) quienes
mencionaron que la investigacion cuantitativa es una investigacion sistematica de hechos
y objetos, que se estudian mediante la recopilacion de datos cuantificables para su
analisis, empleando técnicas estadisticas, matematicas o computacionales. El propdsito
de este tipo de investigacion es generar conocimiento y crear un analisis racional sobre
un fenémeno o acontecimiento en particular, con la finalidad de encontrar patrones,
promedios, hacer predicciones o generalizaciones en base a los resultados. Desde esta
perspectiva el presente estudio se basa en una metodologia cuantitativa, en la que se
empled como pasos, la recopilacion de informacion de las empresas dedicadas a la
exportacion en la provincia de Esmeraldas, utilizando una técnica de recoleccion

cuantitativa como lo es la encuesta.

En ese sentido, se determina que el estudio también dispone de un alcance
descriptivo teniendo en cuenta el tipo de datos procesados, en los que se presentan
resultados descriptivos acerca de las dimensiones analizadas. Basandose en lo expresado
por Avellaneda et al. (2022) la investigacion con un alcance descriptivo es un tipo de
estudio que se utiliza para describir las caracteristicas de una poblacion, recopilando datos
que se utilizan para responder a una amplia gama de preguntas sobre qué, cuando y como
pertenecientes a una poblacién o grupo en particular. En este sentido, el presente estudio
mantiene un alcance descriptivo, dado que busca identificar y describir las
particularidades asociadas con el actuar de los intermediarios en las exportaciones de

empresas esmeraldefias.

La investigacion se desarrolld bajo un disefio no experimental transversal. No se
manipuld la variable en estudio: uso de intermediarios en la exportacion, realizando una
sola recogida de informacién en un Unico momento y por ende una sola medicion de dicha

variable
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2.3. Métodos de investigacion

En cuanto a la identificacion del método empleado, se especifica la adopcion del
método analitico-sintético, el que de acuerdo con Arispe et al. (2020) con su uso, se
puede combinar las funciones de andlisis y sintesis, dos procesos intelectuales inversos.
Por parte del proceso l6gico relacionado con el analisis permite diseccionar mentalmente
un todo en sus partes y cualidades constituyentes, asi como en las muchas interrelaciones,
caracteristicas y elementos que componen un fenémeno. Por otro lado, la sintesis se
relaciona con la unién o combinacion de las partes previamente examinadas y posibilita
el descubrimiento de conexiones y caracteristicas generales entre los componentes de un

fenédmeno.

Con relacion a lo descrito en las lineas anteriores, la seleccion del método
analitico-sintético se justifica a través de las caracteristicas metodoldgicas de la
investigacion, basando la parte analitica en la revision de la informacion proveniente de
la encuesta a las empresas que conforman la poblacién establecida, asi como el andlisis
de informacion relevante para el estudio. Por otro lado, la parte sintética busca generalizar
dichas caracteristicas identificadas, con la finalidad de abarcar los datos de mayor
relevancia para comprender de manera especifica la problematica que involucra a los

intermediarios.

2.4. Poblacion

La poblacion en una investigacion hace referencia a un conjunto de individuos u
objetos que es el foco principal de una investigacion, teniendo en cuenta que este grupo
debe de estar bien definido con elementos o participantes que tienen caracteristicas
similares, es decir, que todos los individuos u objetos dentro deben tener una caracteristica

0 rasgo comun vinculante (Arias y Vasquez, 2022).

En este caso, la poblacion del presente estudio se encuentra conformada por las
empresas esmeraldefias, que actualmente se hallan ejecutando actividades econémicas
vinculadas con la exportacion. Ellas suman un total de 7. Al ser una poblacion pequefia
no se calcula muestra. La tabla 2 muestra a dichas empresas y a los productos que

exportan.
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Tabla 2

Poblacion del estudio

N° Nombres de las empresas Productos que exportan

1  Exportadora ALKATIFFAGRO Lopez Cacao y pimienta
Cia. Ltda.

2  Comercializadora & exportadora de cacao  Unicamente cacao fino de aroma
JOERBRY SA

3 Industrializadora y comercializadora de Productos alimenticios compuestos (mezcla)
palmito INCOPALMITO SA principalmente de frutas legumbres u hortalizas

4 LEANOCAO SA Cacao en grano

5  Empacadora coral del pacifico EMCOPAC Productos del mar frescos y congelados (pescado,
SA camaron)

6  Industrias OLEANA SA Aceite crudo de palmay sus derivados

7  Flota pesquera DERIANCOMP SA Mariscos congelados.

2.5. Técnicas de investigacion

En relaciéon con la identificacién de la técnica de recoleccion empleada, se
determina que se aplico la técnica de encuesta, dado que es un método de recopilacién de
informacion utilizando preguntas relevantes de una poblacidn con el objetivo de tener una
fuente critica de datos y conocimientos para todos los involucrados (Avellaneda, et al.
2022). Se aplicd esta técnica para recolectar datos representativos, 1o que permitid
conocer la opinion de las empresas acerca de los intermediarios que emplean para
exportar y hacer razonamientos sobre la base de lo encontrado en el campo y de la teoria

de fundamento.
2.6. Operacionalizacién de variables
En el presente estudio se midi¢ la variable uso de intermediarios en la exportacion.
La tabla 3 refleja la definicién conceptual y operacional asumidas para su andlisis; asi

como, las dimensiones y los indicadores de ella definidos a partir del marco teérico de la

investigacion.
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Tabla 3

Operacionalizacion de la variable Intermediarios en la exportacion

Variable Definicién Definicion Dimensiones Indicadores
conceptual operacional
Uso de La Para la Transaccion -  NUmero de contactos
intermediarios intermediacion  medicién de - Negociacion / cierre de
enla es una actividad  la variable, contratos
exportacién gue posee una se disefi6 un - Volumen de costes
funcién de cuestionario, - Tiempo para transacciones
brindar un se valido y se - Cantidad de transacciones
servicio de aplico - Riesgo asumido en la venta
gestion de un del producto
negocio ajeno,
con el fin de Logistica - Diversificacion o creacion de
generar surtido
beneficios para - Fraccionamiento
la parte a quien - Almacenamiento
representa - Proveedores de transporte
(Balaguer, - Cotizaciones de
2014). transportacion

- Organizacion de la
documentacion aduanera
relativa a la transportacion

- Seguimiento del envio de los
productos

- Asesoria al exportador en
cuanto a normativas y
regulaciones del pais de

origen
Gestionpara -  Informacion al consumidor
adquisicién final
del producto -  Informacion al exportador y/o
(por productor
consumidor -  Acciones de marketing:
final) Publicidad y Promocion del
producto.

- ldentificacion de
oportunidades de mercado

- Financiacion del producto

- Servicios postventa y
atencion al cliente

2.7. Instrumentos de recoleccion de datos

Se aplico el cuestionario como instrumento. Este es conocido como una
herramienta o instrumento especifico para la recogida de datos a través de la técnica
encuesta. Fue disefiado por la investigadora y validado por dos docentes especialistas de

la carrera de Negocio Internacionales de la PUCESE.
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Como puede apreciarse en el Anexo, el cuestionario estd formado por 20 items,
para identificar su prevalencia o no y 8 opciones de respuestas para cada uno de los que
prevalecen. Con los items del 1 al 6 se mide la dimension Transaccion, referida al objetivo
especificol. Con los items del 7 al 14 se miden la dimensidn Logistica, perteneciente al
objetivo especifico 2. Con los items del 15 al 20 se mide la dimension Gestion para

adquisicion del producto, concerniente al objetivo especifico 3.

2.8. Técnicas de procesamiento de datos

Basado en el contexto desarrollado en el presente estudio, se adopta un
procesamiento estadistico descriptivo, con el propoésito de tratar estadisticamente la
informacion recopilada en la encuesta. Para ejecutar el proceso de analisis, se contempld
la aplicacion del Software estadistico Microsoft Excel, con la finalidad de calcular las
frecuencias de las respuestas y posteriormente el porcentaje. Estos Ultimos fueron

presentados en figuras.

2.9. Normas éticas

En primer lugar, cabe sefialar que se respetaron los derechos de propiedad
intelectual de los autores, realizando las respectivas consultas de literatura ya existente
sobre el tema investigado, considerando importante consultar referencias especializadas
en el tema porque al hacerlo se fortalece el marco teérico y la metodologia a utilizar. Sin
embargo, esto debe hacerse siempre en cumplimiento de las leyes de derechos de autor y
con estricto apego al manual de redaccién de investigaciones, que en esta investigacion

serd la guia de normas APA séptima edicion.

Por otro lado, los permisos y autorizaciones que permitan un desarrollo legal y
oportuno de las consultas que se deben realizar en las organizaciones, son un punto clave
den el cumplimiento de la ética en la investigacion. En ese sentido, se solicitd autorizacion
ante los directivos de las empresas, a objeto de poder realizar en las instalaciones las
encuestas teniendo en cuenta que la informacién obtenida y que serd exclusivamente

utilizada para propdsitos académicos.
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CAPITULO 3. Resultados y discusion

3.1. Reporte de los datos

Fueron encuestadas siete empresas. La figura 1 muestra que casi la totalidad de ellas
Ilevan més de 6 afios exportando, por lo que hay experiencia en el renglon. Entre todas
ellas exportan los siguientes productos: cacao CCN, cacao en grano, pescado fresco y
congelado, camaron, pimienta, mariscos congelados, palmito en conserva y aceite crudo
de palma; utilizando como intermediario a los brokeres. Entre todas exportan a nueve
paises. De ellos, a los que en mayor medida se destina su exportacion es a primeramente
EE. UU., seguido de Indonesia, Malasia, Colombia y en menor medida a Brasil, Espafia,

Holanda, México, Francia, Chile, Argentina, Holanda y Peru.

Figura 2

Tiempo que llevan exportando las empresas
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Paises a los que exportan las empresas encuestadas
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Primeramente, se analizaron las razones por las que las empresas usan

intermediarios en el proceso de las transacciones. La figura 3 muestra que la mayor parte
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de los encuestados destacan tres principales razones por las que usan intermediarios en

las transacciones internacionales.

En primer lugar, porque con ellos minimizan el nimero de contacto para llegar al
consumidor extranjero. La figura 4 refleja que la mayor parte de los encuestados se
refieren a que esto es por la gran distancia con el mercado y por no contar con el tiempo

requerido para realiza las transacciones.

En segundo lugar, porque con ellos hacen mas viable la negociacion y el cierre de
contratos al designarlos como representantes, facilitando la comunicacién y la resolucién
de conflictos. La mayor parte de los encuestados exponen que esto es debido al interés de
aliviar a la empresa de gestiones operacionales para centrarse en sus productos y a la gran
distancia del mercado (figura 5). Igualmente, en segundo lugar, se destaca que utilizan
intermediarios porque con ellos reducen los costes en las transacciones, debido al interés
de aliviar a la empresa de gestiones operacionales para centrarse en sus productos y a la

gran distancia del mercado (figura 6).

Figura 4

Razones por las que se usan intermediarios en el proceso de las transacciones
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Figura 5
Motivos de la primera razon del uso de intermediarios en el proceso de las transacciones
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Motivos de la segunda razon del uso de intermediarios en el proceso de las transacciones
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Figura7

Motivos de la tercera razon del uso de intermediarios en el proceso de las transacciones
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Hasta aqui se cierra el primer andlisis referido a los motivos de las tres grandes

razones por las cuales los productores utilizan intermediarios en las transacciones.

El segundo andlisis se centr6 en las razones por las que las empresas usan

intermediarios en el proceso de la logistica. En la figura 7 se observa que la mayor parte

de los encuestados destacan cuatro principales razones por las que usan intermediarios en

este proceso. Primeramente, porque con ellos tienen garantizado el transporte y traslado

fisico del producto que exportan hacia los lugares de consumo. La mayor parte de los

encuestados se refieren a que esto es por la gran distancia con el mercado y porque no

poseen los conocimientos necesarios en el tema de exportacion en cuanto a la logistica
(figura 8).

En segundo lugar, se destacan tres razones:

Con ellos tienen quien les ajuste la oferta de los productos que exportan,
fraccionando grandes lotes en unos mas pequefios, adaptados a la venta y a la
capacidad de la demanda. La mayor parte de los encuestados exponen que esto es
debido a que no cuentan con los recursos financieros para ello y a la gran distancia
del mercado (figura 9).

Con ellos hacen seguimiento al envio de los productos que exportan. La mayor
parte de los encuestados aluden que es debido principalmente al interés de aliviar
a la empresa de gestiones operacionales para centrarse en sus productos (figura
10).
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- Con ellos, los intermediarios garantizan asesoramiento en cuanto a normativas y

regulaciones establecidas en los paises hacia donde exportan productos. La mayor

parte de los encuestados manifiestan que es debido al interés de aliviar a la

empresa de gestiones operacionales para centrarse en sus productos y no contar

con el tiempo requerido para ello (figura 11).

Figura 8

Razones por las que se usan intermediarios en el proceso de la logistica
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Figura 10

Motivos de la segunda razén del uso de intermediarios en el proceso de la logistica
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Motivos de la tercera razon del uso de intermediarios en el proceso de la logistica
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Figura 12

Motivos de la cuarta razén del uso de intermediarios en el proceso de la logistica
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Finalmente, en el tercer el analisis referido a la siguiente variable gestion para la
adquisicién, el mismo se centrd en las razones por las que las empresas usan
intermediarios en la gestion para la adquisicion de los productos por parte del consumidor
final. En la figura 12 se aprecia que la mayor parte de los encuestados destacan cuatro

principales razones.

Razon ndmero uno: con ellos garantizan informaciéon (asesoramiento) al
consumidor final acerca de las caracteristicas y cualidades de los productos que exportan.
La mayor parte de los encuestados coinciden en que esta razon es debido al interés de
aliviar a la empresa de las gestiones operacionales de exportacion para centrarse en sus
productos y al no contar con el tiempo requerido para realizar ellos las gestiones (figura
13).

Razon numero dos: con ellos pueden identificar oportunidades de mercado, al
ellos conocer mejor el mercado al que estan destinados los productos que exportan. La
mayor parte de los encuestados exponen que esto es debido a que no cuenta con el tiempo
requerido para ello, a la gran distancia del mercado y a que no cuentan con los recursos

financieros (figura 14).
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Razén numero tres: con ellos garantizan acciones de marketing (publicidad y

promocion), para posicionar los productos que exportan y estar en la busqueda constante

de clientes. La mayor parte de los encuestados sefialan que ello es debido a que no cuentan

con los recursos materiales ni financieros para realizar estas acciones (figura 15).

Razén namero cuatro: con ellos pueden garantizar la ejecucion de servicios de

postventa y atencién al cliente una vez comprado el producto. La mayor parte de los

encuestados, se refieren a que esto es debido Gnicamente a no contar con los recursos

financieros (figura 16)

Figura 13
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Figura 14
Motivos de la primera razon del uso de intermediarios en la gestion para la adquisicion de los

productos por parte del consumidor final
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Figura 15
Motivos de la segunda razon del uso de intermediarios en la gestion para la adquisicion de los

productos por parte del consumidor final
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Figura 16

Motivos de la tercera razon del uso de intermediarios en la gestién para la adquisicién de los

productos por parte del consumidor final
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Figura 17

Motivos de la cuarta razdn del uso de intermediarios en la gestion para la adquisicién de los

productos
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En resumen, la tabla 4 muestra las principales razones para el uso de

intermediarios resultantes por cada dimension analizada; asi como, los principales

motivos de esas razones, 0 sea, a qué se deben ellas. Se puede apreciar que la mayor

cantidad de razones y motivos para el uso de intermediarios se centran en las dimensiones

Logistica y Gestion para adquisicion de los productos por parte del consumidor final. Los

motivos que mas se manifiestan son: gran distancia con el mercado, no contar con el

tiempo requerido e interés de aliviar a la empresa de gestiones operacionales para

centrarse en sus productos.

Tabla 4

Razones para el uso de intermediarios resultantes por cada dimension analizada,
principales motivos de las razones

Dimensiones

Razones para el uso de intermediarios

Motivos (a qué se deben)

Transaccién -

Logistica -

Gestion para -
adquisicién

de los
productos

por parte del -
consumidor
final

Minimizan el nimero de contacto para
Ilegar al consumidor extranjero.

Hacen mas viable la negociacion y el cierre
de contratos al designarlos como
representantes, facilitando la comunicacion
y la resolucién de conflictos

Reducen los costes en las transacciones

Garantia del transporte y traslado fisico del
producto que exportan hacia los lugares de
consumo.

Ajuste de la oferta de los productos que
exportan, fraccionando grandes lotes en
unos mas pequefios, adaptados a la venta y
a la capacidad de la demanda

Seguimiento al envio de los productos que
exportan

Garantia de asesoramiento en cuanto a
normativas y regulaciones establecidas en
los paises hacia donde se exportan los
productos

Garantia de informacion (asesoramiento) al
consumidor final acerca de las
caracteristicas y cualidades de los
productos que exportan

Identificacion de oportunidades de mercado
(los intermediarios conocen mejor el
mercado al que estan destinados los
productos que se exportan)

Garantia de acciones de marketing
(publicidad y promocion), para posicionar
los productos que se exportan y estar en la
bisqueda constante de clientes

Garantia de la ejecucion de servicios de
postventa y atencién al cliente una vez
comprado el producto

Gran distancia del mercado

No contar con el tiempo
requerido

Interés de aliviar a la empresa
de gestiones operacionales para
centrarse en sus productos

Gran distancia del mercado
No poseer los conocimientos
necesarios en el tema de
exportacion en cuanto a la
logistica.

No contar con los recursos
financieros

Interés de aliviar a la empresa
de gestiones operacionales para
centrarse en sus productos

No contar con el tiempo
requerido

Interés de aliviar a la empresa
de gestiones operacionales para
centrarse en sus productos

No contar con el tiempo
requerido

Gran distancia del mercado

No contar con los recursos
financieros

No contar con los recursos
materiales

Nota: Se expone en esta tabla resumen las razones por cada una de las dimensiones analizadas
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3.2. Discusion

En el estudio se determinaron las razones para el uso de intermediarios en las
exportaciones de la ciudad de Esmeraldas. Para ello se estudiaron siete empresas
dedicadas a la exportacion de diversos rubros en la ciudad de Esmeraldas, las cuales usan
intermediarios en sus operaciones internaciones, y a quienes se les aplico un cuestionario
y se obtuvieron resultados que permitieron conocer tales razones. En este sentido, se
establecieron tres dimensiones sobre las cuales se hizo el andlisis: uso de intermediarios
en: el proceso de transacciones, el proceso logistico que llevan las empresas, y la gestion

de adquisicion de los productos por parte del consumidor final.

Con el desarrollo de la investigacion se pudo corroborar que la intermediacién es
un proceso que se encuentra presente en las operaciones de las empresas exportadoras de
Esmeraldas; verificando que para ello estas empresas poseen suficientes razones. Se dio
respuesta de esta manera a la pregunta de investigacion formulada en las primeras etapas

del estudio.

Se pudo conocer que en el proceso de transaccion las empresas encuestadas hacen
uso de intermediarios porque con ellos, minimizan el nimero de contacto para llegar al
consumidor extranjero; hacen mas viable la negociacion y el cierre de contratos al
designarlos como representantes, facilitando la comunicacion y la resolucion de
conflictos y reducen los costes en las transacciones. Todo lo anterior debido a que existe
una gran distancia del mercado hacia el que se exporta, no cuentan con el tiempo
requerido para las transacciones y es de su interés aliviarse asi de esas gestiones

operacionales relacionadas con las transacciones para centrarse en sus productos.

Con relacion al anterior resultado sobre las transacciones, la mayoria de las
empresas durante los ultimos afios han visto como una ventaja usar los intermediarios en
las transacciones y esto se explica porque estas han tenido mejor rentabilidad para sus
empresas. Ademas, se ahorran tiempo operativo en negociaciones extensas que pueden
afectar el proceso de producciéon. Es una practica que ha ido creciendo porque la
generalidad de las empresas, al menos en las transacciones consideran que la experiencia

y la experticia de los intermediarios resulta un beneficio para ellas.
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Si bien el rol de los intermediarios se conoce como una funcion no regulada, los
empresarios pueden verse beneficiados en algunos aspectos tal como se ha encontrado en
el estudio empirico, especificamente en los relativo al proceso de aplicacion de
normativas relativas a los aranceles aduaneros y otras formalidades que implica en

desarrollo de las transacciones.

Sobre los resultados del uso de intermediarios por las empresas encuestadas, estas
se refirieron solo a aspectos positivos del empleo en sus procesos de negociacion, lo que
de algun modo da soporte al trabajo que pueden estar desarrollando los intermediarios en
la ciudad de Esmeraldas. En este punto, si se comparan los anteriores resultados con el

aporte de Moreno et al. (2020) es posible encontrar puntos de coincidencia.

Este autor expone que el uso de los intermediarios en la exportacion puede
encargarse de facilitar el proceso de exportacion, actuando como mediadores entre los
productores y los compradores en el extranjero, atrayendo nuevos mercados Yy
consumidores. Con esta idea coincide también Aviles (2023), quien califica la
intermediacion en las transacciones como una estrategia que se recomienda a los
productores con el proposito que estas puedan aumentar su margen de utilidad y asi

prevengan el riesgo de la inversion.

Esto especialmente, porque en su mayoria los productores y empresarios
nacionales carecen de experiencia en el manejo propiamente de los negocios
internacionales. Ademas, deconocen las posibles riesgos que pueden tener una inversién

a gran escala en el escenario internacional.

Si se analizan estas ideas, es posible sefialar entonces que el uso de intermediacién
en las transacciones reviste una ventaja para los empresarios 0 pequefios productores,
toda vez que la evidencia cientifica de las fuentes primarias como de las secundarias
indican méas bondades, en aspectos puntuales que para la empresa puede representar una
dificultad resolverla sola. Aunque seria beneficioso estudiar en un futuro en qué aspectos
puntualmente pueden ser de gran ayuda los intermediarios y en cuales no, que por el

contrario pudieran representar alguna amenaza.
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Por otro lado, se pudo identificar que el proceso de logistica, las empresas
encuestadas hacen uso de intermediarios porque con ellos tienen una garantia para el
transporte y traslado fisico del producto que exportan hacia los lugares de consumo;
pueden ajustar la oferta esos productos, fraccionando grandes lotes en unos mas
pequefios, adaptados a la venta y a la capacidad de la demanda. Ademas, pueden dar
seguimiento al envio de los productos exportados; asi como, tienen garantia de
asesoramiento en cuanto a normativas y regulaciones establecidas en los paises hacia

donde se exportan los productos.

Todo lo anterior permite indicar que debido a que existe una gran distancia del
mercado hacia el que se exporta, no poseen los conocimientos necesarios en el tema de
exportacion en cuanto a la logistica, con los recursos financieros necesarios ni el tiempo
requerido para garantizar el proceso logistico y es de su interés aliviarse asi de esas

gestiones operacionales relacionadas con la logistica para centrarse en sus productos.

Al analizar estos resultados es evidente que el uso de los intermediarios en
procesos de logistica suaviza la carga operativa para las empresas, al mismo tiempo que
le suma beneficios para los procesos administrativos y de negociaciones de los productos
porque reduce los costos que pudieran implicar desajustes en las finanzas. Costos como
gestiones logisticas, legales, formacion de personal, ajustes de precios, entre otras. Es
decir, que el intermediario estaria cubriendo varias necesidades asociadas con el proceso
de logistica que presentan las empresas y con las cuales estas deben cumplir, lo que se

traduce en ahorro de tiempo e inversion.

Al comparar estos resultados con los encontrados en Balaguer (2014), es posible
entender que la intermediacion es una actividad que posee una funciéon de brindar un
servicio de gestion de un negocio productor, en este caso los empresarios nacionales con
el fin de generar beneficios para la parte a quien representa. Este autor expone que
mientras mayores beneficios se pongan en relieve en el marco de las negociaciones,

mayor sera la dependencia de los productores de estos mecanismos de intermediacion.

Entender la intermediacion dentro de un proceso de logistica empresarial es
considerar que dado el alcance que estos han abarcado en los ultimos afios, ha creado

mucha mas dependencia en el sector productor. Esto es asi, ya que la misma
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intermediacion es un proceso que para Sanchez (2023) implica logistica, porque permite
aumentar valor a las empresas, propiedad y tiempo, dependiendo del tipo de producto,
consumidor, fabricante, mercado y pais. En definitiva, la intermediacion para el
prenombrado autor es considerada un eslabon mas dentro de la cadena distributiva entre
consumidores y fabricantes finales localizados en distintos paises y focalizado en los

negocios internacionales de forma generalizada.

Por su parte, Balaguer (2014), sostiene que la intermediacion puede ser
considerada también un modelo basado en un negocio porque permite a estas personas
crear una estructura de mercados para sus clientes quienes son los productores primarios,
con el fin de facilitar los intercambios. Es decir, que los beneficios no solo son inmediatos
sino que pueden ser a mediano plazo, por cuanto les permite a los productores y

empresarios ampliar el rango de la negociacion en el ambito internacional.

Sin duda, la teoria sobre el rol de la intermediacion en los procesos logisticos en
los negocios internacionales ha adquirido mayor relevancia los ultimos tiempos,
concibiendo esta figura como un modelo de negocios, esto debido al alcance que ha tenido
dentro de las funciones que cubre la intermediacion en las exportaciones. Las cuales no
solo se reducen a las gestiones de intercambio internacional, sino que han alcanzado
entrar dentro de la estructura o cadena de los productores, haciendose cada vez mas

necesarios.

Seguidamente, con respecto a la siguiente dimension estudiada se pudo conocer
que en la gestion para adquisicion de los productos por parte del consumidor final, las
empresas encuestadas hacen uso de intermediarios porque con ellos poseen garantia de
informacidn (asesoramiento) al consumidor final acerca de las caracteristicas y cualidades
de los productos que exportan; identifican las oportunidades de mercado debido a que
ellos conocen mejor el mercado al que estan destinados sus productos; tienen garantia de
acciones de marketing (publicidad y promocién), para posicionar sus productos y estar en
la busqueda constante de clientes; ademas, tienen la garantia de ejecutar a través de ellos

servicios de postventa y atencion al cliente una vez comprado el producto.

Todo ello debido a que no cuentan con el tiempo requerido ni los recursos

materiales y financieros en cantidad necesaria para realizar estas gestiones, unido a ellos,
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la existencia de una gran distancia del mercado hacia el que se exportan los productos y

al interés de aliviarse de esas gestiones para centrarse en sus productos.

Estos resultados se pueden explicar a la luz de las teorias revisadas, en tanto que
las empresas recurren a los intermediarios o contratan sus servicios, por razones de
confianza, de necesidad de servicios, de reduccion de gastos, porque ser empresario
nacional productor poseen su propio rango de trabajo y su alcance internacional requiere
de preparacion, experencia, contactos, manejo de la legislacién y normativas en materia
de exportacion. Ademas existen otros factores que los productores pueden desconocer,
por cuanto no se encuentran al alcance de estos, como es la dinamica del mercado, como

se puede mover este de acuerdo con las circunstancias que se presentan en el mundo.

Esta explicacion se puede comparar con los resultados aportados por Mondragon
(2023) quien expone que una de las funciones principales de los intermediarios en la
exportacion de bienes, es la busqueda de oportunidades de mercado, con el proposito de
identificar oportunidades de negocio y nichos de mercado. Para ello, los intermediarios
poseen sus propios mecanismos de marketing que les permiten encontrar clientes

potenciales en el mercado internacional.

En este sentido, estos intermediarios cada vez amplian el portafolio de servicios
que brindan a los productores nacionales, en vista de que cuentan con personal capacitado
y se manejan en el &mbito nacional con las normativas y regulaciones, asi como en el
ambito internacional a través de los contactos que poseen con los mercados
internacionales. Esto hace que su trabajo y su figura cada vez adquieran mayor valor en

el ambito de las negociaciones internacionales.

En torno a este aspecto, seria conveniente profundizar en un estudio futuro donde
se analicen aspectos como el marketing desde la intermediacidn, cuyo proceso se ha ido
desarrollando en los ultimos afios, debido a la necesidad que plantea un mercado
internacional ampliamente globalizado e interconectado. Seria conveniente ademas,

analizar las altas demandas y la competetitividad existente.

El estudio sobre las razones por las cuales se usan intermediarios en las

exportaciones en la ciudad de Esmeraldas se basan fundamentalmente en la necesidad de
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ayuda y asistencias en gestiones que los productores de la ciudad no pueden resolver por
diversos factores, ausencia de conocimiento y manejo de normativas aduaneras,
desconocimientos sobre cdmo opera el mercado internacional, aliviarse de los asuntos
burocréaticos, reducir los tiempos, ahorrar recursos, necesidad de posicionarse en el
mercado internacional y de las relaciones con otros sectores del comercio, tener un

acercameinto al mercado y participacion activa dentro de este.

Estos resultados obtenidos en Esmeraldas se consideran novedosos en el
entendido que al revisar algunos estudios recientes no se hacen tratamientos directos a las
empresas que operan en esta ciudad. Pues, se encontraron algunos estudios de otras
provincias que tocan el tema de la intermediacion pero de forma indirecta. Por lo que este
trabajo constituye un aporte grandioso para ampliar el conocimiento en esta materia,
como también puede contribuir con la toma de decisiones sobre posibles medidas o
politicas sobre el papel de la intermediacion que contribuyan a beneficiar a las partes

involucradas.

En este estudio se afiaden elementos claves sobre el valor que esta representando
el trabajo de los intermediarios en el desarrollo de las transacciones internacionales de los
productores esmeraldefios. En lo relativo a los procesos de logistica, a la gestion de la
adquisicién de productos por el consumidor final y en las transacciones propiamente.
Sobre estas dimensiones no se encontraron estudios, al menos en Esmeraldas, lo que
otorga mayor valor al presente trabajo. En esta linea, los resultados encontrados pudieran
servir de base para profundizar en otros aspectos relacionados con el manejo de la cadena
de produccion de las empresas, sobre las diversas normativas que se aplican en los

intercambios internacionales.

Los motivos que se encontraron en el estudio reflejan una realidad sobre una
necesidad o vacio que poseen los productores, y que deberia ser atendida por las
autoridades competentes. Especialmente, porque se esperan que los productores en el
desarrollo de sus exportaciones se incremente a mayor escala, y ademas si se abren nuevos

mercados.
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CAPITULO 4. Conclusiones y recomendaciones
4.1. Conclusiones generales

Sobre la base de los resultados de la investigacidn y teniendo en cuenta sus objetivos, se
puede concluir que:

1. Las razones para el uso de intermediarios en las transacciones se deben a la
necesidad de las empresas de resolver problemas externos a los cuales estas
no tienen el alcance, los recursos ni la formacién para atenderlos. Lo que les
permitiria aligerar algunas cargas en operaciones que le pudieran generar

mayores costos si se enfrentan sin la figura del intermediario.

2. Se explica en relacion con las razones encontradas en materia de logistica
sobre el uso de intermediarios, que estas empresas esmeraldefias se ven de
igual manera favorecidas en cuanto a aspectos operativos. EXxisten
regulaciones en el manejo de determinados rubros que deben ser aplicados,
esto para prevenir pérdidas en el envio de productos hacia el exterior. Esto se
ha hecho una necesidad dentro de la estructura de las empresas esmeraldefias,
que ya ha concedido posicionar el rol de la intermediacion dentro de la cadena

de logistica de los productos.

3. Enlorelativo a las razones para el uso de intermediarios en la gestién para la
adquisicion de productos por el consumidor final se concluye que estas se
basan en la necesidad de encontrar nuevos mercados debido a que Gltimamente
el mercado internacional se ha convertido en un escenario muy competetitivo,
lo que puede representar un riesgo para los empresarios y exportadores
esmeraldefios. Estos nuevos mercados suelen ser exigentes en los estandares
de calidad del producto, razon por la cual, los intermediarios son claves porque

conocen de estas demandas, lo que permite generar valor al intercambio.
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4.2. Recomendaciones o trabajos futuros

1.

2.

3.

A las autoridades competentes: brindar capacitacion a las empresas
exportadoras de Esmeraldas en materias de: normativas y disposiciones

arancelarias, manejo administrativo dentro y hacia afuera de las operaciones.

A las autoridades competentes: Es imprescindible que estas puedan de alguna
manera, regular a través de politicas y disposiciones el rol que poseen los
intermediarios en las empresas de exportaciones, de manera que se realicen
gestiones en conjunto y de forma reglamentada, a fin de evitar excesos o

situaciones que puedan afectar al mercado de exportacion en Esmeraldas.

A los empresarios: Mejorar sus estructuras de trabajo, potenciando el capital
humano, asi como empleando procesos de marketing digital basado en
estudios de mercados, y en el conocimiento de las condiciones que presenta el
mercado internacional para que puedan tener mejor autonomia y con ello

mayor rentabilidad.

Ampliar estos estudios constituye una necesidad, por lo que se sugiere a la
universidad generar lineas de investigacion relacionadas con el tema de las
exportaciones y que puedan ser ampliadas las investigaciones en diversos

rubros.
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ANexos

Anexo

Cuestionario aplicado a las empresas exportadoras de Esmeraldas

Estimado participante:

La escuela de Negocios internacionales se encuentra realizando una investigacion con el
objetivo de determinar las razones para el uso de intermediarios en las exportaciones de
la ciudad de Esmeraldas. Su colaboracion ofreciendo la informacion que necesitamos sera
muy valiosa en aras de alcanzar ese objetivo propuesto, por lo que les estariamos muy
agradecidos si da respuesta a este cuestionario. Solo nosotros tendremos acceso a sus
respuestas, serdn solo empleadas para los fines de esta investigacion, tratadas de forma
confidencial y mantenidas en el anonimato.

Datos informativos:

a) Tiempo que lleva exportando: _ menos de un afo ____entre 1 y 5 afios

____entre 6 y 10 afios _ mas de 10 anos

b) Productos que exporta:

c) Paises a los que exporta:

d) Intermediarios que utiliza:
Instrucciones:

En la columna de los numeros que identifican a cada fila encierre en un circulo al nimero
0 marque con una X, segun sea su respuesta, las razones por las cuales usted hace uso de
intermediarios en el proceso de exportacion. Seguidamente, en cada razéon que sefiale,
marque con una X o un visto a partir de la tercera columna a qué se debe cada razon.
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Las razones por las que uso
intermediarios en la exportacion de
productos son:

Debido a:

No poseer los
conocimientos
necesarios en el
tema de
exportacion

No poseer las
habilidades y
experiencias
necesarias en
el tema de
exportacion

No poseer
recurso
humano
especializado
en el tema de
exportacion

No contar
con los
recursos
materiales

No contar
con los
recursos
financieros

Situacion
geografica
(gran
distancia
del
mercado)

No contar
con el
tiempo
requerido

Interés de aliviar
a la empresa de
las gestiones
operacionales de
exportacion para
centrarse en sus
productos

Con ellos minimizo el numero de contactos
para llegar al consumidor extranjero

Con ellos hago mas viable la negociacion, el
cierre de contratos, al designarlos como mis
representantes; facilitando la comunicacion y
la resolucion de conflictos

Con ellos reduzco los costes en las
transacciones

Con ellos ahorro tiempo en las transacciones
que debo realizar

Con ellos minimizo el nimero de
transacciones que debo realizar

Con ellos tengo quien asuma el riesgo por
deterioro u obsolescencia del producto que
exporto mientras es vendido.

Con ellos tengo quien transforme el surtido
de los productos que exporto en el surtido
que desea el consumidor extranjero

Con ellos tengo quien ajuste la oferta de los
productos que exporto, fraccionando los
grandes lotes de estos en unos mas pequefios,
adaptados a la venta y a la capacidad de
demanda

Con ellos tengo garantizadas las técnicas de
gestion y logistica de almacenamiento para
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que el consumidor extranjero disponga de los
productos en el tiempo y la cantidad que lo
necesite

10

Con ellos tengo garantizado el transporte y
traslado fisico del producto que exporto
hacia sus lugares de consumo

11

Con ellos tengo quien se encargue de las
cotizaciones de transportacion

12

Con ellos organizo la documentacion
aduanera relativa a la transportacion de los
productos que exporto

13

Con ellos hago seguimiento al envio de los
productos que exporto

14

Con ellos tengo garantizado asesoramiento
en cuanto a normativas y regulaciones
establecidas en los paises hacia donde
exporto productos (obtencion de permisos y
licencias de exportacion; certificacion de
productos; gestion de aranceles, impuestos y
restricciones comerciales)

15

Con ellos garantizo informacion
(asesoramiento) al consumidor final acerca
de las caracteristicas y cualidades de los
productos que exporto

16

Con ellos obtengo informacion
(asesoramiento) acerca de las acciones de la
competencia

17

Con ellos garantizo acciones de marketing
(publicidad y promocion), para posicionar
los productos que exporto y estar en la
busqueda constante de clientes

18

Al ellos conocer mejor el mercado al que
estan destinados los productos que exporto,
con ellos puedo identificar oportunidades de
mercado: evaluacion de la demanda, la
competencia, las tendencias del mercado y
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las condiciones econdémicas en los paises de
destino

19 | Con ellos puedo realizar acciones y gestion
de financiacion de los productos que exporto
20 | Con ellos puedo garantizar la ejecucion de

servicios de postventa y atencion al cliente
una vez comprado el producto (instalacion,
garantia, mantenimiento)

iiMuchas gracias por su colaboracién!!!!
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