PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR - MATRIZ
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

TRABAJO DE TITULACION PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE
LICENCIADO EN NEGOCIOS INTERNACIONALES

PROPUESTA DE MEJORA COMPETITIVA EN EL PROCESO DE
INTERNACIONALIZACION DE LA EMPRESA AGLOMERADOS COTOPAXI

PAULA CAMILA MENESES POLO
DIRECTOR: MGTR. ELISA BRAVO RAMIREZ

LINEA DE INVESTIGACION: ADMINISTRACION EFICIENTE Y EFICAZ DE
LAS ORGANIZACIONES PARA LA COMPETITIVIDAD SOSTENIBLE
LOCAL Y GLOBAL

QUITO, JUNIO - 2023



Director

Mgtr. Elisa Bravo Ramirez

Lectores
Ph.D. Carmen Daza
Ph.D. Fabian Cueva



AGRADECIMIENTO

Quiero expresar mi méas profundo agradecimiento a mis padres, quienes han sido mi
mayor apoyo y motivacion a lo largo de este arduo proceso. Su amor incondicional y sus
constantes palabras de aliento han sido fundamentales para alcanzar este logro.

A mis queridas hermanas, quiero agradecerles por su comprension, paciencia y apoyo
incondicional durante estos afios de estudio. Sus palabras de aliento y &nimos constantes

me han dado la fuerza necesaria para seguir adelante.



INDICE

PORTADA . ettt ettt st e b e e hb e e s bt e e ab e e ebe e e nbeesbeeebeesbeeanneen |
PAGINA DE DIRECTOR Y LECTORES .......coosieeeeiesesieeeevestess s, I
AGRADECIMIENTO ..t I
INDICE ...ttt \Y
RESUMEN ..ottt ettt st nee e beenneas VI
INTRODUGCCION ....covruircenireeseeseessessses sttt ssssssenns 1
1. MARCO TEORICO ....ouiiiiriieiieisesseseseessesssssssss st 2
1.1  Descripcion del Proceso de InternacionalizaCion .............cccccoeveveivieiveneeiiennnn, 2
1.2, INAUSEIIA MAEIEIA ...ttt 3
1.2.1  AQIOMEradO. ....ooovieiiciie e 3
1.2.2  ContraChapados. ...........cooiiiiiiieieie e 4
1.2.3  MDF (Medium Density Fiberboard)...........ccccvoiiiiininiiiiecee, 4
124 IMOIAUIES. ..o 4

1.3 Segmentacion de MErCado..........cccuevuieiiiieiie et ereas 4
1.3.1  Segmentacion geografiCa. ........cccocvveiiiiiiiic i 5
1.3.2  Segmentacion demografiCa. .........cccocueiveieiiiciice e 5

1.4 Analisis de 1a COMPELENCIA........coiviereiiiieee e 7
141 COMPELENCIA ..cuvivviieitiiieiii ettt bbbt 7

1.5  Ventaja COMPELITIVA .....eoiviiiieiie et 7
1.5.1 Concepto Ventaja COMPELItIVA.......ccivviiiiiiiiieiie e 7

v



1.5.2  Ventaja CoMPAratiVA. .......ccceieeruieieiieiieeie e nneas 8

1.5.3  Ventaja abSolULa. ........c.ccveiiiieiice e 9
1.6 GESHION POI PrOCESOS ...c.vveveetierieitiesieeseesteesteaeessaessesssesseeteaseesseesseaseessaesseaneessens 9
1.6.1  (QUE €S UN PrOCESO? ...veveeieeueeiieeieeseesteesteestessaesteenaesseesteaeesseesreensesseenseans 10

2. DIAGNOSTICO DE LA INDUSTRIA Y DE LA EMPRESA.......ccoovvveeveerinee. 11
2.1 DescripCion de 18 BMPIESa .......couiiiiiiiiiirieeeie et 11
2.1.1  ReSEAA NISTONICA .....cveuiiiiiiieiciie e 11
2.1.2  DIreCCion eStratEgiCa .......cvuveviiieiieeiie et e se et se e sre e sreesaeenaesneas 12
2.1.2. 1 VISION .ttt bbb 12
2.1.2.2  IMSION oot bbbt 12
2.1.2.3  VAIOTES ..o 13
2.1.3  ODJELIVOS.....eieieiiciieieee e 13
2.1.4  PrOUUCTOS ...ttt bbbt 13
215 ClIBNEES ..ot 14
2.1.6  PIOVEEUOIES ....ooeiiiiiieiieteieeee ettt bbb 14
2.1.7  COMPELIUOIES. ....ccveeeeeie ettt re et e e e sreesaeenneeneas 14
2.1.7.1  Mercado NaCIiONal ...........ccooviiiiiiiiiie e 14
2.1.7.2  Mercado Internacional ..., 15
2.2 ANALISIS PESTEL ..coooiiiiie ettt 16
221 P POIITICA. oot 17
2.2.2  EIECONOMICA. ....ciiiiiiiciisieiec e 18
2.2.3  SISOCIAL oot 19

\Y



A I 1o o] (oo - SO PRUS PSR 20

225  ATAMDIENTAL ..o 21
2.2.6 LI LeGAL ..o e 22
2.3 Analisis de las cinco fuerzas de POrter............cooviiiieiiiniiceec e 22
2.3.1  Amenaza de Nuevos COMPELIAOIES: ........coirirerieieieie st 23
2.3.2  Amenaza de productos SUSEITULOS: ..........ccoererirreieieie e, 23
2.3.3  Competencia entre los competidores exiStentes: ..........c.covrvrienieeeriennen, 23
2.3.4  Poder de negociacion de 10S compradores: .........ccecvevevveresieeseesieaiee s 24
2.3.5  Poder de negociacion de 10S proveedores: .........covvevveeeeiveriesiieseesieaie e 24
2.4 ANALISIS FODA ...t et 24
2.4.1  FOMAIEZAS: ... 24
2.4.2  OPOMUNIAAAES: ..ot 25
2.4.3  DeDIlAAdES: ......ooeieeieee s 25
244 AMENAZAS: .....oiieiiiietiiie et 25
2.5  ANALISIS dE 10S PrOCESOS ......ooivieiiiiiiecieeie et ae e 26
2.5.1 Contexto general de gestion por procesos de la empresa .............ccccueeee.. 26
2.5.2  CertifiCACIONES ......oveeiiiitiiii e 26
2522  CertificaCion CARB 2 ........coociiiiiiiiiee e 27
2.5.3  MaPa U8 PrOCESOS. .....vveereeiiiieiie sttt ettt e e et sae et rae e raesnneens 27
2.6 Analisis del proceso de InternacionalizaCion.............cccccceevevvevecieseece e 28
2.5.1 Manejo de 10S procesos en la EMPresa........cccvevveeieeiie e e e 28
2.5.2  Proceso de Exportacion de MDF hacia E.EE.U.U........cccoevveiviveiccenen, 28

Vi



PROPUESTA. .. 33

3.1 Desarrollo de 1a ProPUESEA..........ccccveieieerieiie e 33
3.1.1 Mapa de procesos del nuevo proceso de internacionalizacion ................. 33
3.1.2  Proceso de basqueda de nUEVOS MErcados .........ccevveeververieerieseesieaieesnnns 37
3.1.3  Proceso de exportacion hacia E.E.U.U. ........c.cccovvviieiinc e, 39

3.2 ANALISIS FINANCIEIO. ... ccuiiiiiiiieiisie e 44
3.2.1  Andlisis financiero del proceso de busqueda de nuevos mercados .......... 44
3.2.2  Analisis financiero del proceso de exportacion hacia E.E.U.U. ............... 48
3.2.3  Mapa de proCes0S PrOPUESTO........cccueiuieieiierieeiesiesre e see e see e sre e 49
CONGCLUSIONES ... ..ottt ne e e 50
RECOMENDACIONES ...ttt e 52
BIBLIOGRAFIA ...ttt 53
ANEXOS ..ottt et beenree s 56

Vil



RESUMEN

En este trabajo se analizan algunos procesos de la empresa Aglomerados Cotopaxi desde
un punto de vista de la gestion por procesos, haciendo un desglose de cada punto
importante de la situacion actual de factores tanto externos como internos, asi como
también haciendo un estudio en el funcionamiento del proceso de exportacion de tableros
de madera MDF de nueve milimetros hacia Estados Unidos, proponiendo mejoras para
este, y, tomando este proceso como ejemplo para la propuesta de un nuevo proceso que
le permita a la empresa una mejora en su competitividad por medio de la utilizacion de
herramientas de inteligencia de mercados que podran usarse para su internacionalizacion

y blsqueda de nuevos mercados.

Palabras clave: Procesos, competitividad, internacionalizacion.
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INTRODUCCION

Actualmente, la internacionalizacién y busqueda de nuevos mercados se ha convertido en
un objetivo para gran parte de las empresas debido al mundo tan conectado que se vive.
En este sentido, la empresa Aglomerados Cotopaxi también ha buscado lograr su
expansion identificando oportunidades en mercados internacionales para el crecimiento
de la organizacion.

La empresa Aglomerados Cotopaxi es una empresa que se dedica a la produccion y
comercializacion de productos derivados de la madera como el MDF, aglomerado,
madera s6lida y molduras fundada en 1078 por un grupo de emprendedores liderados por
Juan Manuel Durini Palacios.

El enfoque estratégico en la gestion por procesos permite a las empresas mejorar sus
procesos, optimizarlos y lograr mejoras en el desempefio de estos para su mejora continua.
Para el caso de la empresa Aglomerados Cotopaxi, este enfoque también resulta
beneficioso con el cual se podran abordar desafios relacionados con la
internacionalizacion al delimitar procesos ya existentes para identificar posibles areas de
mejora y, ademas, disefiar un nuevo proceso orientado a la internacionalizacion y
busqueda de nuevos mercados, pues con la propuesta de este nuevo proceso se espera
identificar nuevas oportunidades de expansion en mercados internacionales y
aprovecharlas para aumentar rentabilidad y competitividad frente a empresas del mismo
giro de negocio. Para ello se tomaran enfoques tanto cualitativos como cuantitativos,
realizando acercamientos a la empresa para la profundizacion en informacion relacionada
con los procesos ya existentes, asi como también las problematicas que estos presentan.
Posteriormente se realizara un analisis de factores externos e internos que afecten a la
organizacion y finalmente se realizaran propuestas de mejora para el mapa de procesos
de la empresa, asi como también sugerencias para la mejora del proceso existente de
exportacion del producto MDF hacia Estados Unidos y el disefio del nuevo proceso de
internacionalizacién para la busqueda de nuevos mercados que le permita a la empresa

aumentar su competitividad y lograr un crecimiento a largo plazo.



1. MARCO TEORICO

1.1 Descripcion del Proceso de Internacionalizacion

Johanson y Wiedersheim (1975) aseguran que existen cuatro etapas para la incursion de
empresas en el mercado internacional, la etapa uno refiriendose a las actividades de
exportacion no regulares, siguiendo con la etapa dos, siendo esta las exportaciones
realizadas a través de agentes, la etapa tres siendo el establecimiento de un
establecimiento en el extranjero y finalmente en la etapa niUmero cuatro que trata acerca
de la produccion del bien o servicio en el extranjero. Todas estas etapas de manera
sucesiva significan un mayor manejo de recursos. Como menciona Johanson y
Wiedersheim (1975) encontrarse en la primera etapa significaria que la organizacion
carece de recursos e informacion para la incursién en el mercado internacional, la segunda
etapa se refiere a que la empresa a cuenta con un canal de informacion del mercado, la
tercera etapa consiste en que la empresa cuenta con un canal controlado de informacién
en el mercado que le permite a la empresa obtener experiencia de manera directa de
factores influyentes en los recursos y finalmente la cuarta etapa significa un compromiso
de recursos bastante importante.

Existen varias definiciones para la internacionalizacion, una de las definiciones que da
Bose (2016) es que es el proceso en el que se adquiere, integra y utiliza tanto el
conocimiento como la experiencia para lograr un incremento en las operaciones
internacionales incursionando en los mercados de esta indole.

Otra de las definiciones que se encuentra sobre la internacionalizacion la da la OMC
(2020), refiriéndose a la internacionalizacion como aquel proceso en el que una
organizacion se abre al mercado extranjero, asumiendo retos de operaciones
internacionales y desarrollando estrategias de mercadeo para aprovechar oportunidades
de inversion logrando establecer alianzas con proveedores y socios, expandiendo los

negocios a traves de fronteras nacionales.



1.2. Industria Maderera

Segun los redactores de MaderaPedia, la industria maderera es un sector econémico
industrial, en su gran mayoria privado, dedicado a la silvicultura, explotacién forestal,
produccion de bines forestales primarios, y también productos secundarios mas
elaborados, dedicandose también a la comercializacion de estos.

Existe una clasificacion de la produccién para el sector forestal, segun Edgar Vazquez los
productos forestales primarios son aquellos obtenidos de manera directa de la tala del
bosque, no son productos procesados resultantes de la madera.

Existen también los productos semielaborados, que son aquellos con un valor agregado y

modificados de la madera gque se obtiene directamente de la naturaleza como tableros

aglomerados, madera aserrada, contrachapados, etc.

1.2.1 Aglomerado.

En la industria maderera un producto comun es el aglomerado, segun Edimca (2023) es
el conjunto de fibras de baja densidad fabricado con aserrin de madera y resinas que ha
pasado por un proceso de adherencia bajo altas temperaturas y gran presiéon. Edimca
también describe que la elaboracion de este producto puede realizarse con particulas
gruesas de madera para el interior y particulas mas finas en la parte exterior y asi obtener
una superficie mas lisa, pueden usarse diferentes tipos de maderas como las blandas
(provenientes del pino) u otras como madera de eucalipto, inclusive puede utilizarse
madera quemada de incendios. La resistencia del aglomerado, segun lo descrito por
Edimca, es un tanto débil debido a su poca densidad, teniendo como durabilidad promedio

cinco afos y a partir de este tiempo, puede echarse a perder con mas facilidad.



1.2.2 Contrachapados.

Los productos de madera contrachapada, segun Eduardo Souza (2023), estan constituidos por
laminas de madera superpuestas adheridas de manera perpendicular y se utiliza calor para

prensarlas, teniendo una alta resistencia a mayores tensiones.

1.2.3 MDF (Medium Density Fiberboard).

Existen también laminas denominadas MDF, fibras de mediana densidad, que, segun
Eduardo Souza, son fibras de madera que han sido adheridas por resina sintética y
comprimidas mediante procesos realizados a altas temperaturas y presion, obteniendo asi

tableros solidos.

1.2.4 Molduras.

Las molduras corresponden al corte de madera empleada en las terminaciones interiores

de constricciones perfiladas longitudinalmente.

1.3 Segmentacion de mercado

Segun Kotler y Keller (2006), la segmentacion de mercado se refiere a un grupo de
personas (consumidores) que comparten deseos y necesidades similares. Ambos autores
también mencionan las principales variables a considerar al segmentar al mercado, siendo

las principales: la segmentacion geografica, demografica, psicografica y conductual.



1.3.1 Segmentacion geografica.

Kotler y Keller (2006) hablan de la segmentacion geogréafica como aquella que divide el

mercado en unidades geograficas como naciones, ciudades, regiones o barrios.

1.3.2 Segmentacion demogréfica.

La segmentacion demografica consiste, segin Kotler y Keller (2006), en la division del
mercado en diferentes grupos en base a variables como su edad, género, ingresos,
ocupacion, religion, generacién, nivel educativo, tamafio del nucleo familiar, y su clase
social. Ambos autores mencionan que la segmentacién demografica es bastante
reconocida al momento de identificar los diferentes grupos de consumidores, pues sus
necesidades, deseos, y preferencias de un producto y marca suelen estar ligados en gran

medida a variables demogréaficas.

1.3.2.1 Edad y ciclo de vida.

Kotler y Keller (2006) explican que los consumidores cambian sus deseos y necesidades
de un producto dependiendo de su edad, cambiando asi los productos que usan desde
recién nacidos, en sus primeros pasos o la nifiez, aunque la edad en algunos casos no es
una variable determinante, pues el consumidor puede ser joven de espiritu, pero no de
edad.



1.3.2.2 Etapa de vida.

Los autores anteriormente mencionados explican también que, aunque los consumidores
se encuentren en una misma fase del ciclo de vida, pueden encontrase en etapas diferentes,
siendo una etapa una situacion por las que las personas pasan que afectan a los
consumidores como la busqueda de una nueva casa o el divorcio, y esto dividira a las

personas en diferentes grupos.

1.3.2.3 Género

Segn mencionan Kotler y Keller (2006), el género de los consumidores podria ser

determinante para los productos que consumen a lo largo de su vida.

1.3.2.4 Ingresos

Los ingresos de cada consumido determinan también en cierta manera la preferencia por
viajes, tipo de ropa, automdviles o cosméticos, segin lo han mencionado por Kotler y
Keller (2006).

1.3.2.5 Generaciodn

Para Kotler y Keller (2006) una variable importante al momento de dividir a la poblacion
es la generacion de esta, pues cada generacion es influenciada por diferentes factores
como la musica, politica 0 sucesos historicos, pues las generaciones suelen compartir

experiencias culturales, apariencia y valores.



1.3.2.6 Clase social

La clase social en la que se encuentran los consumidores es una variable con mucha
influencia en cuanto a sus preferencias, segin mencionan Kotler y Keller (2006), también
alegan que las preferencias de las diferentes clases sociales cambian con el pasar del
tiempo, influyendo sus preferencias por determinada ropa, vehiculos o establecimientos

en los que realizan las compras.

1.4 Analisis de la competencia

1.4.1 Competencia

La competencia se refiere a la oferta que existe por parte de rivales reales y potenciales,
asi como también los sustitutos que el consumidor pudiera considerar, segun sefialan
Kotler y Keller (2012).

1.5 Ventaja competitiva

1.5.1 Concepto Ventaja Competitiva

Para Porter (2008), la ventaja competitiva es aquella capacidad que tiene una organizacion
para lograr un mayor rendimiento que el resto de sus rivales, y se logra al crear diferentes
actividades, ya sean internas o externas, relacionadas en la cadena de suministro o sus
productos, para asi ofrecer un valor superior al que ofrecen sus competidores.

Para Ansoff (1984) la ventaja competitiva significa que un producto o servicio posee
caracteristicas y atributos que le dan cierta superioridad sobre su competencia inmediata.

Dicho autor menciona también la ventaja competitiva puede es externa o interna, siendo
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la externa aquella que se basa en cualidades del producto o servicio que construyen valor
para el comprador, ya sea la reduccion de costos de uso o por un aumento de la efectividad
de estos, siendo aqui donde se puede iniciar una estrategia de diferenciacion. Por otra
parte, Ansoff (1984) menciona que la diferencia interna tiene su base en que la empresa
tenga cierta superioridad en cuanto costos de operacion, administracion que podrian
educir los costos unitarios del producto o costos del servicio y ser inferiores a los del
competidor inmediato, la ventaja competitiva interna resulta de una mejor productividad,
rentabilidad y mejor resistencia a la reducciéon de precios de venta derivados de las

condiciones del mercado.

1.5.2 Ventaja comparativa.

La ventaja comparativa, segun Michael Parkin (2018) es uno de los puntos clave que da
inicio al comercio internacional, y se da cuando un individuo u organizacion es capaz de
realizar una actividad con un costo de oportunidad mas bajo que cualquier otro y puede
ser modificada a partir de la experiencia laboral mediante un aprendizaje practico.

Para Krugman et al. (2012), existen dos razones por las que los paises deciden ser
participes del mercado internacional. La primera, segun los autores, es debido a que los
paises son diferentes, por ello deciden comerciar, las diferencias les pueden dar ciertos
beneficios basandose en aquello que cada uno hace relativamente bien. Como segunda
razon, Krugman et al. (2012), los paises desean conseguir economias de escala en la
produccién, por ello, deciden comerciar. Se menciona que cada pais es capaz de producir
una gama limitada de productos y servicios, debido a ello, una mejor estrategia es llevar
una de especializacion, en la que cada pais produce aquello en lo que es mejor haciéndolo,
logrando asi mayor eficiencia en lugar de producir de manera general mas productos.

Se determin6 también por Krugman et al. (2012), que, debido a los recursos limitados de
cada pais, existe también, un limite para la produccién y por ello se deben hacer
elecciones, se debe elegir producir mas de un bien o servicio y asi sacrificar la produccion
de otro. Se menciona asi, el Modelo Ricardiano, que alega que los paises haran
exportaciones de aquello que producen de manea relativamente mas eficiente y se
importaran aquellos bienes que su trabajo produce de manera relativamente mas

ineficiente, asi pues, la produccion estard determinada por la ventaja comparativa.
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1.5.3 Ventaja absoluta.

Para Michael Parkin (2018), una ventaja absoluta significaria que un individuo u
organizacion sea mas productivo que otro. Para Parkin, la ventaja absoluta consiste en la
comparacion de niveles de productividad (generalmente por hora), mientras que la ventaja
comparativa se basa en la comparacién de costos de oportunidad.

Este concepto fue desarrollado por Adam Smith en su libro "La riqueza de las naciones"
y es uno de los principios basicos del comercio internacional. Segun Smith, los paises
deberian especializarse en la produccion de aquellos bienes en los que tienen ventaja
absoluta y luego comerciar con otros paises para obtener los bienes en los que no tienen
ventaja absoluta.

1.6 Gestion por procesos

Bravo (2015) menciona que la gestion por procesos es una disciplina de gestion que sirve
a una organizacion a identificar, disefiar, controlar, mejorar y aumentar la productividad
de los procesos de esta. El autor recalca también que los conceptos de eficiencia y eficacia
deben tomarse en cuenta, siendo la eficiencia la optimizacion de recursos y la eficacia el
cumplimiento de objetivos de la organizacion.

La gestion de procesos, segun Juan Bravo (2015) es también un concepto que engloba
tres conceptos, el sistema, la gestion y los procesos. El autor antes mencionado define un
sistema como un todo, la gestion la define como una labor creativa que va mas alla de
administrar y hace uso de procesos como un medio para cumplir los propdésitos de la
organizacion logrando crear un valor compartido por clientes, trabajadores, la
organizacion y el resto de los grupos de interés. Finalmente, Bravo (2015) menciona que
los procesos son aquella forma en la que se realizan las cosas, desde detectar una

necesidad hasta crear y vender un producto o servicio.



1.6.1 ¢Qué es un proceso?

Segun la norma ISO 9000 (2015), un proceso es conjunto de actividades que se relacionan
y utilizan entradas para poder proporcionar un resultado previsto y generan salidas.
Segln Juan Bravo (2015) un proceso se refiere a la competencia de una organizacién que
agrega valor al cliente siguiendo una secuencia organizada de actividades, estructuras y
recursos que trasciende las areas.

Hammer (2006) menciona una definicién de procesos como una serie de actividades que
crean valor para los clientes y se dan de manera organizada relacionadndose entre ellas
Segun la Organizacion Internacional para la Normalizacion, la norma ISO 9000:2015 es
un conjunto de directrices que describen los principios fundamentales de los sistemas de
gestion de calidad de las organizaciones. La gestion por procesos segun la norma ISO
9000 es un enfoque para la gestion de una organizacién que se centra en el disefio,
implementacién y mejora continua de los procesos criticos para el éxito de la
organizacion. Esta norma establece un conjunto de principios para la gestion de procesos,
incluida la documentacion, la medicién y el andlisis de los procesos, el control de los
procesos y la mejora continua de los procesos. Esta norma también establece los

requisitos para los sistemas de calidad.
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2. DIAGNOSTICO DE LA INDUSTRIA Y DE LA EMPRESA

2.1 Descripcién de la empresa

Aglomerados Cotopaxi S.A., ubicada en la provincia de Cotopaxi, canton Latacunga
especificamente en Lasso, es una empresa ecuatoriana enfocada en el sector maderero
que se dedica a la produccion y fabricacion de productos de madera como: hojas de
madera (alisadas, tefiidas, bafiadas, impregnadas, reforzadas con papel o tela, cortadas en
figuras) para enchapado suficientemente delgadas para producir madera enchapada,
tableros contrachapados y otros fines; tableros contrachapados, tableros de madera
enchapada y otros tableros y hojas de madera laminada, tableros de fibra y tableros de
particulas, madera compactada, madera laminada encolada.

2.1.1 Resefia historica

Aglomerados Cotopaxi S.A. se fund6 en el afio de 1978, por un grupo de emprendedores
con gran vision liderados por Juan Manuel Durini Palacios, quienes realizaron la primera
compra de una propiedad de bosques de pino y tierras aptas para plantaciones forestales,
con el objetivo de iniciar la produccién y, ademas, fomentar la reforestacion. Posterior a
este afio, ya en 1979, se inicia con la fabricacion del tablero de particulas aglomeradas, y
también, a finales de este afio se crea una linea de recubrimiento de tableros expandiendo
la cartera de productos.

Luego, en 1995, se monta un aserradero industrial y en1996, Aglomerados Cotopaxi
instala una segunda prensa, con la que se inicia la fabricacion de recubrimientos para los
tableros con elegantes chapas de madera. Posteriormente, se inaugura una planta de
produccién para el MDF. Para 2002, la empresa inicia la obtencidn de certificaciones y
trabajo en mejoramiento continuo, obteniendo asi, la certificacién 1ISO 9001 de gestién
de calidad.
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En el 2007 se adquiere un ERP de Oracle para el mejoramiento e integraciéon de los
procesos y se consolida con el slogan "Sembrando Futuro que representa la vision de la
empresa. Para el 2008, se cumplen 30 afios en el mercado para la empresa y consolida su
liderazgo como la industria forestal mas grande del Ecuador, teniendo un patrimonio
forestal de cerca de 18.000 hectareas, siendo 12.000 hectéreas las que cuentan con
plantaciones de pino radiata y patula, y el restante se ha destinado para areas protegidas
para la conservacion de ecosistemas.

En el 2011, la empresa se certifica con Forestal de FSC (Forest Stewardship Council) que
consiste en el manejo responsable de sus bosques. En 2015 se obtiene el certificado para
el sistema de gestion ambiental 1ISO 14001 y también obtiene el certificado para el sistema
de seguridad y salud ocupacional OHSAS 18001. Para el afio 2019, la empresa
Aglomerados Cotopaxi inicia una linea de molduras para ofrecer en su catadlogo de

productos.

2.1.2 Direccion estratégica

2.1.2.1 Visién

Ser referentes de sostenibilidad y excelencia empresarial, reconocidos por nuestros

clientes como la mejor opcién de productos y servicios forestales.

2.1.2.2 Mision

Contribuir al desarrollo de una sociedad sostenible con la generacion de productos y

servicios forestales que satisfacen las necesidades de nuestros clientes.
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2.1.2.3 Valores

2.1.3

INTEGRIDAD: Hacemos siempre lo correcto.
PASION: Amamos lo que hacemos.
AUSTERIDAD: Cuidamos los recursos de la empresa como propios.

COMPROMISO: Cumplimos nuestros suefios.

Objetivos

La empresa Aglomerados Cotopaxi (2023) cuenta con los siguientes objetivos:

2.14

Establecimiento de bosques especificos para la produccién de madera.

Brindar asistencia y orientacion en manejo forestal y produccion de madera para
el abastecimiento de plantas industriales.

Mantener la produccidn sostenible de tableros.

Facilitar y fomentar buenas relaciones con nuestras comunidades vecinas

Ser un referente de buenas précticas empresariales (especialmente ambiental y
social) en el sector forestal.

Incorporar un modelo de gestion propio y coherente con estandares
internacionales.

Establecer una cultura de responsabilidad Social Empresarial (RSE) en todos los

escenarios de la organizacion.

Productos

La empresa Aglomerados Cotopaxi cuenta con principalmente productos enfocados en

los aglomerados y en el MDF, a partir de ellos, poseen variaciones de estos.

Entre sus variaciones se encuentran productos como:

Fibraplac-Tableros de MDF

13



e Duraplac-Tableros de aglomerado
e Moldurapaxi-Molduras de MDF
e Madera Cotopaxi

Y a su vez, los productos mencionados anteriormente, tienen sus subtipos.

2.1.5 Clientes

Los principales clientes de la empresa son grandes distribuidores de materiales afines a
la madera, y para la empresa Aglomerados Cotopaxi en el mercado nacional uno de sus
principales clientes distribuidores de sus productos a nivel nacional es la empresa Edimca,
una empresa encargada de la comercializacion de productos a base de madera como
complementos para la industria de los muebles, asi como también para la industria de la

construccion y productos decorativos.

2.1.6 Proveedores

La empresa Aglomerados Cotopaxi cuenta con su propio abastecimiento de materia prima
a base de madera para la mayoria de su produccién, cerca de un 70% de materia prima en
cuestion de madera es propia de los bosques que posee la empresa, pues cuenta con un
area aproximada de 18 000 hectareas de bosques de pino radiata y patula, y el restante

30% proviene de bosques de empresas cercanas.

2.1.7 Competidores

2.1.7.1 Mercado Nacional

En el campo de los aglomerados tienen una competencia limitada, en el mercado nacional

para la produccion de tableros MDF y aglomerados, existen pocas empresas de tamafio

14



similar a Aglomerados Cotopaxi, por lo que sus competidores en el mercado ecuatoriano
no resultan ser alta. Como ejemplo de competidor directo esta la empresa Novopan S.A.,
una empresa con caracteristicas similares a Aglomerados Cotopaxi que se encuentra
establecida en la ciudad de Quito y es un grupo forestal que genera, procesa y optimiza
el uso del recurso natural, creando productos de madera de alta calidad y valor agregado
para satisfacer las necesidades de nuestras clientes, con alta tecnologia, convirtiendo a

nuestra empresa en autosustentable en el abastecimiento de su materia prima.

2.1.7.2 Mercado Internacional

El mercado objetivo del proceso de internacionalizacion de Aglomerados Cotopaxi a
estudiar es Estados Unidos de América, por lo que, segun Trade Map (2023) se puede
observar que este pais objetivo ocupa el primer lugar como importador del producto
elegido de codigo arancelario 441114, siendo esta codificacion usada para Tableros de
Fibra de Densidad Media (MDF) de espesor superior a 9 milimetros. Las importaciones
de Estados Unidos de América, segun Trade Map (2023), en el afio 2022 representaron
un 25,9% de las importaciones mundiales para este producto.
Por otra parte, al delimitar la competencia internacional a los paises de América Latina,
segun la pagina de Trade Map (2023), en el afio 2022 podemos notar que paises como:
Chile, Brasil, Argentina, y México, estdn con mayores exportaciones hacia Estados
Unidos para el producto de codigo arancelario 441114 que Ecuador.
Para Ecuador, el producto: 441114 Tableros de Fibra de Densidad Media (MDF) de
espesor superior a 9 milimetros, representa 0,3% de las exportaciones mundiales para este
producto, mientras que la distancia media de los paises importadores es 4277 kmy la
concentracion de las exportaciones es de 0,35. Ecuador tiene como principales
compradores del producto paises como Estados Unidos, Canada y Colombia
Para Chile, el producto: 441114 Tableros de Fibra de Densidad Media (MDF) de espesor
superior a 9 milimetros, representa 9,1% de las exportaciones mundiales para este
producto, mientras que la distancia media de los paises importadores es 8102 kmy la
concentracion de las exportaciones es de 0,79. Chile tiene como mercados objetivos a
Estados Unidos, Canada y México.
Para Brasil, el producto: 441114 Tableros de Fibra de Densidad Media (MDF) de espesor
superior a 9 milimetros, representa 2,8% de las exportaciones mundiales para este
15



producto, mientras que la distancia media de los paises importadores es 6965 kmy la
concentracion de las exportaciones es de 0,3, teniendo como mercados objetivos a
México, Estados Unidos y Republica Dominicana en los primeros lugares.

Para México, el producto: 441114 Tableros de Fibra de Densidad Media (MDF) de
espesor superior a 9 milimetros, representa 0,6% de las exportaciones mundiales para este
producto, mientras que la distancia media de los paises importadores es 1623 kmy la
concentracion de las exportaciones es de 1, teniendo como mercados objetivos a Estados
Unidos, Guatemala y Turquia en los primeros lugares.

Para Meéxico, el producto: 441114 Tableros de Fibra de Densidad Media (MDF) de
espesor superior a 9 milimetros, representa 0,3% de las exportaciones mundiales para este
producto, mientras que la distancia media de los paises importadores es 4277 kmy la
concentracion de las exportaciones es de 0,35, teniendo como mercados objetivos a

Estados Unidos, Canadéa y Colombia en los primeros lugares.

2.2 Anélisis PESTEL

Segun Martinez y Milla (2012), es importante analizar la situacién actual del entorno
general de la sociedad, pues de esta manera, al pronosticar y explorar el mismo, se pueden
determinar tendencias y situaciones clave que serviran para establecer estrategias y que
estas respondan al entorno del negocio.

Para Parada (2023) el analisis PESTEL, es una herramienta de analisis de factores
externos y también una técnica de analisis estratégicos que ayuda a determinar el contexto
de una compafiia. El autor también indica el significado de las siglas PESTEL, las cuales
se encuentran en inglés, la letra P (political) se refiere a factores politicos, la letra E
(economic) se refiere a factores econdmicos, la S (social) siendo factores sociales, la letra
T (tecnological) cuyo significado hace alusidn a factores tecnol6gicos, la segunda letra E
(environmental) siendo los factores ambientales y finalmente la letra L (legal) aludiendo
a factores legales.

Con lo sefialado anteriormente, a continuacion, se detallara el analisis PESTEL para la

empresa Aglomerados Cotopaxi:
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2.2.1 P: Politica.

Se refiere a factores politicos, decisiones gubernamentales o politicas que puedan influir
en la organizacién como la politica fiscal de los diferentes paises.

La evaluacion de riesgo pais segun Coface (2023), el Ecuador se encuentra en un
segmento medio alto, ademas, el pais tiene un entorno empresarial deficiente, debido a
los constantes actos de corrupcion, el intervencionismo y compras publicas opacas.
Coface (2023) también menciona que la débil gobernabilidad dificulta un avance con una
agenda proempresarial, en materia de politica exterior, el gobierno del Ecuador acordd
crear un grupo de trabajo de comercio justo con Estados Unidos, esto en el mes de
noviembre del 2022, para lograr nuevas negociaciones en materia laboral, ambiental y
también de comercio digital. También se menciona en la pagina de Coface (2023) que, la
Alianza del Pacifico anuncid la candidatura de Ecuador como candidato a nuevo miembro
pleno del grupo.

En cuanto a regulaciones medio ambientales, el Ministerio del Medio Ambiente es el
organismo encargado de llevar a cabo las regulaciones de politica forestal, y estas juegan
un papel fundamental en la industria maderera en Ecuador.

El pais cuenta con regulaciones para asegurar el manejo sostenible de sus recursos
naturales y la proteccién de sus areas verdes para evitar, por ejemplo, la tala ilegal de
madera. Segun Derechos de la Naturaleza (2023) en la constitucion del Ecuador se
reconocen y garantizan dos derechos constitucionales a la Naturaleza, y en el capitulo
séptimo de la Constitucion, el cual tiene de nombre “Derechos de la Naturaleza” y dentro
del cual se encuentran varios articulos donde se establecen los derechos de la naturaleza,
desde el articulo setenta y uno al articulo setenta y cuatro.

También, se puede observar que en el Observatorio Regional de Planificacion para el
Desarrollo (2023) en su eje de transicidn ecoldgica, en sus objetivos 11y 12, se centra en
la conservacion de entornos ecoldgicos y también en fomentar modelos de desarrollo
sostenible para tratar de reducir los efectos del cambio climatico.

Por otra parte, en el &mbito de acuerdos comerciales, Ecuador tiene varios acuerdos
comerciales con varios paises, segun el Banco central del Ecuador (2023) en su Boletin
informativo de Integracion Monetaria y Financiera del 2019, Ecuador cuenta con
Acuerdos Comerciales en vigor , Acuerdos de Libre Comercio con la Union Europea, asi
como también Acuerdos de Alcance Parcial con Chile, MERCOSUR, México, Cuba,
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Guatemala, EI Salvador y Nicaragua; y, finalmente Uniones Aduaneras, Comunidad
Andina (CAN) con Bolivia, Colombia y Per.

También, segun el Banco central del Ecuador (2023) en su Boletin informativo de
Integracion Monetaria y Financiera del 2019 se resalta que Ecuador es beneficiario del
Sistema General de Preferencias (SGP) , ademas de tener cifras de comercio exterior que
apuntan a que el principal socio comercial es Estados Unidos, pues las exportaciones
ecuatorianas ingresan al territorio estadounidense con aranceles mas bajos debido a la
vigencia del SGT, que es un mecanismo comercial de acceso temporal mas no un acuerdo
como tal.

Ecuador busca impulsar su economia a través de acuerdos comerciales, Molina (2023)
resalta en su articulo para AP News, redacta que Ecuador estd enfocado en lograr
negociaciones con Estados Unidos y lograr un Tratado de Libre Comercio, aungue en
anteriores gobiernos debido a la tendencia politica estas negociaciones no se concretaron,
el gobierno actual ha hecho nuevos intentos, pues se ha determinado que busca acuerdos
comerciales podria resultar positivo para el pais siempre que los términos sean bien
establecidos.

También se puede destacar que, segun lo redactado en China Briefing (2023), se firmé
un Tratado de Libre Comercio entre China y Ecuador, el 11 de mayo de 2023, los
ministros de Comercio de China y de Produccién, Comercio Exterior, Inversion y Pesca
de Ecuador determinaron que realizaran todos los trdmites internos necesarios para
agilizar la implementacion del acuerdo. Ademas, segin la Embajada y Consulado de
Estados Unidos en Ecuador (2023), en el evento ICAN 2021 Estados Unidos y Ecuador

concluyeron las negociaciones del Acuerdo de Cielos Abiertos.

2.2.2 E: EconOmica.

Son factores econémicos como ciclos econdémicos, tipos de interés, inflacion, etc.

Para el contexto economico podemos resaltar que Ecuador es un pais totalmente
dolarizado, segun Coface (2023) el ritmo de exportaciones ha aumentado ultimamente,
superando al nivel de importaciones, el crecimiento del PIB en el afio 2023 ha sido del

2,2%, y con un 2,4% de inflacién promedia anual.
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Se puede observar en Coface (2023) que, en el afio 2023, se espera que las exportaciones
vayan en aumento, a pesar del debilitamiento del crecimiento global que ha afectado a los
principales paises a los que Ecuador realiza sus exportaciones, paises como E.E.U.U,
China, Panama y también la Union Europea. Aumentaran productos provenientes de la
acuicultura, de horticultura, agricultura y agroindustria

Ademaés, segun Coface (2023), la cuenta corriente se espera vuelva al superavit en este
afio, siendo impulsada por el superavit de la balanza comercial, en la que continuara el
crecimiento de las exportaciones, siendo estas, superior al de las importaciones.

El sector de la construccion es el principal impulsor de la demanda de madera en Ecuador.
Por lo tanto, las tendencias econdmicas del pais y de la region pueden afectar la demanda
maderera, aungue la industria maderera en Ecuador no se limita al mercado interno, sino

gue se exporta a varios paises.

2.2.3 S: Social.

Los patrones de consumo y los cambios en las preferencias del consumidor pueden afectar
la demanda de los productos que consumen, la tendencia creciente del consumo de
productos sostenibles y que su produccion es respetuosa con el medio ambiente es un
factor para considerar, por lo que es importante para las empresas contar con certificados
que avalen el manejo sostenible puede ser un factor diferenciador y un valor agregado
para los clientes. Existen varias iniciativas vigentes de Organizaciones Internacionales
como el programa de las Naciones Unidas UN-REDD Programe, que es un programa para
la Reduccion de Emisiones por Deforestacion y Degradacion Forestal en la que colaboran
tres organizaciones tres organizaciones de las Naciones Unidas, entre ellas estan el
Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD), la Organizacion de las
Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO) y el Programa de las
Naciones Unidas para el Medio Ambiente (PNUMA) y tuvo su nacimiento en el 2008
como iniciativa para abordar temas como la deforestacion, degradacion del ecosistema
bosque y las emisiones de gases que conlleva la realizacion de actividades forestales
humanas como amenaza para el medio ambiente y comunidades aledafias a los sectores

de tala, iniciativa de la que Ecuador es parte. Como esta, podemos ver que existe una
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creciente tendencia de personas, organizaciones, paises, en adherirse al cuidado medio
ambiental.

La demanda de productos de madera ecoldgicos ha aumentado y seguira haciéndolo, pues
la consciencia ambiental estd en aumento, lo que a su vez puede ayudar a aumentar la

demanda de madera certificada.

2.2.4 T: Tecnologia.

La tecnologia ha demostrado ser un gran aliado en el sector productivo de la madera, la
innovacion y el avance tecnologico se han convertido en factores fundamentales para
garantizar la eficiencia y productividad de las organizaciones dedicadas a esta industria.
Diego Leon en su articulo sobe las tendencias tecnoldgicas de mayo impacto comenta
que, la pandemia fue un impulso para el desarrollo de tecnologias emergentes y que desde
entonces, estas han tenido un crecimiento significativo, lo que ha llevado a su vez a que
las empresas aumente la implementacion de tecnologia digital para redefinir sus modelos
de negocio e intenten adaptarse y transformarse para alinearse con las necesidades
cambiantes del mercado y lograr una mejora continua de la organizacion.

La implementacion de tecnologia en las empresas forestales no solo brinda herramientas
y soluciones innovadoras, sino que permite automatizar diversos procesos, ademas de
mejorar la produccion, reducir errores y también tiempos de entrega y también provee
beneficios econdmicos mejorando el manejo de los recursos naturales y a promover
practicas sustentables en la industria. Otro aspecto importante es lo que la
implementacién de nuevas tecnologias puede significar, como un aumento en la
competitividad, ya que, al implementar sistemas de andlisis de datos, maquinaria con
tecnologia de punta y otras herramientas, se puede obtener informacion acerca de
tendencias del mercado, preferencias de los clientes y oportunidades de negocio, lo que
Ileva a la organizacion a amplia su perspectiva de negocio para tomar mejores decisiones

y adaptar la produccion a la demanda.
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2.25 A: Ambiental.

Los cambios climéticos y la deforestacion son amenazas para la industria maderera
ecuatoriana. Debido a la creciente tendencia de consciencia medioambiental, las
organizaciones también han tenido que adaptarse al cambio de demanda por productos
con una produccion amigable con el medio ambiente. Por ejemplo, existe el Forest
Stewardship Council (FSC), segun la pagina web Forest Stewardship Coucil (2023), esta
organizacion fue fundada en 1993 y es una organizacion internacional sin fines de lucro
enfocada en promover la gestion forestal responsable y sostenible en todo el mundo,
centrandose en promover el manejo responsable de bosques y la conservacion de la
biodiversidad dentro de estos ecosistemas. EI FSC también ha desarrollado estandares y
certificaciones reconocidos a nivel mundial que se encargan de evaluar y asegurar la
gestion sostenible de los bosques y para obtener la certificacion se hace una evaluacion
de préacticas de manejo forestal y teniendo en cuenta que dichas préacticas encajen con los
estandares que ha establecido la organizacién y de esta manera se adjudica la certificacion
que puede ser utilizada por las empresas a manera de un sello distintivo para sus productos
forestales y que avala que su origen es sostenible y también amigable con el medio
ambiente.

Otro punto importante son los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) son una serie de
metas que tienen como objetivo lograr un mundo mas justo, equitativo y sostenible para
todos. En Ecuador, se han establecido 17 ODS, algunos de los cuales estan directamente
relacionados con el medio ambiente. Entre ellos, se encuentra:

ODS 15 - Vida de ecosistemas terrestres: Este objetivo busca proteger y restaurar los
ecosistemas terrestres y promover la gestion sostenible de los recursos naturales.
Ademas, en Ecuador, segun el Ministerio de Comercio Exterior e Inversiones (2023),
existe una Licencia de aprovechamiento forestal como requisito para la exportacion de
productos provenientes de la madera, y las empresas deberan ser certificadas después de

una inspeccion de la mercancia.
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2.2.6 L: Legal.

Las regulaciones legales para la industria madera son ampliamente contempladas en el
territorio ecuatoriano, para lograr sostenibilidad en los procesos productivos de las
empresas.

Dentro de la Constitucion ecuatoriana del 2008 en su articulo 409, se establece que se
debe establecer un marco normativo para la proteccion del suelo ademas de implementar
y promover proyectos para evitar la deforestacion logrando un aumento en la forestacion
y revegetacion.

Ademas, en la Ley Forestal y de Conservacion de Areas Naturales y Vida Silvestre, se
establecen principios, objetivos, sanciones y procedimientos en cuanto al manejo
sostenible y conservacion de areas y vida silvestres, también se establecen estatutos a

seguir con relacién al aprovechamiento forestal.

2.3 Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

Segun Lépez (2009), un analisis de las cinco fuerzas de Porter resulta ser un modelo
holistico que sirve para analizar la rentabilidad de cualquier industria, dicho analisis fue
desarrollado por Michael Porter y se puede determinar dicha rentabilidad a largo plazo en
funcién de cinco fuerzas competitivas basicas con el objetivo de establecer el valor de
una empresa a futuro, asi como también la proyeccién futura de esta.

Riquelme (2015) sostiene que uno de los factores que determina la rentabilidad de una
empresa es la intensidad de la competencia en una industria, y dicha intensidad se basa
en las cinco fuerzas competitivas sefialadas por Porter (2008), quien dice que estas afectan
a la estructura competitiva de una industria y menciona que constan de: la amenaza de
nuevos competidores, la amenaza de productos sustitutos, la competencia entre los
competidores existentes, el poder de negociacion de los compradores y el poder de
negociacion de los proveedores. Para la industria maderera ecuatoriana, estas cinco

fuerzas son las siguientes:
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2.3.1 Amenaza de nuevos competidores:

La amenaza para nuevos competidores dentro de la industria ecuatoriana puede ser
moderada con tendencia a ser un poco baja, pues las barreras de entrada como los altos
costos de capital para lograr las certificaciones necesarias para poder operar, ademas, de

la inversidn en activos que debe ser bastante alta.

2.3.2 Amenaza de productos sustitutos:

La amenaza de productos sustitutos en el mercado maderero en territorio ecuatoriano es
relativamente baja, pues este recurso forestal esta bien posicionado, y varias otras
mercancias que se producen a partir de la utilizacion de este producto madero como en la
parte de construccion o mobiliario también son preferidas debido al posicionamiento de
productos forestales, lo que reduce sus posibilidades de ser reemplazado y en caso de
querer ser sustituido con productos sintéticos u otros productos prefabricados, estos
requeririan otro tipo de especializacion lo que los llevaria a ser mas complejos para su

produccién e incluso mas costosos.

2.3.3 Competencia entre los competidores existentes:

La competencia entre competidores existentes si resulta ser relativamente alta, pues la
existencia de gran nimero de empresas productoras de mercancias a partir de la madera
y posible diferenciacion limitada son factores que restringen en cierta manera a las

empresas e incrementan la rivalidad entre estas.
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2.3.4 Poder de negociacion de los compradores:

El poder de negociacion de los compradores puede ser moderado debido a la gran
variedad en el mercado de competidores y los compradores no incurren en mayores gastos
al preferir cambiar de proveedor, ademas de que los compradores pueden tener mayor
nivel de poder en cuanto a las negociaciones al preferir productos forestales que

provengan de origenes sostenibles y tengan certificaciones de ello.

2.3.5 Poder de negociacion de los proveedores:

Al contrario del poder de negociacién de compradores, el poder de negociacion de los
proveedores se ve un tanto limitado llegando a ser relativamente bajo, esto debido a la

existencia de gran variedad de proveedores en el mercado.

2.4 Andalisis FODA

El andlisis FODA segun Talacon (2006), es una evaluacion que se realiza a la
organizacion en la que se determinan factores que afecten a la empresa, factores como las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, como indican sus siglas en espafiol
(FODA) provenientes de su acrénimo en inglés (SWOT). Ademas, se considera una
sencilla herramienta para poder determinar una perspectiva amplia sobre la situacién

estratégica de una organizacion.

2.4.1 Fortalezas:

e La empresa Aglomerados Cotopaxi cuenta con una amplia experiencia en la
industria maderera y conocimiento del mercado.

e Amplia cartera de productos.
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2.4.2

2.4.3

244

Equipo de trabajo calificado y comprometido.
Conocimientos en tecnicas de manejo y transformacion de la madera.
Cuenta con varias certificaciones.

El manejo forestal sostenible y responsable de sus procesos de produccion.

Oportunidades:

La demanda internacional existente por maderas sostenibles.
Nuevas tecnologias para mejorar la eficiencia y productividad.
Posibilidad de desarrollar nuevos productos.

Apoyo gubernamental en el desarrollo de la industria forestal
Recursos madereros abundantes en el territorio ecuatoriano.

Existencia de una industria forestal desarrollada.

Debilidades:

Vulnerabilidad del mercado nacional debido a factores politicos y econdémicos
Puede existir una baja presencia en el mercado internacional por falta de

reconocimiento de la de la marca.
Maquinaria relativamente antigua.

Capacidad de produccién limitada.

Amenazas:

Competencia cada vez mayor de otras empresas de madera, empresas extranjeras
con precios asequibles.

Cambios en las legislaciones ambientales.
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e Impacto de los cambios climéticos en los bosques.
e Cambio climatico y la posible reduccién del suministro maderero.
e Posible impacto de desastres naturales.
Informacion obtenida de la entrevista realizada con Francisco Ordofiez, Gerente

Comercial de la empresa Aglomerados Cotopaxi (2023).

2.5  Andlisis de los procesos

2.5.1 Contexto general de gestion por procesos de la empresa

La empresa Aglomerados Cotopaxi cuenta con gestion por procesos, y ha obtenido la
certificacion 1SO 9001 para la mejora en cuanto al manejo de sus procesos, lo que le ha
permitido a su vez, alcanzar otras certificaciones como la certificacion FSC, la

certificacion CARB 2 la serie de evaluacion de seguridad y salud ocupacional 1SO 4500.

2.5.2 Certificaciones

2.5.2.1 Certification FSC ® (Forest Stewardship Council ®)

Segun Forest Stewardship Council (2023), la certificacién FSC para el manejo forestal
atestigua el hecho de que el bosque esta siendo manejado de una manera que preserva sus
ecosistemas naturales, beneficia a los residentes y trabajadores locales y asegura la
viabilidad econémica cumpliendo con varios estandares internacionales de manejo

forestal responsable.
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2.5.2.2 Certificacion CARB 2

Segun Aglomerados Cotopaxi, la certificacion CARB 2 es aquella que valida a un

producto cumple con la ATCM (Medida de Control de Toxicidad en el Aire).

2.5.2.3 Serie de Evaluacion de Seguridad y Salud Ocupacional - 1ISO 45001

Con este certificado se tiene el objetivo para el mejoramiento continuo de la gestion para
eliminar o minimizar posibles riesgos para quienes trabajan dentro de una organizacion.
Ademas, se ha realizado certificacién para los procesos internos con el Sistema de
Gestion de Calidad 1SO 9001, y con esta certificacion, lograr el mejoramiento de

satisfaccion de clientes, y otros grupos de interés.

2.5.3 Mapa de procesos

La empresa Aglomerados Cotopaxi cuenta con su mapa de procesos que refleja las

interrelaciones de todos los procesos que se llevan a cabo dentro de la organizacion.
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Figura 1. Mapa de procesos de la empresa Aglomerados Cotopaxi

PROCESOS DE GESTION
[e—
1ow contents p MP-210
Gestion
Empresarial
3 =1
2| <
¢ + ‘g E:
s PROCESOS PRIMARIOS ~ | ®» PR-214
Deserete ¥ 4 Sobatoecbn u(l)" g Auditoria Interna
oo | wp030 w204 MPOS0 Q’ o
Producion | Come rc s oo Entrega S uJ E
=N 1N & = [@:z
B \“- 2] 9
<t o <.|—’)
* | e & w
PROCESOS DE APOYO Q O PR-211 Gestion
w120 (o) 9_ Empresarial
x|
*g

o180
Werramenss

Contmve

]

Fuente: Empresa Aglomerados Cotopaxi (2023)
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2.6 Andlisis del proceso de Internacionalizacion

El proceso de internacionalizacion a mejorar sera el proceso de exportaciones hacia
Estados Unidos de América que la empresa Aglomerados Cotopaxi tiene vigente, se hara
referencia al mapa del flujo de valor del proceso especifico. Ademas, se especificara un
nuevo proceso para la expansion de la empresa e incursion de esta en nuevos mercados

para su internacionalizacion.

2.6.1 Manejo de los procesos en la empresa

La empresa Aglomerados Cotopaxi utiliza una herramienta para el diagrama de sus
procesos llamada VSM.

Segun Lean Manufacturing (2023), el Diagrama de Flujo de Valor o VSM, es una
herramienta utilizada para graficar, analizar y mejorar los procesos de una empresa con
el objetivo de poder mejorar los puntos de ineficiencia y poder crear valor y eliminar
actividades innecesarias. Ademas, cuenta con diferentes simbolos para representar los

componentes de un proceso.

2.6.2 Proceso de Exportacion de MDF hacia E.E.U.U

La empresa Aglomerados Cotopaxi cuenta con un proceso de exportacion de su producto
MDF con codigo arancelario 441114 hacia E.E.U.U.

Actualmente el proceso consta de las siguientes actividades:
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Tabla 1. Actividades del proceso de exportacion de la empresa Aglomerados

Cotopaxi
No. Actividad Responsable Frecuencia Duracion
1  Elaboraproforma  Analista servicio al cada 1 mes 3 min.
cliente
2 Envia proforma  Analista servicio al cada 1 mes 3 min.
cliente
3 Revisa proforma Planificador de cada 1 mes 4 min.
produccion
4  Elabora proforma  Analista servicio al cada 1 mes 3 min.
(reproceso) cliente
5 Envia proforma  Analista servicio al cada 1 mes 3 min.
(reproceso) cliente
6 Ingresa orden de Planificador de cada 1 mes 5 min.
produccion al produccion
sistema
7 Planifica Planificador de cada 1 mes 60 min.
produccion produccién
8  Realiza pedido de Planificador de cada 1 mes 30 min.
resina produccién
9  Ejecuta proceso de Equipo de cada 1 mes 228,4 min.
produccion produccion
10 Envia Packing list  Asistente de bodega cada 1 mes 5 min.
a facturacion
11 Elabora factura Analista servicio al cada 1 mes 30 min.
cliente
12 Revisa Factura Analista servicio al cada 1 mes 15 min.
cliente
13 Elabora Factura  Analista servicio al cada 1 mes 15 min.
(reproceso) cliente
14 Envia Factura Analista servicio al cada 1 mes 3 min.
(reproceso) cliente
15 Carga material Equipo de bodega cada 1 mes 153,6 min.
16 Reserva con Analista de cada 1 mes 5 min.
navieras transporte
17 Elabora Analista de cada 1 mes 40 min.
documentos de transporte
exportacion
18 Revisa Analista de cada 1 mes 20 min.
Documentos transporte
19 Elabora Analista de cada 1 mes 15 min.
documentos transporte
(reproceso)
20  Envia documentos Analista de cada 1 mes 5 min.
(reproceso) transporte
21 Deposita en el No requiere cada 1 mes --
puerto
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Dichas actividades reflejan a grandes rasgos cémo se realiza el proceso de exportacion,
con sus respectivos responsables y en algunas actividades, se ha tomado un supuesto del
tiempo estimado que tarda cada actividad en realizarse. Ademas, se muestra la frecuencia
con la que cada actividad se realiza y la escala en la que se mide se encuentra estipulada
en meses. Todo el proceso y sus actividades se encuentra detallado en el anexo de
Analisis del Valor Agregado, una herramienta que ayuda a la mejora de procesos, dentro
de este analisis se detallan las actividades, el responsable de cada uno, la frecuencia con
la cual se realiza la actividad, el volumen la duracién de cada una, la carga de trabajo para
los responsables de cada actividad, y a cada una se la clasifica segun su valor agregado,
especificamente en tres clasificaciones, si agrega valor al negocio, si agrega valor al
cliente o si no agrega valor.

Para fines de este estudio se ha utilizado notacion BPMN (Business Process Model
Notation), y, para ello se ha usado la herramienta Bizagi Modeler para el modelamiento
del proceso. Debido a que la empresa Aglomerados Cotopaxi no contaba con un diagrama
bajo estos parametros, se realizd uno utilizando la herramienta mencionada
anteriormente, Bizagi Modeler, continuacion se muestra la representacion gréfica del

proceso de exportacion de MDF desde Ecuador hacia Estados Unidos:

Figura 2. Modelamiento del proceso de exportacion de MDF — Situacién actual
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Como resultado del Andlisis de Valor Agregado, analizando en cursograma analitico, se

ha encontrado que la mayoria de las actividades son operativas:

CURSOGRAMA ANALITICO

Operacién

hr—— 'ISIOOA)
Inspeccién | 0,4%

Transporte | 0,2%

[* 9,7%

Demora

Almacenaje

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

¥ Actividades  * Tiempo ¥ Costo

Figura 3. Cursograma Analitico del proceso de exportacion de MDF

Se puede determinar con el gréafico de carga de trabajo que el Analista al servicio al cliente

es quien realiza la mayoria de las actividades:

CARGA DE TRABAJO
ASISTENTE DE
BODEGA
5%
Planificador de
produccion /'\

18%

\

Analista servicio al
cliente

77%

* Analista servicio al cliente * Planificador de produccion ® ASISTENTE DE BODEGA

Figura 4. Diagrama de carga de trabajo
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Tabla 2. Valor agregado en cantidades

Actividades Tiempo Costo
VAC 1 act 2,0 hrs $ 17,24
VAN 13 act 5969,9 hrs $ 846,18
NAV 6 act 38,7 hrs $ 377,92
Total 20 act 6010,5 hrs $ 1.241,33

La tabla anterior muestra la tabla del costo del proceso.
Del mismo Anadlisis del Valor Agregado, se han podido determinar las principales
problematicas del proceso y que pueden llevar a demoras significativas en el mismo, y
estas son:

e Carencia en la comunicacion entre departamentos.

e Sobrecarga de actividades para ciertos puestos.

e Carenciaen un sistema de transporte con las navieras encargadas de la exportacion

de mercancia.
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3 PROPUESTA

3.1 Desarrollo de la propuesta

Para la propuesta se tomara en cuenta que, para una internacionalizacion exitosa, es
necesario estudiar los posibles mercados, competidores, clientes, etc., y se afiadird un
nuevo proceso a la empresa que consiste en la busqueda de nuevos mercados del producto
de madera MDF para la expansion de la empresa mediante herramientas de inteligencia
de mercados que le permitan a la organizacién mejorar su competitividad y alcanzar un
nivel mayor de internacionalizacion. Ademas, se tomard de ejemplo al proceso ya

existente de exportacion del producto MDF hacia E.E.U.U. con posibles mejoras al

mismo.

3.1.1 Disefio del nuevo proceso de internacionalizacion

Bajo el enfoque anteriormente planteado de mejora de la competitividad para el proceso
de internacionalizacion — bulsqueda de nuevos mercados, con la herramienta Bizagi

Modeler se ha propuesto la creacion de un nuevo proceso que consta de las siguientes

actividades:
Tabla 3. Actividades del proceso de internacionalizacion
No. Actividad Responsable Frecuencia Duracion
1 Identifica Analista de servicio Cada 6 meses 60 minutos
oportunidades en al cliente
los mercados
externos
2 Realiza Anéalisis de  Analista de servicio Cada 6 meses 60 minutos
Mercados Externos al cliente
3 Realiza Analisis de  Analista de servicio Cada 6 meses 60 minutos
Factores Sociales, al cliente
demogréaficos
4 Realiza andlisis de  Analista de servicio Cada 6 meses 60 minutos

factores
competitivos

al cliente
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5 Realiza andlisis Analista de Cada 6 meses 30 minutos

sobre aranceles transporte
aduaneros aplicados
y acuerdos
comerciales
6 Realiza analisis Analista de servicio Cada 6 meses 60 minutos
economico del al cliente
comercio
internacional
utilizando
la metodologia del
potencial de
exportacion
7 Realiza busqueda  Analista de servicio ~ Cada 6 meses 60 minutos
de posibles al cliente
compradores
8 Revisa analisis Gerente de Cada 6 meses 30 minutos
previos comercializacion
9 Decide la mejor Gerente de Cada 6 meses 60 minutos
opcion para la comercializacion
internacionalizacion
10 Mide el desempefio  Analista de servicio ~ Cada 6 meses 60 minutos
del proceso al cliente
11 Evalua el Gerente de Cada 6 meses 60 minutos
desempefio del comercializacion
proceso
12 Toma acciones Gerente de Cada 6 meses 240 minutos
correctivas comercializacion

Las actividades propuestas anteriormente, reflejan una manera de busqueda de nuevos
mercados, con sus respectivos responsables y en algunas actividades, se ha planteado
también, el tiempo estimado que tardaria cada actividad en realizarse. Ademas, se muestra
la frecuencia con la que cada actividad se realiza y la escala en la que se mide se encuentra
estipulada en meses. Todo el proceso y sus actividades se encuentra detallado en el anexo
de Analisis del Valor Agregado, una herramienta que ayuda a la mejora de procesos,
dentro de este analisis se detallan las actividades, el responsable de cada uno, la frecuencia
con la cual se realiza la actividad, el volumen la duracién de cada una, la carga de trabajo
para los responsables de cada actividad, y a cada una se la clasifica segun su valor
agregado, especificamente en tres clasificaciones, si agrega valor al negocio, si agrega
valor al cliente o si no agrega valor.

En el Anélisis del Valor Agregado, se puede notar que el costo de este proceso no
representa un monto significativo, debido a que se propone realizarlo cada seis meses con

el fin de obtener informacion actualizada pero a la vez conseguir estabilidad en la misma,
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pues se propone que los informes resultantes de cada actividad se almacenen en una base
de datos que con el pasar del tiempo pueda ser utilizada para visualizar las tendencias que
han tenido ciertos paises y tomar mejores decisiones en cuanto al proceso de
internacionalizacion y busqueda de nuevos mercados.

En la siguiente tabla se puede notar que el costo del proceso es bastante bajo, pues se

realizara cada seis meses y el nimero de actividades también resulta ser corto.

Tabla 4. Tabla del VValor Agregado en cantidades

Actividades Tiempo Costo mensual
VAC 8 act 1,2 hrs $11,38
VAN 1 act 0,2 hrs $3,53
NAV 0 act 0,0 hrs $ -
Total 9 act 1,3 hrs $14,91

También, con el cursograma analitico, que permite la visualizacion grafica de los
procedimientos de la organizacion, se determina que la mayoria de las actividades

realizadas son operativas.

CURSOGRAMA ANALITICO

Operacién

Inspeccion

v:
11,8%

Transporte

Demora

Almacenaje

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

¥ Actividades * Tiempo ™ Costo

Figura 5. Cursograma analitico
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ANALISIS DE VALOR AGREGADO

89% 88%

11%
0%
Actividades Tiempo

*VAC * VAN =NAV

Figura 6. Andlisis de Valor Agregado

Con el diagrama de carga de trabajo, se determina que el analista al servicio al cliente

estard encargado de la mayor parte de la investigacion.

CARGA DE TRABAJO

Analista de
transporte

Gerente de
comercializacién

6% \ 19%

Analista de servicio

al cliente

75%
* Gerente de comercializacion ¥ Analista de servicio al cliente  ® Analista de transporte

Figura 7. Carga de trabajo

A continuacion, la representacion grafica del proceso realizada con la herramienta Bizagi
Modeler:
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Figura 8. Modelamiento del proceso de internacionalizacion — busqueda de nuevos

mercados.

Ademas, se realizo el procedimiento para este proceso de internacionalizacién y busqueda

de nuevos mercados que consta en el Anexo E.

3.1.1.1 Herramientas de busqueda de nuevos mercados

Para la creacion de este proceso nuevo, se tomaron en cuenta varias herramientas de
inteligencia de mercados que pueden ser de utilidad al momento de buscar expansion y
mejorar la competitividad.
El proceso consta de un total de doce actividades de una extension desde 30 minutos,
hasta los doscientos cuarenta minutos, de las cuales debera resultar un informe de los datos
obtenidos y este proceso podria realizarse en un lapso de cada 6 meses para determinar la
mejor opcidn y mantenerse actualizado.
Las herramientas de inteligencia de mercado para determinar una posible expansion se
utilizaran dependiendo de los requerimientos de la empresa en cuanto a términos de
exportaciones. Para ello, a lo largo del proceso de bdsqueda de nuevos mercados
propuesto, se han determinado que las herramientas de inteligencia de mercados a usar
seran:

e COFACE Coutry risk: una herramienta que permitira establecer un panorama de

la situacion politica y econdmica de un pais incluyendo el contexto politico en el

que se ha desenvuelto el pais a consultar, asi como también su riesgo pais y clima
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de negocios, ademéas de incluir informacion de factores econémicos clave y
fortalezas y debilidades del destino consultado.

¢ International Data Base: esta herramienta permitira establecer, en caso de que se
requiera, una segmentacion de mercado dependiendo de la densidad poblacional
existente en el posible destino consultado, pues muestra datos demograficos de
dicho pais.

e Atlas of economic complexity: una herramienta que permite visualizar datos para
comprender la complejidad econémica, asi como también nuevas oportunidades
de crecimiento en mercados internacionales.

e Trade Map: dentro de esta herramienta se podréa visualizar informacion estadistica
de principales paises importadores y exportadores de un determinado producto.

e Market Access Map: esta herramienta ofrece informacion acerca de aranceles
aplicados para cada producto.

e Export Potencial Map: dentro de esta herramienta se encontrara informacion de
un andlisis econémico de comercio internacional, se muestra informacion del
potencial de exportacion de varios productos por cada pais teniendo en cuenta la
metodologia de potencial de exportacion del ITC.

e Connect Americas: con esta herramienta se puede acceder a publicaciones de
anuncios de posibles clientes que buscan proveedores de un sin ndmero de
productos y se puede hacer contacto con ellos para posiblemente lograr alianzas.

Las herramientas de inteligencia de mercados mencionadas anteriormente podran ser
utilizadas en el proceso de busqueda de nuevos mercados para lograr mayor
competitividad e internacionalizacion mediante un andlisis de informacion recolectada a
partir de lo consultado en las ya antes mencionadas paginas. La mayoria de informacion
para los analisis esta disponible de manera gratuita y podra ser usada para un analisis de
expansion a incursién hacia nuevos mercados. Asimismo, el proceso no consta de
actividades extensas, lo que permitira tener informacion actualizada en poco tiempo, lo
que permitira en un futuro, después del analisis de datos, un proceso de

internacionalizacion mayor.

38



3.1.2 Aplicacion del Proceso de Internacionalizacion - Caso E.E.U.U.

La empresa Aglomerados Cotopaxi ya cuenta con un proceso de exportacion hacia
Estados Unidos, lo que, con un proceso de anélisis basado en la utilizacion de las
herramientas mencionadas con anterioridad a implementarse en un nuevo proceso de
internacionalizacion y busqueda de nuevos mercados, se ha determinado que es un buen
destino para la exportacion.

Segun:

3.1.2.1 COFACE Coutry risk:

Segun Coface (2023) Estados Unidos se encuentra en segmento A2 de riesgo pais y tiene
un clima de negocios Al, ambos segmentos son buenos. Ademas, una de las fortalezas
de este pais es que su mercado laboral es bastante flexible y se adapta a las demandas
cambiantes del mercado, también es lider en innovacién, aunque, por otra parte, la
inflacién es un factor que enfrenta actualmente Estados Unidos y también lidia con
polarizacion politica y algunas tensiones internacionales.

3.1.2.2 Trade Map

Valor

Importadores importado

en 2022

(miles de

usp)¥

Mundo 6.131.760

Estados Unidos de América 1 1.5685.830

Reino Unido | 337.719

[# |Canada 1 238.144
Emiratos Arabes Unidos

ltalia 1 194.505

Figura 9. Mayores paises importadores del producto MDF hasta 2022
Fuente: Recuperado de la pagina de Trade Map (2023)

Con la Herramienta Trade Map, podemos observar los 5 principales paises que importan
el producto madera MDF de cédigo 441114.
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Comercio Valor

Exportadores importado
en 2022

(miles de
usD)¥

bilateral

Mundo 1.585.830
Chile 598.568
Canada 335.405
China 164.435
Alemania 150.642
Brasil 112.310
México 37.599
Viet Nam 34.881
Argentina 32514
Austria 25.944
Bélgica 16.721
Tiirkiye 12.651
Italia 11.629
Ecuador 10.727

3]
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Figura 10. Mayores exportadores del producto MDF hacia E.E.U.U.
Fuente: Recuperado de la pagina de Trade Map (2023)

Con la misma herramienta podemos observar que Ecuador esta en el sexto lugar de

exportadores de América Latina hacia Estados Unidos.

Comercio Importadores Valor
bilateral hportadores exportado
en 2022
(miles de
usp)¥
Mundo 19.737
Estados
Unidos de 10.523
América
Canada 4.695
Colombia 1.371

Figura 11. Principales paises a los que Ecuador exporta el producto MDF

Fuente: Recuperado de la pagina de Trade Map (2023)

Se puede observar que Ecuador tiene a Estados Unidos como principal pais al cual se
envian las exportaciones de madera MDF 441114,
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3.1.2.3 Market Access Map

Customs tariffs o

For product 44111410 - Fiberboard of a thickness exceeding 9 mm, not mechanically worked or surface covered
Exported from Ecuador to United States of America

Tariff year: 2023 (HS Rev.2022)

Source : ITC (Market Access Map)

Tariff regime @ Applied Tariff ©

MFN duties (Applied) @ 0.00% 0.00%

Figura 12. Aranceles aplicables para el producto MDF.
Fuente: Recuperado de la pagina de Market Access Map (2023)

Podemos observar que con la herramienta Marlet Access para el producto madera MDF

codigo 441114 no se aplican aranceles, pero si son necesarios varios requisitos para su

importacion hacia su pais de destino:

Requisitos de importacién aplicados a este producto Medidas totales 14 A~
A140- Requisito de autorizacidn por razones sanitarias y fitosanitarias para la importacion de determinados productos @ i 4
A850- Requisitos de trazabilidad ® 1w
B310 - Requisitos de etiquetado @ 3 v
B700 - Requisito de calidad, seguridad o rendimiento del producto @ 3 v
B820 - Requisito de prueba ® 4w
B890 - Evaluacion de la conformidad relacionada con OTC, nep o] 2w

Requisitos de importaciéon aplicados a todas las mercancias Medidas totales 8

A510- Tratamiento frio/calor © 2w
A530- Fumigacion 5w
E320- Prohibicién por razones no econémicas ] 17w

Figura 13. Requisitos de importacion del producto MDF hacia E.E.U.U.
Fuente: Recuperado de la pagina de Market Access Map (2023)

3.1.2.4 Export Potencial Map

Segun la herramienta de inteligencia de mercados Export Potencial Map, determinamos
que el pais con mayor potencial de exportacién para el producto MDF es E.E.U.U., que

ademas posee gran demanda de este.
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Figura 14. Potencial de exportaciones de MDF para Ecuador

Fuente: Recuperado de la pagina de Export Potential Map (2023)

Con la informacién recabada anteriormente y haciendo uso del proceso de
internacionalizacion y busqueda de nuevos mercados propuesto, podemos determinar que

Estados Unidos resulta ser un buen destino para la exportacion del producto MDF.

El proceso existente de exportacion hacia E.E.U.U., resulta ser parecido para los
diferentes paises que la empresa Aglomerados Cotopaxi hace el proceso de exportacion,
pero se han detectado algunas complicaciones que podrian tener una posible mejora para
agilizar el proceso. Entre los problemas detectados estan:

e Carencia en la comunicacion entre departamentos: para este punto, se debe tener
en cuenta que una comunicacion activa y efectiva entre departamentos es clave al
momento de realizar cualquier proceso, por lo que es imperativo que la
comunicacion entre departamentos se maneje de la mejor forma. Para ello es
importante mejorar dicha comunicacion para evitar retrasos, realizar reuniones
entre jefes de departamento semanales para establecer acuerdos podria ayudar a
una mejor comunicacion de inconformidades para llegar a una solucion coman.
Por otra parte, establecer objetivos comunes promovera que los equipos de trabajo

se esfuercen para llegar a las metas establecidas. Ademas, la utilizacion de
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herramientas tecnoldgicas para una mejor comunicacion podria ser pieza clave al
momento de agilizar la consulta y obtencion de informacion entre departamentos
de una manera mas rapida.

e Sobrecarga de actividades para ciertos puestos: Es importante tomar en cuenta el
numero de actividades simultaneas que puede realizar cada empleado, por ello
una automatizacion de actividades que no requieran una ejecucion manual podria
ser de gran ayuda para reducir cargar y optimizar la realizacion del resto de
actividades. Evaluar si el nimero de actividades asignadas para cada empleado
son las adecuadas para una sola persona o considerar una redistribucion de estas,
asi como también una priorizacion en actividades que son mas urgentes es
importante para una mejor organizacion del tiempo.

e Carencia en un sistema de transporte con las navieras encargadas de la exportacion
de mercancia: El establecimiento de acuerdos con navieras podria ser una
solucidn, se deberan tomar en cuenta puntos clave para un mejor analisis de
posibles convenios, por ejemplo, realizar una investigacion de los servicios de
navieras disponibles, su volumen de carga y cotizaciones. También es importante
tener en cuenta el volumen de carga a enviar dependiendo de los pedidos
existentes estableciendo fechas previamente para evitar retrasos en las reservas.

En el proceso, tomado como ejemplo, de exportacion de madera MDF de cddigo 441114
hacia Estados Unidos, se hizo un supuesto de un posible acuerdo con una naviera, lo que
resultaria en una reduccién de tiempos en la actividad de reserva y agilizaria el proceso
de exportacion, ademas de brindar més confianza a la empresa de que van a tener un
acuerdo con el transporte reduciendo demora en reserva o problemas en cuestion de salida

de estas, de esta manera evitar retrasos y asegurar los embarques programados.
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3.2 Andlisis Financiero

3.2.1 Analisis financiero del proceso de internacionalizacion - busqueda de nuevos

mercados

Para el proceso de busqueda de nuevos mercados, después del andlisis y la decision a
tomar para ampliar la internacionalizacién se puede tomar como ejemplo el caso expuesto

anteriormente del proceso de exportacion de Estados Unidos, cuyos costos constan de:

Tabla 5. Tabla de costos del proceso de exportacion del producto MDF hacia E.E.U.U.

COSTO $/M3 ECUADOR $/CONT ECUADOR
Costos de produccion $ 400,00 $ 15.200,00
Costos exportacion $ 58,56 $ 2.225,43
TOTAL $ 458,56 $ 17.425,43
Precio de venta $ 743,00 $ 29.720,00
Utilidad $ 284,44 $ 12.294 57

La tabla anterior muestra algunos costos para la exportacion del producto MDF desde
Ecuador hacia Estados Unidos, y se tom6 un supuesto del precio promedio con el que
E.E.U.U. adquiere dicho producto por metro cubico segun Trade Map (2023), la
herramienta de inteligencia de mercados explicada anteriormente, para la estimacion del
ingreso obtenido. Y este, al ser un buen destino para la internacionalizacion, podria
significar grandes ingresos para la empresa si llegara a expandirse dentro del mismo
territorio. Es importante mencionar que el precio determinado en la tabla anterior fue
obtenido de la pagina Trade Map (2023) como precio promedio al que Estados Unidos
adquiere el producto MDF de Ecuador, mas no es el precio estipulado por la empresa
Aglomerados Cotopaxi al momento de la exportacion del producto desde Ecuador hacia
Estados Unidos, estos datos fueron estipulados de esta manera para fines del estudio y
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para fines comparativos con datos que se mencionan posteriormente que igualmente
fueron obtenidos de esta herramienta.

Con las mismas herramientas de inteligencia de mercados, se ha determinado que, por
ejemplo, al utilizar el proceso para la internacionalizacion y busqueda de nuevos
mercados, podria a grandes rasgos tomarse a Canadd como un ejemplo de posible
internacionalizacion, debido a que, segin Trade Map (2023), Figura 9, Canada se
encuentra como tercer pais con las mayores importaciones del producto MDF. Ademas,
segun la misma herramienta de inteligencia de mercados Trade Map (2023), Figura 11,
se puede determinar que Canada es el segundo pais al que méas exportaciones hace el
Ecuador. También, Export Potencial Map (2023) Canada estd en el cuarto lugar de
mercados potenciales para madera MDF exportada desde Ecuador y en segundo puesto

como pais con mayor facilidad para negociar.

_ 2. Perd
4. Canadaii
&

_ 7. Colombia

1. Estados Unm A

Ecuador en o 8- Chile
Tableros de fibra
de materias...

9. Emiratos Arabes(@
Unidos

10. Viet Nam

6. Arabia Saudita

5. China
3. Méxicof

Figura 15. Paises con mayor facilidad para negociar y con mas potencial de
exportacion del producto MDF para Ecuador
Fuente: Recuperado de Export Potential Map (2023)

Ademas, Market Access (2023) determina que no hay arancel aplicable para el producto

MDF los requisitos de importacion son pocos:
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Customs tariffs o

For product 44111400 - Medium density fibreboard (MDF) of wood, of a thickness > 9 mm
Exported from Ecuador to Canada

Tariff year: 2023 (HS Rev.2022)

Source : ITC (Market Access Map)

Tariff regime @ Applied Tariff @ AVE @® Note

MFN duties (Applied) @ 0.00% 0.00%
Figura 16. Aranceles aplicables para el producto MDF desde Ecuador hacia Canada.

Fuente: Recuperado de Market Access (2023)

PARA CANADA

Requisitos del Condiciones de Pre-embarque e Cambios
producto mercado inspeccién notificados en las
regulaciones
T £ 9 €

Figura 17. Requerimientos para importacion del producto MDF a Canada

Fuente: Recuperado de Global Trade Helpdesk (2023)

Contactos de Proveedores de Organizaciones de Oficinas de Transitarios
empresas’ financiamento promocion del propiedad
para el comercio comercio intelectual

g B 2 © &

Figura 18. Posibles socios en Canada

Fuente: Recuperado de Global Trade Helpdesk (2023)

Después del analisis realizado con las herramientas propuestas para la

internacionalizacion y blsqueda de un nuevo mercado, se realizd un estimado de los

posibles costos de exportacion:
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Tabla 6. Tabla de costos del proceso de exportacion del producto MDF hacia Canada

Costo $/M3 Canada $/CONT Canada

Costos de produccion $ 400,00 $ 15.200,00

Costos exportacion $ 58,56 $ 2.225,43

TOTAL $ 458,56 $ 17.425,43
Precio de venta $ 706,00 $ 26.828,00

Utilidad $ 247,44 $ 9.402,57

Para fines de este estudio, se ha tomado un supuesto de los costos de exportacion
expuestos en la tabla anterior, y también del precio de venta, pues este Gltimo fue
encontrado en una de las herramientas de inteligencia de mercados mencionada
anteriormente Trade Map (2023) para fines comparativos. Con este ejemplo se puede
determinar que el proceso de internacionalizacion y busqueda de nuevos mercados
propuesto es efectivo, pues, aunque a grandes rasgos, se ha encontrado un nuevo posible
destino para el producto de madera MDF haciendo uso de las diferentes herramientas
sugeridas, ya que, han servido como guia para encontrar mercados internacionales que
podrian servir como un nuevo ingreso para la empresa.

Las herramientas de inteligencia de mercados mencionadas a lo largo de la propuesta del
nuevo proceso poseen informacion de posibles compradores del producto MDF 441114,
por lo que, si se desea mayor exactitud en cuanto a precios, las cotizaciones podran ser
realizadas de primera mano con los posibles clientes, cuya informacion podra ser
encontrada en las herramientas de inteligencia de mercado anteriormente descritas.
Ademas, se debe tomar en cuenta el costo del proceso determinado en el Analisis del

Valor Agregado, que es bastante bajo:

Tabla 7. Tabla de Valor Agregado en cantidades

Actividades Tiempo Costo
VAC 8 act 1,2 hrs $11,38
VAN 1 act 0,2 hrs $3,53
NAV 0 act 0,0 hrs $ -
Total 9 act 1,3 hrs $14,91
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Estos costos del proceso representan un costo mensual, y el proceso propuesto se ha
planteado a ser realizado dos veces al afio para la recopilacién de informacion y creacion

de una base de datos.

3.2.2 Analisis financiero del proceso de exportacion hacia E.E.U.U.

En el proceso tomado como ejemplo de exportaciones de madera MDF de codigo 441114
desde Ecuador hacia Estados Unidos, se hacen envios hacia ocho puertos en contenedores
de 40 HC, y se determinaron los siguientes costos en las actividades del proceso

determinadas en el Analisis del VValor Agregado:

Tabla 8. Valor Agregado en cantidades

Actividades Tiempo Costo
VAC 1 act 2,0 hrs $ 17,24
VAN 13 act 5969,9 hrs $ 846,18
NAV 6 act 38,7 hrs $ 377,92
Total 20 act 6010,5 hrs $ 1.241,33

Con un supuesto de una mejora en la comunicacion entre departamentos, asi como
también un establecimiento de convenios con navieras para agilizar el transporte y evitar
demoras, podemos ver un costo en las actividades del mismo proceso de exportaciones
de madera MDF de c6digo 441114 desde Ecuador hacia Estados Unidos de:

Tabla 9. Valor Agregado en cantidades

Actividades Tiempo Costo
VAC 1 act 1,3 hrs $ 11,49
VAN 13 act 5963,9 hrs $ 783,30
NAV 6 act 36,7 hrs $ 358,45
Total 20 act 6001,9 hrs $ 1.153,23
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En caso de la implementacion de las mejoras propuestas anteriormente para el proceso de
exportacion del producto MDF hacia E.E.U.U., se podria ver un ahorro de $ 88,10
mensual en el proceso de exportacion del producto MDF hacia el destino de E.E.U.U.

Para este proceso de disefio su respectivo procedimiento que consta en el Anexo C.
3.2.3 Mapa de procesos propuesto

Se han afnadido al mapa de procesos de la empresa Aglomerados Cotopaxi el nuevo
proceso propuesto de Internacionalizacién-bldsqueda de nuevos mercados como uno de
Sus procesos estratégicos, y también se afiadio el proceso de exportacion en uno de sus
procesos de realizacion. Dichas afiadiduras se pueden visualizar en la siguiente

representacion grafica del mapa:

MAPA DE PROCESOS DE LA EMPRESA AGLOMERADOS COTOPAXI

PROCESOS DE REALIZACION

: L R2 A3
ORGANIZACION . PRODUCTOS
DESARROLLO ¥
¥ 51 CONTEXTO ABASTECIMIENTO FORESTAL FRODUCCION ABASTECIMIENTO e —
R4 RS
COMERCIALIZACION EXPORTACION

w
]
4
=
=
o

NI

51 52 53
RECURSOS HUMANDS SERVICIOS INDUSTRIALES TECNOLOGIA

54 S5 86
MEJORAMIENTO CONTINUD SERVICIOS GEMERALES SOPORTE FORESTAL

57 B
GESTION FINANCIERA INNOVACION

Figura 19. Mapa de Procesos propuesto
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4 CONCLUSIONES

Se realizd el disefio de la propuesta de mejora competitiva para la
internacionalizacion y budsqueda de nuevos mercados, la que demostro que con su
implementacion se puede acceder a informacién clave para la expansion de la
empresa.

Mediante un estudio bibliogréfico se determin6 que las mejores estrategias para
una mejora de la internacionalizacion son la busqueda de nuevos mercados a
través de herramientas de inteligencia de mercados, pues, al determinar posibles
destinos y estudiar la capacidad de la empresa para realizar la accion de
exportacion en un nuevo mercado internacional, dicha expansion significara un
aumento en la competitividad de la empresa por sobre sus competidores y podra
resultar en un crecimiento de esta.

Después de realizar un diagndstico general de los procesos, se determiné que la
empresa Aglomerados Cotopaxi no cuenta con un proceso de internacionalizacion
ni busqueda de nuevos mercados, aunque ya cuenta con exportaciones hacia
algunos paises de América, busca la mejora de la competitividad mediante su
exposicion e inclusion hacia nuevos mercados internacionales.

Después del diagndstico de los procesos de le empresa, se determind que las
mejoras que pueden potenciar un el proceso de internacionalizacion,
primeramente, es el establecimiento de un proceso de blsqueda de nuevos
mercados internacionales, pues al realizar un estudio de mercado y guardar la
informacion en una base de datos permitira a la empresa conocer mejor la
demanda en mercados internacionales y adaptarse para su expansion.

Se determind que es necesario dar seguimiento a los informes obtenidos del nuevo
proceso de internacionalizacion y basqueda de mercados e identificarlo en el
mapa de procesos de la empresa.

Se pudo determinar que el proceso de internacionalizacion y bisqueda de nuevos
mercados solamente tiene un costo de $14,91 mensual, lo que resulta ser bastante

bajo.

50



e Al implementar las mejoras en la comunicacion entre departamentos y
establecimiento de convenios con navieras, se podria obtener un ahorro de $88,10

dolares al momento de realizar el proceso.
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5 RECOMENDACIONES

Se recomienda la implementacién de un nuevo proceso internacionalizacion a
través de la busqueda de mercados haciendo uso de herramientas de inteligencia
de mercados para que la empresa logre un incremento en la competitividad y se
tomen decisiones estratégicas para una posible expansion.

Para un incremento en la competitividad se debera estudiar una estrategia de
expansion de la empresa mediante un nuevo proceso de internacionalizacion para
busqueda de nuevos mercados que se puede realizar 2 veces al afio para la
recopilacion de la informacion en una base de datos.

Se recomienda la realizacion de andlisis del mercado y tendencias de este de
manera semestral para el almacenamiento de informacion y que de ello resulte
una base de datos que sirva como apoyo para tomar decisiones futuras acerca de
una posible incursion en nuevos mercados.

Para mejorar el desempefio de cada proceso es indispensable tener en cuenta que
la comunicacion entre departamentos sea efectiva, se recomienda el uso de apoyo
de herramientas tecnoldgicas para agilizar los procesos, ademéas del
establecimiento de convenios con navieras para mejorar la logistica de procesos
de exportacion para evitar retrasos en los plazos de entrega.

Se recomienda implementar un seguimiento continuo al proceso propuesto de
internacionalizacion y bdsqueda de nuevos mercados para mantener una
actualizaciéon de los resultados obtenidos e incluir el proceso de
internacionalizacién y busqueda de nuevos mercados y el proceso de exportacion
en el mapa de procesos de la empresa.

Se recomienda también, el establecer acuerdos favorables con navieras luego de
un estudio para determinar la mejor opcion y de esta manera aumentar la
seguridad, reducir incertidumbre, asegurar embarques y reducir tiempos de
reservas.

Ademas, se recomienda la implementacion de canales de comunicacién efectivos
para fomentar la comunicacién entre departamentos de manera rapida y
transparente incluyendo herramientas en linea, reuniones semanales o mensuales,

etc.
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ANEXO A. Anadlisis de valor agregado Proceso de Exportacion a E.E.U.U. — Situacion actual

7 ANEXOS

Actividad bl i \ Escala Fre. | Volumen \ Escala Vol. Duracién | Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo Tipo
Elabora proforma Analista servicio al cliente cada 1 meses 40 DOCS 3,0|minutos 0,00010504 1,26% 2,0 hrs/mes| $ 17,24 VAC
Envia proforma Analista servicio al cliente cada 1 meses 40 DOCS 3,0|minutos 0,00010504 1,26% 2,0 hrs/mes| $ 17,24 VAN
cada 1 meses 40 DOCS 4|minutos 0,00010504 1,68% 2,7 hrs/mes| $ 22,98 VAN
Elabora proforma (reproceso) Analista servicio al cliente cada 1 meses 40 DOCS 3,0|minutos 0,00010504 1,26% 2,0 hrs/mes| $ 17,24 VAN
Envia proforma (reproceso) Analista servicio al cliente cada 1 meses 40 DOCS 3,0|minutos 0,00010504 1,26% 2,0 hrs/mes| $ 17,24 NAV
cada 1 meses 40 DOCS 5|minutos 0,00010504 2,10%| 3,3 hrs/mes| $ 28,73 VAN
cada 1 meses 4 PLANES SEMANALES| 60|minutos 0,00010504 2,52%)| 4,0 hrs/mes| $ 34,47 VAN
cada 1 meses 4 PLANES SEMANALES] 30|minutos 0,00010504 1,26% 2,0 hrs/mes| $ 17,24 VAN
Ejecuta proceso de produccion EQUIPO DE PRODUCCION cada T meses 1520 M3 228,4|minutos 0,00010504 3646,72%| 5786,1 hrs/mes| $ - VAN
Envia Packing list a facturacién ASISTENTE DE BODEGA cada 1 meses 40 docs 5|minutos 0,00010504 2,10%)| 3,3 hrs/mes| $ 28,73 NAV
Elabora factura Analista servicio al cliente cada 1 meses 40 docs 30|minutos 0,00010504 12,61% 20,0 hrs/mes| $ 172,35 VAN
Revisa Factura Analista servicio al cliente cada 1 meses 40 docs 15|minutos 0,00010504 6,30%| 10,0 hrs/mes| $ 86,18 NAV
Elabora Factura (reproceso) Analista servicio al cliente cada 1 meses 40 docs 15|minutos 0,00010504 6,30%| 10,0 hrs/mes| $ 86,18 NAV
Envia Factura (reproceso) Analista servicio al cliente cada 1 meses 40 docs 3|minutos 0,00010504 1,26% 2,0 hrs/mes| $ 17,24 VAN
Carga mateial EQUIPO DE BODEGA cada 1 meses 40 cont 153,6/minutos 0,00010504 64,54%| 102,4 hrs/mes| $ - VAN
Reserva con navieras Analista de transporte cada 1 meses 40 Bls 5|minutos 0,00010504 2,10% 3,3 hrs/mes| $ 39,90 VAN
Elabora di de exportacién Analista de transporte cada 1 meses 40 docs 40|minutos 0,00010504 16,81%| 26,7 hrs/mes| $ 319,20 VAN
Revisa D Analista de transporte cada 1 meses 40 docs 20|minutos 0,00010504 8,40%| 13,3 hrs/mes| $ 159,60 VAN
Elabora documentos (reproceso) Analista de transporte cada 1 meses 40 docs 15|minutos 0,00010504 6,30%!| 10,0 hrs/mes| $ 119,70 NAV
Envia documentos (reproceso) Analista de transporte cada 1 meses 40 docs 5|minutos 0,00010504 2,10%| 3,3 hrs/mes| $ 39,90 NAV
Deposita en el puerto NO REQUIERE cada 1 meses 40 cont
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ANEXO B. Anélisis de valor agregado Proceso de Exportacion a E.E.U.U. — Situacion propueta

No. ividad Frecuencia | Escala Fre. | Volumen Escala Vol. Duracion | Escala Dur. FTE % Carga Carga D WV Tipo
1|Elabora proforma ista servicio al cliente cada 1 meses 40 DOCS 2,0|minutos 0,00010504 0,84% 1,3 hrs/mes| VAC
3|Envia proforma ta servicio al cliente cada 1 meses 40 DOCs 2,0{minutos 0,00010504 0,84% 1,3 hrs/mes| VAN

cada 1 meses 40 DOCS 4,0|minutos 0,00010504 1,68% 2,7 hrs/mes)| VAN
Elabora proforma (reproceso) sta senvicio al cliente cada 1 meses 40 DOCS 1,0|minutos 0,00010504 0,42% 0,7 hrs/mes| VAN
Envia proforma (reproceso) a senvicio al cliente cada 1 meses 40 DOCS 1,0|minutos 0,00010504 0,42% 0,7 hrs/mes| NAV
cada 1 meses 40 DOCS 5,0|minutas 0,00010504 2,10% 3.3 hrs/mes| VAN
cada 1 meses 4 PLAMNES SEMANALES| 60,0/ minutos 0,00010504 2,52% 4,0 hrs/mes)| VAN
cada 1 meses 4 PLAMNES SEMANALES| 30,0 minutos 0,00010504 1,26% 2,0 hrs/mes| VAN
10 Ejecuta proceso de produccion cada 1 meses 1520 M3 228 4\ minutos 0,00010504 3646,72%| 5786,1 hrs/mes VAN
Envia Packing list a facturacion ASISTENTE DE BODEGA cada 1 meses 40 docs 5,0 minutos 0,00010504 2,10% 3,3 hrs/mes| NAV
12|Elabora factura ista servicio al cliente cada 1 meses 40 docs 30,0 minutos 0,00010504 12,61% 20,0 hrs/mes| VAN
13|Revisa Factura cada 1 meses 40 docs 15,0/ minutos 0,00010504 6,30% 10,0 hrs/mes| NAV
14|Elabora Factura (reproceso) cada 1 meses 40 docs 15,0/ minutos 0,00010504 6,30% 10,0 hrs/mes;| NAV
15|Envia Factura (reproceso) Analista servicio al cliente cada 1 meses 40 docs 2,0|minutos 0,00010504 0,84% 1,3 hrs/mes) VAN
16 Carga mateial EQUIPO DE BODEGA cada 1 meses 40 cont 153,6|minutas 0,00010504 64,54%| 1024 hrs/mes)| WAN
17|Reserva con navieras Analista de transporte cada 1 meses 40 BLs 10,0 minutos 0,00010504 4,20% 6,7 hrs/mes| VAN
1B|Elabora documentos de exportacién Analista de transporte cada 1 meses 40 docs 30,0/ minutos 0,00010504 12,61% 20,0 hrs/mes| VAN
19|Revisa Documentos Analista de transporte cada 1 meses 40 docs 20,0{minutos 0,00010504 B,40% 13,3 hrs/mes| VAN
20|Elabora documentos {reproceso) Analista de transporte cada 1 meses 40 docs 15,0 minutos 0,00010504 6,30% 10,0 hrs/mes| NAV
21|Envia documentos [reproceso) Analista de transporte cada 1 meses 40 docs 4,0 minutos 0,00010504 1,68% 2,7 hrs/mes| NAV
22 Deposita en el puerto NO REQUIERE cada 1 meses 40 cont
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R5-P-01
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Pag. 58 de 88

1. PROPOSITO

Expandir la empresa al mercado estadounidense mediante la distribucion y venta de los

productos a base de madera que cumplan con todos los requisitos y certificaciones para

ingresar al pais extranjero de destino y lograr el fortalecimiento de la empresa.

2. ALCANCE

Este proceso aplica para la exportacién del producto el producto 441114 Tableros de Fibra

de Densidad Media (MDF) de espesor superior a 9 milimetros a Estados Unidos de

América.

3. RESPONSABLE DEL PROCESO

e Analista de comercio exterior

4. RECURSOS

e Analista de comercio exterior

e Analista servicio al cliente

¢ Planificador de produccion

e Asistente de bodega

e Analista de transporte

e Equipo de produccién

e Equipo de bodega
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5. DEFINICIONES

Resina: Una sustancia viscosa y pegajosa producida por ciertas plantas o
sintetizada artificialmente. Las resinas pueden ser utilizadas en una amplia gama
de aplicaciones, como adhesivos, revestimientos, plasticos, entre otros.

Tablero MDF: EI MDF (Medium Density Fiberboard) es un tipo de tablero de
fibra de densidad media. Esta compuesto por fibras de madera y resinas sintéticas
que se prensan juntas para formar un tablero denso y uniforme. EI MDF se utiliza
comunmente en la fabricacién de muebles y en la construccion de interiores.
Naviera: Una naviera es una empresa que se dedica al transporte de mercancias
por via maritima. Estas empresas operan y gestionan flotas de buques para
transportar contenedores, carga a granel u otros tipos de mercancias en todo el
mundo.

Packing list: Una packing list, también conocida como lista de empaque o lista
de embalaje, es un documento detallado que enumera los articulos incluidos en un
envio o carga. Proporciona informacion sobre la cantidad, descripcién y peso de
cada articulo, lo que facilita la verificacion y el control de la mercancia durante el

proceso de envio y recepcion.

6. POLITICAS

Se revisaran todos los documentos como proformas, facturas o documentos de

exportacion.
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e Cada actividad se notificard mediante un correo electronico al departamento

respectivo con copia al resto de departamentos involucrados en el proceso.

e En caso de existir algun error en la redaccion de documentos, se notificara

mediante correo electronico al jefe inmediato del departamento y se procedera a

su correccion en no mas de un lapso de 2 horas laborables.

7. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

Nro.
1 Elabora Se prepara el | Analista Proforma
Proforma documento  que | servicio al
detalla el producto | cliente
solicitado,
términos,
condiciones y
Costos.
2 Envia Envia la proforma | Analista Proforma
proforma para su revision y | servicio al
aprobacion. cliente
3 Revisa Se recibe la | Analista Proforma
proforma proforma, y se | servicio al
revisan que los | cliente
datos sean los
correctos para
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poder validar la
informacion
4 Elabora En caso de que | Analista Proforma
proforma existan errores se | servicio al
(reproceso) vuelve a realizar | cliente
la proforma con la
informacion
correcta
5 Envia Se procede a | Analista Proforma
proforma enviar la nueva | servicio al
(reproceso) proforma cliente
corregida
6 Ingresa orden | Registra la orden | Planificad | Orden de produccién
de produccion | de produccién en | or de
al sistema el sistema de la | produccio
empresa para dar | n
inicio al proceso
de fabricacion de
los productos.
7 Planifica Establece un plan | Planificad
produccién de produccién que | or de
incluye la | produccio
asignacion de | n
recursos, la
programacion de
actividades y la
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estimacion de
tiempos.
8 Realiza pedido | Solicita la compra | Planificad | Peticion
de resina de la  resina | or de
necesaria para la | produccio
produccién de los | n
tableros MDF.
9 Produccion de | Inicia la | EqQuipo de
Tableos MDF | fabricacion de los | produccid
tableros MDF | n

correspondientes

al pedido
realizado por el
cliente.

Una wvez las
particulas de
madera hayan

quedado de la
densidad deseada
se procede al corte
de esta en donde
se realiza los
cortes necesarios
en los tableros
para obtener las
dimensiones

requeridas. Luego
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se moldurera el
tablero de MDF
seguin los
acabados

especificados en
la proforma.
Finalmente se
procede a trefilar
para obtener el
perfil deseado de

los tableros.

10

Envia Packing
list a

facturacién

Prepara y envia el
listado detallado
de los productos y
su empaquetado al
departamento de

facturacion.

Asistente

de bodega

Packing list

11

Elabora factura

Genera la factura
correspondiente a
la venta de los
productos

exportados.

Analista
servicio al

cliente

Factura

12

Revisa Factura

Se revisa que los
datos de la factura
se encuentren
correctos para

enviar.

Analista
servicio al

cliente

Factura
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Elabora factura

(reproceso)

En caso de que la
factura esté con
datos incorrectos,
se corrige y se
envia

nuevamente.

Analista
servicio al

cliente

Factura

13

Envia factura

(reproceso)

Se procede a
enviar la factura
con los datos

correctos

Analista
servicio al

cliente

Factura

14

Carga material

Organiza y carga
los tableros MDF
en contenedores o
embalajes

adecuados para su

transporte.

Equipo de
bodega

15

Reserva  con

navieras

Realiza la reserva
del transporte
maritimo con las
compaiiias
navieras para
asegurar el envio

de la carga.

Analista
de
transporte

Reserva

16

Elabora
documentos de

exportacion

Prepara los
documentos
necesarios para el

proceso de

Analista
de

transporte

e Factura

comercial
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exportacion, Lista de
como la
empaque

declaracion de

aduana, facturas Certificado de

comerciales, origen

certificados de »

_ Declaracion de

origen 'y otros

requerimientos aduanas

legales. Documentos
de seguro
Documentos
de transporte
Bill of Landing

17 Revisa Se revisan los | Analista Factura
Documentos datos correctos de .
comercial
transporte

Lista de
empaque
Certificado de
origen
Declaracién de
aduanas
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Documentos
de seguro
Documentos
de transporte
Bill of Landing
18 Elabora En caso de | Analista
documentos encontrar errores | de
(reproceso) se vuelve a | transporte
elaborar
19 Envia Se envia | Analista Factura
documentos nuevamente  sin | de .
comercial
(reproceso) los errores transporte
Lista de
empaque

Certificado de
origen
Declaracion de
aduanas
Documentos
de seguro
Documentos

de transporte
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e Bill of Landing
20 Deposita en el | Entrega la carga | NO

puerto en el

embarque.

puerto | REQUIER

designado para su | E

8. DIAGRAMA DE FLUJO

9. INDICADORES

Cddigo

R5-IND-01
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Nombre Volumen de exportacion

Tipo de medida

Eficacia

Tipo de relacién

Tasa (por ejemplo, toneladas)

Este indicador mide la cantidad total de madera MDF de 9 milimetros exportada

desde Ecuador hacia Estados Unidos en un periodo determinado. Es Util para

Descripcion
evaluar el crecimiento o la disminucion de las exportaciones y para establecer
metas de volumen.
Responsable de | Responsable de
Formula Frecuencia Sentido LI | LS
Medicién Anélisis
Positivo
Sumatoria de (mayor
toneladas de volumen Analista de Gerente
Mensual 1 112
madera MDF de 9 indica un transporte Comercial
mm exportadas mejor
desempefio)
Cadigo R5-IND-02
Nombre Calidad del producto

Tipo de medida

Eficacia

Tipo de relacion

Porcentaje (por ejemplo, reclamaciones por unidad de envio)

Descripcion

La calidad del producto exportado es un indicador critico. Puede medirse mediante
el monitoreo de los niveles de reclamaciones o devoluciones por parte de los
clientes en Estados Unidos. Un bajo nimero de reclamaciones indica una buena

calidad del producto y un proceso de exportacion efectivo.
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Responsable de | Responsable de
Formula Frecuencia Sentido LI LS
Medicién Analisis
Negativo
(NUmero de
(menor
productos
nimero  de Analista de
defectuosos / Gerente
Mensual reclamaciones | 95% | 100% servicio al
Numero total de Comercial
indica un cliente
productos
mejor
fabricados) * 100
desempefio)
Codigo R5-IND-03
Nombre Costos logisticos unitarios-MDF 9mm
Tipo de medida | Eficiencia
Tipo de relacién | Tasa

Este indicador mide los costos asociados con el transporte, almacenamiento y

manejo de la madera MDF durante el proceso de exportacion. El objetivo es

MDF 9mm

desempefio)

Descripcion
mantener los costos logisticos bajo control y buscar formas de optimizar la cadena
de suministro para reducirlos
Responsable de | Responsable de
Formula Frecuencia Sentido LI LS
Medicion Analisis
Costos logisticos Negativo (menor
totales / Cantidad valor monetario Analista Gerente
Mensual $450 | $460
de unidades de indica un mejor financiero Comercial
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Codigo R5-IND-04
Nombre Tiempo de despacho aduanero
Tipo de medida | Eficiencia
Tipo de relacién | tasa

El tiempo necesario para el despacho aduanero es un indicador critico, ya que

puede afectar los plazos de entrega y la eficiencia del proceso de exportacion.

Descripcion
Medir el tiempo promedio requerido para completar el despacho aduanero ayudara
a identificar posibles cuellos de botella y buscar mejoras en este aspecto.
Responsable de | Responsable de
Formula Frecuencia Sentido LI LS
Medicion Andlisis
Negativo
Fecha y hora de
(menor
despacho
tiempo de
aduanero - Fecha
despacho 35 (72 Analista de Gerente
y hora de Mensual
aduanero horas | horas transporte Comercial
presentacion de
indica un
documentos de
mejor
importacion
desempefio)
10. INFORMACION DOCUMENTADA
Cadigo Origen Nombre Soporte Conservacion Disposicién
Se manda al
R5-DOC- Impreso y
Interno Factura comercial 4 afios archivo
01 digital
pasivo
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Se manda al
R5-DOC- Impreso y
Interno Packing list 4 afios archivo
02 digital
pasivo
Se manda al
R5-DOC- Impreso y
Interno Lista de empaque 4 afios archivo
03 digital
pasivo
Se manda al
R5-DOC- Impreso y
Interno Certificado de origen 4 afios archivo
04 digital
pasivo
Se manda al
R5-DOC- Impreso y
Interno Bill of lading 4 afos archivo
05 digital
pasivo
Se manda al
R5-DOC- Impreso y
Interno Declaracion de aduanas 4 afios archivo
06 digital
pasivo
Se manda al
R5-DOC- Impreso y
Interno Documentos de seguro 4 afios archivo
07 digital
pasivo
Se manda al
R5-DOC- Impreso y
Interno Documentos de transporte 4 afios archivo
08 digital
pasivo
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ANEXO D. Andlisis de valor agregado Proceso de Internacionalizacion — Busqueda de mercados — Situacion propuesta

Actividad

Responsable frecuencifscala Frd¥olumen| Escala Yol. |Duracidn|scala Dul  FTE % Carga Carga Costo [} v Tipo
Identifica oportunidades en los mercados externos Analista de servicio al cliente] cada B meses 1 irfarme B0 mirwtos | 0,00010504 0% 0.2 hrefmes| $ 144 WAL
Realiza Analisis de Mercados Externos Analista de servicio &l cliente]  cada 6 meses Tinforme B0 minutos | 000010504 011%] 0.2 hrafmes| § 144 WAL
Realiza Analisis de Factores Sociales, demograficos Analista de servicio al cliente]  cada £ meses 1informe EO rinutos | 0,00010504 012 0.2 hrsfmnes| § 144 WAC
Realiza analisis de factores competitivos Analista de servicio al cliente]  cadaf meses 1 informe B0 minutos | 000070504 011 0.2 hrafmes| § 144 WAC
Realiza analisis sobre aranceles aduaneros aplicados y acuerdos comerciales Andlista de transporte cada b meses 1informe 30 minuwtos | 0,00010504 0,083  O0lhrsfmes| $ 1.00 WAC
Realiza analisis econdmico del comercio internacional utilizando la metodologia del
potencial de exportacidn Analista de servicio al cliente] cada b meses 1informe B0 rinutos | 0,00010504 012 0.2 hrstnes| § 144 WAT
Realiza bisqueda de posibles compradores &nalista de servicio &l cliente] cadaf meses 1informe B0 ruinutos | 000010504 0112 02 hrsfmnes| $ 144 WAC
Revisa analisis previos Gerente de comercializacion cada B meses 1 irnforme 30 mirtos | 0,00010504 0.05% 01hrsfmes| $ 177 Wal
Decide la mejor opcién para la internacionalizacion Gerente de comercializacion|  cada b meses nforme BO minutos | 00001050, 0182 0.2 hralmes 353 W)
ide el desernpefio del proceso Analista de servicio al cliant£| cada b meses nfarme B0 mirutos | 0,0001050. 0117 0.2 hrsimes 144 W)
Ewvalda el desernpefio del proceso Gerente de comercializacidn cadab meses nforme BD mirutos | 00007050, 0182 0.2 hralmes 353 WA
Torna acciones correctivas Gerente de comercializacion | cada B meses nfarme 240 rninutos [ 00001050 0.42%) 07 hrsimes| $ 1413 W)
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1. PROPOSITO

Lograr la expansion, crecimiento y mejora de la competitividad de la empresa mas alla del mercado
nacional mediante herramientas de inteligencia de mercados para lograr incursionar en mercados
internacionales a un mayor volumen.

2. ALCANCE
Este proceso aplica para la exportacion de productos derivados de la madera a nuevos mercados

internacionales.

3. RESPONSABLE DEL PROCESO
Gerente comercial

4. RECURSOS

e Analista de servicio al cliente
e Gerente comercial
e Analista de transporte

5. DEFINICIONES

e Arancel: Un arancel es un impuesto o gravamen que se aplica a los bienes y servicios
importados o exportados entre paises.

e Demografia: se refiere al estudio de la densidad poblacional dependiendo de factores
como la edad, género, raza, etc.

6. POLITICAS

e De cada actividad debe resultar un informe detallado de los resultados obtenidos

e En caso de determinar que es posible una expansion mediante la exportacién a un
determinado pais, se notificara por correo al departamento de comercio exterior para la
revision de viabilidad
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e Toda la informacion recopilada debera ingresarse a una base de datos especificando su

fecha de recoleccién.

7. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

Map, se recopilara
informacion acerca
de principales paises
del

que se

importadores
producto
desea exportar, asi
como también
principal

de

paises

competencia
otros
exportadores.
También se podra

incluir  principales
empresas
importadoras ~ del

pais de destino al

que se desea

Nro. ACTIVIDAD DESCRIPCION RESPONSABLE | DOCUMENTO
DE ACTIVIDAD
1 Identifica Mediante la | Analista servicio al | Informe de
oportunidades en los | herramienta de | cliente oportunidades
mercados externos | inteligencia de
mercados Trade
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Nro.

ACTIVIDAD

DESCRIPCION
DE ACTIVIDAD

RESPONSABLE

DOCUMENTO

exportar y
principales empresas
exportadoras de ese

producto.

Realiza Analisis de

Mercados Externos

Una vez
determinados los
posibles  destinos
para la exportacion,
mediante un analisis
de estos con la
herramienta de
inteligencia de
mercados COFACE,
se podrad determinar
mas informacion
acerca del posible
destino, su situacién
econdmica y politica
y se detallara dicha

informacion.

Analista servicio al

cliente

Informe de
mercados

externos

Realiza Andlisis de
Factores  Sociales,

demogréaficos

En caso de requerir,
se ingresard a la
herramienta
International
Database  Census

Bureau para poder

Analista servicio al

cliente

Informe de
factores

demogréaficos
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Nro. ACTIVIDAD DESCRIPCION RESPONSABLE | DOCUMENTO
DE ACTIVIDAD
realizar una
segmentacion de
mercado para el
producto posible a
exportar.

4 Realiza andlisis de | Con Atlas economic | Analista servicio al | Informe de
factores complexity se | cliente competitividad
competitivos determina posibles

oportunidades  de
expansion u
desarrollo para los
paises en el mercado
internacional.

5 Realiza andlisis | Con la herramienta | Analista de | Informe de
sobre aranceles | de Market Access se | transporte aranceles
aduaneros aplicados | consultan los aduaneros y
y acuerdos | aranceles aplicables acuerdos
comerciales para la entrada del comerciales

producto que se
desea exportar en el
pais de destino.

6 Realiza andlisis | Con la herramienta | Analista servicio al | Informe de
economico del | Export  Potencial | cliente mercados
comercio Map, se establece potenciales

internacional

utilizando

informacién acerca

de productos con
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Nro. ACTIVIDAD DESCRIPCION RESPONSABLE | DOCUMENTO
DE ACTIVIDAD
la metodologia del | potencial no
potencial de | explotado para su
exportacion exportacion a
diferentes destinos.

7 Realiza busqueda de | Mediante la | Analista servicio al | Informe de
posibles herramienta Connect | cliente posibles clientes
compradores Americas, se

recopilaran datos de
compradores del
producto que se
desea exportar.

8 Revisa analisis | Se revisan  los | Gerente de | Informe de
previos informes detallados | comercializacién analisis previos

anteriormente  de
cada ambito a
estudiar.

9 Decide la mejor | Después del analisis | Gerente de | Informe de
opcion para la|de los informes | comercializacion posibles
internacionalizacion | resultantes de alternativas

actividades

anteriores, se podra
tomar la decision de
si se desea 0 no
proseguir con la

internacionalizacion
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Nro. ACTIVIDAD DESCRIPCION RESPONSABLE | DOCUMENTO
DE ACTIVIDAD
10 Mide el desempefio | Se realiza la | Analista de servicio | Informe de
del proceso medicion del | al cliente desempefio  del
proceso proceso
11 Evalta el | A partir de la| Gerente de | Informe de
desempefio del | informacién comercializacion evaluacion  de
proceso obtenida en la desempefio  del
medicién del proceso
desempefio del
proceso, se evallan
los resultados
12 Toma acciones | A partir de los | Gerente de | Informe de
correctivas resultados obtenidos | comercializacion acciones

de las dos
actividades

anteriores acerca del
desempefio del
proceso, se procede
a tomar, acciones en
caso de ser
necesarias, para

corregirlo

correctivas
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8. DIAGRAMA DE FLUJO

= =)=
9. INDICADORES
Cadigo E2-IND-01
Nombre Incursion en nuevos mercados
Tipo de medida | Eficacia

Tipo de

Porcentaje
relacion

Descripcion

Este indicador mide el niUmero de mercados objetivos alcanzados con relacién al nimero de

mercados objetivos identificados

Responsable de

Responsable de

alcanzados /

Férmula Frecuencia Sentido LI LS
Medicion Andlisis
(NUmero de
nuevos Analista de Gerente de
Anual Positivo 90% 100%
mercados servicio al cliente | comercializacién
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Ndmero total de
mercados

objetivo) x 100

10. INFORMACION DOCUMENTADA

Cédigo Origen Nombre Soporte Conservacién Disposicion
Informe de Se mantiene en una
Impreso o Se ingresa a un
E2-IN-01 Interno internacionalizacion de base de datos por 2
digital base de datos

nuevos mercados

afos
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