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Resumen

La presente propuesta busca disefiar un plan de exportacion de productos gourmet
a base de platano a través de la empresa “La Manaba Gourmet”, para ingresar a la

comunidad de ecuatorianos residentes en Madrid-Espafia en el afio 2021.

El platano verde es considerado una verdura que se cosecha de forma abundante en
el suelo ecuatoriano, siendo su consumo muy demandado para la elaboracion de
diferentes platillos criollos; sin embargo, en paises europeos su cosecha es escasa, por
tal motivo se identifica un posible nicho de mercado en Espafia — Madrid, por ser una
zona comprendida por ecuatorianos que migraron hace muchos afios al pais europeo
en busca de mejores oportunidades. Es asi como se evalud la manera en la que un plan
de exportacion de productos gourmet a base de platano favoreceria el acceso al

mercado espafiol.

Se realizd un analisis estratégico para identificar los factores que fortalecen o
afectan el desarrollo de la propuesta, ademas de analizar el entorno y todos los
elementos que generan cualquier tipo de impacto en el proyecto, para de esta manera
aprovechar las oportunidades y fortalezas y desarrollar estrategias que permitan
mitigar aquellas debilidades y amenazas del entorno econémico, politico, tecnoldgico
y social.

A través de un estudio de mercado se pudo analizar la demanda del producto
gourmet en el pais europeo e identificar las necesidades del cliente, sus gustos y
preferencias teniendo asi una direccién mas especifica para desarrollar un plan de
exportacion que guarde relacion con todos los requerimientos legales, de marketing,
promocion y financiamiento, para asi incrementar la competitividad del Ecuador a

través de una oferta internacional con mayor valor comercial.

Palabras Claves:
Producto Gourmet, Internacionalizacion, Estrategia, Perfil de Compra, Demanda,
Valor Agregado.
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Abstract

This proposal seeks to design an export plan for gourmet banana-based products
through the company "La Manaba Gourmet", to enter the community of Ecuadorians

residing in Madrid-Spain in the year 2021.

The green banana is considered a vegetable that is abundantly harvested in the
Ecuadorian soil, being its consumption in high demand for the elaboration of different
creole dishes, however, in European countries its harvest is scarce, for this reason a
possible niche is identified market in Spain - Madrid, as it is an area comprised of
Ecuadorians who migrated to the European country many years ago in search of better
opportunities. This is how the way in which an export plan for gourmet banana-based

products will favor access to the Spanish market will be evaluated.

A strategic analysis will be carried out to identify the factors that strengthen or
affect the development of the proposal, in addition to analyzing the environment and
all the elements that generate any type of impact on the project, in order to take
advantage of the opportunities and strengths and develop strategies. that allow
mitigating those weaknesses and threats in the economic, political, technological and

social environment.

Through a market study, it will be possible to analyze the demand for the gourmet
product in the European country and identify the customer's needs, their tastes and
preferences, thus having a more specific direction to develop an export plan that is
related to all legal requirements, marketing, promotion and financing, in order to
increase the competitiveness of Ecuador through an international offer with greater

commercial value.
Keywords:

Gourmet Product, Internationalization, Strategy, Purchase Profile, Demand, Added

Value.
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Introduccion

Los avances tecnoldgicos se han convertido en el punto de partida para fomentar
procesos de innovacion que mejoren los niveles de competitividad de una industria en
particular o de una nacidn, a través de la creacion de bienes y servicios que aporten
valor a los consumidores, dando como resultado la creacion de un conjunto de
estrategias de diferenciacion para sobresalir en los mercados, tanto a nivel nacional

como en el exterior (Palacios & Reyes, 2016).

En Ecuador, el éxito del comercio con valor agregado incide en la planeacion
estratégica que es un prototipo no tradicional de modelos de negocios que buscan
cambiar la actual matriz productiva direccionandola hacia procesos mas técnicos
donde el estado natural del insumo sea modificado para convertirlo en un nuevo
producto, de esta manera la industrializacién toma un papel importante, ya que
promueve el desarrollo de la ciencia, tecnologia e innovacion (Consejo Nacional de
Planificacion, 2017).

Desde la perspectiva de Acosta (2013) la economia ecuatoriana es extractivista,
debido a que se enfoca en un modelo primario exportador, donde los productos se
ofrecen en su estado natural, presentando bajos niveles de innovacién y escaso valor
agregado. A través del Plan de Desarrollo el estado busca revertir esta realidad
nacional promocionando los sectores estratégicos de la industria para sustituir las

importaciones e impulsar la apertura de nuevos mercados (Brafia et al., 2016).

En este contexto, el presente trabajo se enfoca en el disefio de un plan de
exportacién de productos gourmet a base de platano hacia el mercado espafiol, como
una oportunidad para innovar las practicas productivas de este sector, y contribuir en
la entrada de divisas para el Ecuador, a fin de compensar los resultados adversos del
registro de exportaciones menos importaciones entre el periodo: 2010 - 2019, cuya

posible causa sea la ineficiencia de sus cadenas productivas.

La investigacion se desarrolla en cinco capitulos que abordan las siguientes
tematicas: en el primer capitulo, se describen los antecedentes, el problema de
investigacion y los objetivos; en el segundo capitulo, se abordan las teorias que
respaldan la propuesta de exportacion; en el tercer capitulo, se analiza la demanda
internacional de productos gourmet a base de platano utilizando una metodologia de

caracter descriptivo a través del levantamiento de una encuesta dirigida a un grupo de



residentes ecuatorianos en la comunidad de Madrid Espafa; en el cuarto capitulo se
formulan las estrategias que permitiran el acceso del producto al mercado espafiol,
para lo cual se elabora un andlisis del entorno bajo el modelo PEST y las Cinco Fuerzas
de Porter para derivar en un anélisis estratégico FODA que ayude a escoger una
estrategia adecuada para ingresar a este mercado; y, el quinto capitulo, se describe el
plan de exportacion en toda su dimension, abordando la situacion del potencial

exportador, la dimension logistica, las estrategias de marketing y el plan financiero.



Capitulo 1.

Generalidades del trabajo

Antecedentes

La economia ecuatoriana se destaca por un modelo extractivista del cual sobresalen
dos actividades en particular: (1) el comercio al por mayor y menor, con una
participacion del 36 % y (2) la agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca, con el
15 %, representando en conjunto el 51 % de todas las actividades comerciales que se
realizan en el pais (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2018). Estos datos
dejan en evidencia la importancia de innovar y tecnificar los sectores productivos para
ser mas competitivos en los mercados internacionales, dado que la participacion de las

industrias manufactureras apenas llega al 8 % a nivel nacional.

Dentro del sector agricola, la produccion, comercializacion y exportacion del
banano y platano es el que mayor relevancia tiene desde que, en la década de 1950, se
presentd el boom bananero que aun se mantiene vigente y ha consolidado a Ecuador
como el mayor exportador de esta fruta a nivel mundial (Luna & Vega, 2016). Baquero
y Mieles (2014) argumentan que la bonanza del sector bananero del Ecuador tuvo
mayor protagonismo después de la segunda guerra mundial, donde las exportaciones
de esta fruta crecieron a una tasa promedio del 5 % anual entre 1950 y 1970.

Para el afio 2019, las cifras de la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Alimentacién y Agricultura - FAO, manifiestan que el Ecuador es responsable de
abastecer el 35 % de la demanda mundial de banano y platano, representando un
ingreso de divisas que supera los $ 3,200 millones anuales. Las cifras de Banco Central
del Ecuador (2019) coinciden con estos datos y determinan que las exportaciones de
banano y platano también crecieron a una tasa del 5 % entre el periodo 2015 — 2019,

siendo 2017 el afio con la mayor tasa de crecimiento, siendo el 11 %.

De ahi que el dinamismo del banano y platano es vital para la economia nacional,
tanto en la generacion de divisas como en la creacion de inversién y empleo. Por esta
razén, es importante innovar en los sectores productivos tradicionales para lograr un
aumento en los niveles de competitividad que aumenten la entrada de divisas de forma
sostenible para reducir los déficits de la balanza comercial que, si bien hasta 2019

presentd un superavit por $ 820.1 millones; a lo largo del periodo 2015 — 2019 se



evidencia un déficit total por $ 96.1 millones, lo que refleja la necesidad de impulsar

los sectores industriales.

En 2013, el gobierno de turno implantd la idea de transformar la matriz productiva,
para lo cual se disefio el Plan Nacional de Desarrollo como mecanismo que dinamice
los sectores estratégicos, uno de ellos la manufactura, con el propdésito de agregar valor
a los bienes y servicios ecuatorianos y mejorar los saldos de la balanza de pagos (Brafia
etal., 2016). De momento, esta propuesta no se ha consolidado totalmente porque falta
mejorar las condiciones de promocion de las exportaciones, mediante una politica
publica y reformas tributarias que generen mayor confianza por parte de los
productores nacionales para que se motiven a crear bienes terminados para mejorar el

posicionamiento del pais en los mercados internacionales.
Planteamiento del problema

Actualmente, el banano y platano ecuatoriano estan posicionados como Premium
en los mercados internacionales, sea por su textura, sabor, firmeza o tamafio, pero este
prestigio se ha logrado en la exportacion del producto en su estado natural, mientras
que en la comercializacion de derivados de banano y platano todavia es incipiente
(Baguero & Mieles, 2014). Esta situacion deja en evidencia posibles falencias que
tiene el actual modelo econémico del pais, y determina la necesidad de crear
estrategias que ayuden a fortalecer los sectores comerciales, a través de la promocién

de una oferta exportable basada en productos terminados.

En este contexto, el problema central de la investigacion se define como el bajo
porcentaje de valor agregado que tiene la oferta exportable de la industria ecuatoriana,
a causas de diversos factores entre los que se puede mencionar el desarrollo de
politicas publicas y programas de desarrollo productivo que faciliten el acceso a
crédito para adquirir infraestructura, equipamiento y fortalecer el conocimiento

técnico que sirva de base para la elaboracion de productos terminados.

Por ello, se debe aprovechar el potencial que tiene el platano para la creacion de
una amplia variedad de platillos que cumplan los mas altos estandares de calidad para
exportarlos como productos gourmet que aporten valor, no sélo al consumidor, sino
también al pais por la entrada sostenible de divisas que se genera, y el efecto

multiplicador que trae consigo toda nueva inversion.



De acuerdo con Revista Lideres (2019) una de las posibles causas que derivan en
el bajo porcentaje de valor agregado en la produccién nacional, radica en las
limitaciones crediticias a las que estan expuestas algunas empresas ecuatorianas, ya
que en el afio 2018 mas del 50 % realizaban sus actividades en un contexto informal,
y en sectores agricolas como el bananero esta situacion es muy recurrente. José
Grunauer, director de Posicionamiento Estratégico de Musaceas del Ministerio de
Agricultura y Ganadaria - MAG, lo confirma y argumenta que “la falta de
formalizacion es uno de los principales problemas del sector bananero y el productor
irregular no tiene opcidn a acceder a convenios, excepciones tributarias y kits de
fertilizantes que ofrece el MAG” (El Telégrafo, 2020, p. 10).

Por otro lado, el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC revel6 que
hasta el afio 2017 alrededor del 11 % de unidades econémicas tenia como actividad la
industrializacion y transformacion de productos, y tan solo el 10 % de las compafiias
ha realizado una mejora en sus procesos productivos; es decir, se mantienen con
esquemas tradicionales y fabricas que necesitan ser transformadas para lograr una

produccion mas eficiente y amigable con el medio ambiente.

De no corregirse esta situacion a tiempo es posible que, a futuro, el pais no solo
pierda competitividad en los mercados internacionales, sino que también se aumente
el déficit del saldo de la balanza comercial y la economia perciba los estragos de una
fuerte recesion econdémica, donde los mas perjudicados serian los consumidores
finales, debido a la falta de propuestas innovadoras que generen inversion, empleo y

ayuden a dinamizar la economia ecuatoriana.

A pesar de esto, no todo es negativo porque el Valor Agregado Bruto - VAB del
sector manufacturero aporta con el 11.6 % del Producto Interno Bruto - PIB nacional,
lo que refleja que hay ciertas actividades que, poco a poco, estdn tomando conciencia
acerca de este tema y disefian estrategias para lograr una industrializacién sostenible
en el pais, como el caso de la elaboracion de productos alimenticios (Banco Central
del Ecuador, 2019).

Camino, Armijos, Parrales y Herrera (2020) manifestaron que Ecuador es un pais
en vias de desarrollo y por lo tanto, la industrializacién se vuelve uno de los pilares
mas importantes, debido a que sobre este proceso recae la mayor parte del desarrollo

economico Y, es aqui, donde comienza el cambio de la matriz productiva y de las



necesidades de la economia para competir internacionalmente. Ante esta situacion, es
menester el desarrollo de proyectos que aporte valor a la industria ecuatoriana,
principalmente para generar una oferta diferenciadora que comercialice al exterior no
solo recursos en su estado natural, sino productos elaborados con calidad avalada por

las entidades internacionales competentes.

Formulacion del problema
¢De qué manera un plan de exportacion de productos gournet a base de platano,
permitiria el ingreso de la empresa La Manaba Gourmet, a la comunidad de

ecuatorianos residentes en Madrid — Espafia en el afio 2021?

Sistematizacion

e ;Cuales son los fundamentos tedricos del plan de exportacién y los
productos gourmet?

e ;Cual es lademanda internacional de productos gourmet a base de platano?

e ;Qué estrategias comerciales se requieren para que el producto ingrese
exitosamente al mercado espafol?

e ;Qué recursos financieros requiere el plan de exportacion para establecer su
rentabilidad?

Objetivos

Obijetivo general
Disefiar un plan de exportacion de productos gourmet a base de platano, de la
empresa La Manaba Gourmet, para ingresar a la comunidad de ecuatorianos residentes

en Madrid-Espafia en el afio 2021.

Obijetivos especificos

e Analizar los fundamentos tedricos del plan de exportacién a través de revision
bibliogréfica y levantar el marco referencial de proyectos similares de los
ultimos cinco afios.

e Diagnosticar la demanda internacional de productos gourmet a base de platano
utilizando los registros de los ultimos cinco afios de las bases de datos de
comercio exterior.

e Seleccionar una estrategia para el acceso efectivo al mercado espafiol,

analizando técnica y financieramente diversas alternativas.



e Proponer un plan de exportacion con base en los resultados obtenidos de las

evaluaciones anteriores.
Justificacion

El desarrollo de esta investigacion es importante porque el dinamismo del sector de
banano y platano tiene potencial para incorporar productos terminados de gran calidad
en los mercados internacionales, tomando como base el prestigio ya adquirido en la
exportacion de esta fruta, pero al elaborar productos gourmet se promueve la
tecnificacion e innovacion de los procesos productivos, con miras a transformar la
matriz productiva. De acuerdo con la Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo - SENPLADES, los ejes que persigue el cambio de paradigma se relacionan
con: la agregacion de valor en la industria nacional, la sustitucion de importaciones y

la diversificacion de la oferta exportable (Consejo Nacional de Planificacion, 2017).

Es por ello que este proyecto guarda relacion con el Eje 2 del Plan Nacional de
Desarrollo 2017 — 2021 que establece “una economia al servicio de la sociedad, a
través del fomento de la productividad y competitividad para el crecimiento
econdmico sostenible”. Esto es vital porque asi se dinamiza la economia y se aporta a
la formalizacion de sectores como la produccion de banano y platano, debido a que
seran los principales proveedores de este proyecto y a quienes se necesita como aliado
estratégico para que el éxito de este proyecto.

La Carta Magna del Ecuador, en su articulo 283 manifiesta que el sistema
econdmico del pais es social y solidario, ante lo cual se reconoce al capital humano
como sujeto y fin para lograr un equilibrio entre la sociedad y el mercado, para
promover el buen vivir (Asamblea Constituyente, 2008); y en el campo econémico, el
sector bananero podria favorecerse de la innovacion de sus procesos productivos, a
partir del desarrollo de propuestas que incluyan técnicas de pre coccion dentro de su

cadena de valor.

Por otro lado, se ha escogido como mercado objetivo a Esparia, debido a que es uno
de los paises donde reside un importante nimero de compatriotas ecuatorianos, y el
aporte nostalgico de degustar productos tradicionales del Ecuador podria motivar a la
importacion de productos gourmet a base de platano desde el pais ibérico, como una
forma de acercarlos a la gastronomia ecuatoriana que tanto afioran porque en estos

paises europeos es muy dificil y costoso de conseguir.



Cabe acotar que este trabajo guarda relacion con las lineas de investigacion de la
Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil y su carrera de Comercio y Finanzas
Internacionales, especificamente en la linea “identificacion, estudio y analisis de
sectores exportadores no tradicionales en el Ecuador”, dado que el volumen de
exportacion de derivados de platano aun es incipiente y hay escasa o nula informacién

disponible, por lo que se debe hacer una investigacion de campo.

Finalmente, con el desarrollo de esta investigacion, lo que se busca es promover la
oferta exportable basada en productos terminados, pero a su vez tomando como base
el prestigio que ya tienen el banano y platano ecuatoriano en los mercados
internacionales para que, con ese sello de calidad, sea menos complicada su entrada
hacia el mercado objetivo. Por ello, el trabajo también servird de base para futuras
lineas de investigacion y su réplica en otros sectores productivos para que los
empresarios ecuatorianos tomen en serio el desafio de incorporar valor a sus bienes y
servicios, a fin de mejorar los niveles de competitividad a nivel mundial y
principalmente para lograr un crecimiento econémico sostenible que ayude a superar

la situacién de pobreza y desempleo que existe en el pais.
Delimitacion

La presente investigacion se desarrolla a partir de la problematica definida como la
necesidad de innovar en la produccidn con valor agregado, mediante una propuesta de
exportacién de productos gourmet a base de platano. Para comprender la situacién del
sector se revisaran boletines estadisticos del Banco Central del Ecuador, Pro Ecuador,
Trade Map y el Ministerio de Agricultura y Ganaderia durante el periodo 2015 - 2019,
con el propdsito de analizar la evolucion de las cifras de produccion, exportacion,

mercados de destino del platano y las variaciones presentadas a lo largo de estos cinco
afios para tener una expectativa del alcance que podria tener el producto propuesto.

El plan de exportacidn tiene como referencia a la empresa La Manaba Gourmet que
se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil, Ecuador; el mercado meta es la
comunidad de migrantes ecuatorianos residentes en Madrid y la forma de obtener
datos acerca de sus patrones de comportamiento y el grado de aceptacion de los
productos gourmet derivados del platano, especialmente referente a factores de

decision de compra, precio, cantidad, tipo de producto de interés, empaque, entre otros



es con la utilizacion de formularios electrénicos de la plataforma digital Google

Forms.

Capitulo I1.

Marco tedrico, conceptual y metodoldgico

Bases tedricas del proyecto

Por medio de este capitulo se estudiardn las teorias que tienen un vinculo
fundamental con las variables de investigacion; en este caso, se requiere del disefio de
un plan de exportacion, variable independiente, para que se logre un ingreso exitoso
al mercado espafiol, variable dependiente, razon por la cual las teorias estaran
relacionadas a estos aspectos. En este contexto, las teorias clésicas que justifican los
procesos de internacionalizacion, el concepto y esquema béasico de un plan de
exportacion, el entorno en que se desarrolla el sector relativo al platano y elaboracién
de derivados; los requerimientos legales que exige Espafia para permitir la entrada de
productos extranjeros en sus fronteras y finalmente una introduccién al marco

metodoldgico de la investigacion

Teoria de la balanza de pagos

Se conoce como Balanza de Pagos a aquel documento donde se registran
sistematicamente las diversas transacciones comerciales que un pais realiza en un
periodo en particular, normalmente, un afio y que estan vinculadas con el intercambio
comercial con otros paises del planeta (Garcés Cano, 2015). Esta balanza se desagrega
en: balanza de cuenta corriente, balanza de cuenta financiera, balanza de cuenta capital

y balanza de cuentas de errores y omisiones.

Quizas la balanza comercial es la mas conocida y nombrada en el &mbito del
comercio exterior, debido a que corresponde al saldo o diferencia entre el valor de los
bienes exportados versus los importados. En este escenario se tiene dos tipos de
balanza: positiva y negativa. Pero esta balanza pertenece al grupo de la Balanza
Corriente, la cual se compone de: (a) la balanza de bienes que abarca el registro de las
mercancias que entran y salen de un pais, como resultados del intercambio comercial;
y (b) la balanza de renta que implica los pagos e ingresos realizados como resultado

de la inversion extranjera directa - IED (Palacios & Reyes, 2016).

Como se mencion6 previamente, la balanza comercial puede ser positiva y

negativa, segun los diferentes escenarios que surjan durante el intercambio de bienes.
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Si el valor FOB free on board de las exportaciones es mayor que el valor de las
importaciones, se dice que la balanza comercial es positiva porque su saldo dio como
resultado un superavit. Por el contrario, si el valor FOB de las importaciones es
superior a las exportaciones, entonces se tiene una balanza negativa porque su saldo
es deficitario. En este escenario, significa que las condiciones de intercambio
comercial no son las mas propicias para una nacion y como tal, deberian tomarse
medidas de caracter proteccionista, para evitar que su industria nacional se vea
perjudicada y derive en una fuerte recesion o crisis econdmica. De esta forma, la

formula de la balanza comercial es la siguiente:
B/IC=X-M

Teoria de la ventaja absoluta

De acuerdo con el argumento clasico de Smith (1776) una nacion tiene una ventaja
absoluta sobre los demas factores de produccion cuando es capaz de producir grandes
cantidades de este con iguales recursos que sus vecinos. En este contexto, la teoria
explica que cada nacion deberia especializarse en aquellos productos o sectores que le
representan una ventaja, sea porque gozan de condiciones naturales, disponen de una
infraestructura idonea para su produccién o disponen del capital humano que hace

factible su produccion masiva (Rice & Alejandro, 2013).

En este contexto, de acuerdo con este principio todas las naciones deberian salir
favorecidas en el intercambio comercial, a fin de equilibrar su balanza comercial y las
condiciones de eficiencia a escala mundial, en términos de factores productivos. Por
tal razdn, se plantea un primer intento de generalizar la division del trabajo en el
contexto internacional, los cuales se maximizan cuando se detectan condiciones
estructurales asimétricas en las habilidades comerciales de cada nacion vy, por el

contrario, se presentan dificultades para la movilidad internacional del factor trabajo.

Sin embargo, la teoria de la ventaja absoluta se considera como uno de los
argumentos mas liberales, dado que promueve un mundo libre y alejado del
proteccionismo, donde la especializacion, la productividad y la competitividad son
elementos claves para consolidar un crecimiento econdmico sostenible (Pereyra,
2015). En pocas palabras, lo que propone esta teoria es que un pais debe especializarse
en aquellos productos que es mas competitivo, al mismo tiempo que importa aquellos

en los que no sobresale.
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Por ello, algunos criticos manifiestan que la ventaja absoluta es superada por teorias
como la ventaja comparativa de David Ricardo, la misma que argumenta que una
nacion exportara un producto, no solo con base en la productividad de sus bienes, sino
en funcion al resto de sectores internos del propio pais. Es decir, en la ventaja
comparativa es mas importante ser productivo en todo el sistema y no solo en un solo
producto, dado que un pais exportara en mejores condiciones, cuando su economia en

conjunto sea mas productiva.

Teoria del proteccionismo

El proteccionismo es un comportamiento que una nacién adopta en situaciones
complicadas, dado que su industria nacional y la libre competencia esta muy
comprometida o perjudicada por el ingreso desmedido de bienes importados, ante lo
cual requiere de medidas extremas para frenarlo y asi lograr una situacion de bienestar
nacional, inversion y empleo (Chiatchoua et al., 2019). Si bien, en economia liberal el
proteccionismo es muy criticado porque es una forma de poner obstaculos al libre
comercio, las medidas proteccionistas no son malas si se aplica para sectores
estratégicos, considerados asi porque son vitales para impulsar la industrializacién y
generacion de fuentes de empleo, o en casos donde se intenta crear riqueza en una

nacion.

No obstante, Pereyra (2015) argument6 que hay ocasiones donde el proteccionismo
trae problemas para la economia local, cuando el freno de las importaciones no va
acompariada de una politica de desarrollo de la industria nacional, entonces, los
perjudicados son los consumidores finales. En este sentido, el proteccionismo debe ser
una medida temporal y no convertirse en una politica de Estado, ya que se deben
corregir aquellos problemas en que un pais es menos eficiente para ser competitivo y

asi, fomentar el libre comercio. De esta forma, las medidas proteccionistas son:

e Arancel: esun impuesto que gravan los bienes importados; dicho rubro
puede ser especifico, si aplica para un tipo de producto en particular; fijo, si lo
pagan todos los productos indistintamente de la categoria; o si es ad-valorem
que se trata de un porcentaje que debe pagarse al momento de pasar por la
aduana.

e Cuotas o0 cupos de importacion: se trata de permitir la importacién de ciertos

bienes hasta completar una cantidad en particular (Mosquera, 2017). Esta
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cantidad puede ser en unidades (volumen de bienes) o en valor FOB en miles o
millones de dolares, segun sea el caso.

e Politicas comerciales, enfocadas en promover el desarrollo de la industria
nacional, pero evitando précticas como el dumping, que se relacionan con el
aprovechamiento de subsidios o subvenciones gubernamentales para abaratar
el costo de un producto y dafiar un mercado.

e Salvaguardias: medidas que deben aplicar como ultimo recurso para frenar la
entrada desmesurada de bienes importados. Su aplicacion se justifica s6lo si
realmente se constata un dafio grave a la produccion nacional.

e Barreras no arancelarias, mas conocidas como obstaculos de caracter técnico
se aplican para detener momentaneamente el ingreso desmedido de productos
extranjeros, y por eso se aplican medidas fitosanitarias, normas de origen,
licencias, y todo aquello que sea requerido para garantizar la entrada de un
producto a dicho pais (Chiatchoua et al., 2019).

Teoria de la internacionalizacion

El comercio internacional significa una oportunidad para los negocios que tienen
una vision de internacionalizar su marca, productos o servicios (Martinez, 2013); sin
embargo, la premisa principal de las organizaciones que internacionalizan sus
productos no sélo debe ser aumentar las ventas y los beneficios econémicos, a través
de la apertura de nuevas fronteras comerciales, sino también determinar la forma mas
eficiente de distribuir dicho producto, para controlar los costos y evitar un aumento en

el precio de mercado, que sea poco atractivo para el consumidor.

De ahi que la internacionalizacion se vale mucho de la logistica como herramienta
que ayuda a cumplir este cometido. Por esta razon, la internacionalizacion también
podria convertirse en una estrategia de marketing porque generaria un ambiente de
mayor prestigio ante posibles inversionistas, locales o extranjeros, porque consideran
que si el producto se comercializa en mercados internacionales es porque tiene
excelente calidad y eso puede ayudar a generar lealtad de los clientes en el ambito

donde se desenvuelve la organizacion (Morales-Lopez et al., 2019).

Pero una estrategia de internacionalizacién implica varios riesgos y cambios
importantes, por lo que es determinante que los inversionistas tengan muy claro el
panorama acerca de los factores claves para el traspaso de las fronteras comerciales y

de esta forma, disefiar una estrategia acertada para la internacionalizacion, la misma
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que puede estar fundamentada en el modelo del marketing mix que hace referencia al

producto, precio, plaza 'y promocién (Rave et al., 2018).

Frohmann et al., (2016) argumentaron que la internacionalizacion de una empresa
se vuelve una realidad una vez que se disefia y ejecuta un plan de exportacion, porque
es en este documento donde describe paso a paso todo lo que se debe hacer para que
una empresa logre penetrar un mercado de forma exitosa y sea capaz de competir en
el exterior. Asi se intenta promover exportaciones seguras y sostenibles, para recuperar

la inversion en el corto y mediano plazo.

No obstante, el exportador debe conocer con claridad los requisitos para acceder al
mercado meta, sin mayores objeciones, cumpliendo la normativa vigente para evitar
cualquier inconsistencia que impida su internacionalizacion. Por ello, el plan de
exportacién trae consigo algunos beneficios como: apoyar la toma de decisiones para
minimizar los errores frente a posibles imprevistos; mejorar la preparacion de la
empresa para la adaptacion al cambio, proveer un esquema de evaluacion constante

para la organizacién y disciplinar sistematicamente el propdésito de la organizacion.
Marco conceptual

En este apartado se analizan los principales conceptos, caracteristicas y aspectos
que son relevantes para definir aquellos términos que derivan de las variables de

investigacion, en este caso: plan de exportacion, logistica, y producto gourmet.

El proceso de exportacion: fases y ventajas

A diferencia del concepto anterior, aqui se describen las fases que se relacionan con
el proceso de exportacion. En este contexto, la teoria econémica explica que un pais
decide exportar cuando tiene alguna ventaja sobre aspectos como: tecnologia, recursos
variados, alta demanda, economia de escala y politicas favorables.

La tecnologia es considerada como el mayor elemento que promueve una ventaja
competitiva, dado que mientras mas alto sea el grado de tecnicismo, mas valor se
agrega a los bienes y servicios; los recursos variados hacen referencia a todo aquello
gue una economia posee en abundancia, sean recursos humanos, economicos,
naturales, etc.(Barullas, 2016); las economias a escala por su parte, se logran cuando
una nacion es capaz de producir en gran medida que reduce sus costos de operacion y

finalmente, las politicas favorables que implantan los gobiernos son claves para
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dinamizar la economia y mejorar las condiciones del mercado, como se resume en la
Figura 1. (Galindo & Viridiana, 2015).
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Figura 1.
Explicaciones para la exportacion de productos

. Alta Economia de Politicas
Tecnologia Recursos Demanda Escala favorables

+Paises que *Por ejemplo, *Puede *Se dan *Acuerdos
tienen personas, ocurrir cuando la comerciales
importantes materias comercio produccion que facilitan
avances primas, entre los hace posible el ingreso a
tecnoldgicos tecnologia, paises que incrementar los mercados
ensu comunicacio demandan el vlioumen de destino,
infraestructu nes, entre diversos de las sin tantas
ray son mas otras. bienes y cantidades restricciones.
productivas Servicios. de un
enla producto a
creacion de bajo costo.
bienes y
Servicios.

Nota. Adaptado de Galindo y Viridiana, 2015

Es importante que una compafiia disponga de un plan de exportacién en el cual se
describan los parametros que aportaran al ingreso exitoso de un producto en el
mercado meta, considerando requisitos legales, sanitarios, fitosanitarios, de calidad y
demas aspectos que determinen que cumplen con las normas locales y aseguran su
comercializacion sin generar algin riesgo de contaminacién o afectacion a la salud

humana. En el siguiente apartado se define el rol del plan de exportacion.

Definicidn e importancia de plan de exportacion

Los procesos de exportacion son relevantes para la economia de una nacién porque
impulsan la cantidad de reservas de divisas, asi como el crecimiento del bienestar
social, lo que aporta al crecimiento de la industria local, eleva los indices de
productividad y mejora las tasas de empleo. Carvajal et al. (2019) argumentaron que
también se trata de un proceso de aprendizaje que incluye la perspectiva humana y

tecnoldgica.

Paramo (2013) explicé que el plan de exportacion es un requisito que garantiza el
acceso exitoso a un mercado en particular; de ahi que la planeacion estratégica, asi
como la identificacién de los factores del entorno que podrian jugar a favor o en contra
de los intereses de la organizacion son vitales para formular estrategias que ayuden a
competir en los mercados internacionales; sin embargo, es importante que el plan
contenga cierta informacion que es clave como la competencia, los precios del

mercado, demanda, logistica y requisitos legales, sanitarios o fitosanitarios que se
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requieren para que un producto ingrese sin mayores restricciones (Navarro et al.,
2017).

Por otro lado, el emprendimiento exportador puede definirse como aquel proceso
donde los directivos de una empresa deciden aplicar una estrategia de
internacionalizacion para acceder a mercados internacionales, y asi aprovechar las
oportunidades que se generan ya que la exportacion puede ser motivada por diversos
factores, entre los que se mencionan: un mercado nacional muy saturado, un nicho de
mercado poco aprovechado en el extranjero, una gran demanda del producto en el
mercado internacional, o un exceso de oferta nacional de un determinado bien
(Quejada & Avila, 2016).

Pero la intensidad exportadora debe medirse también a través de indicadores
financieros, donde las ventas por exportacion son evaluadas con relacién a los costos
de operacion que implica dicho proceso de internacionalizacion, a fin de establecer
qué resulta mas rentable, si venderlo localmente o en el extranjero y ante lo cual decidir
a qué mercado se le da mayor prioridad (Galindo & Viridiana, 2015). Finalmente, la
elaboracion de este plan tiene como ventaja identificar el grado de preparacion que
puede tener un negocio respecto a lo que se ofrece en los mercados internacionales,
para hacer un andlisis de los riesgos inmersos y como solventarlos, para mejorar la
relacion con los proveedores, agentes de ventas y entidades financieras (Solistica,
2019). A continuacion, la Tabla 1 presenta dos ejemplos de estructura de un plan de

exportacion:

Tabla 1.
Elementos bésicos de un plan de exportacién
Estructura A Estructura B

= Sijtuacion actual y antecedentes de Anadlisis de la situacion actual del

la compafia potencial exportador
= Comercializacion = Dimension logistica: requisitos,
= Tareas tacticas normativas 'y  términos  de
*  Presupuesto negociacion implicitos en la
= Calendario exportacion
= Informacion complementaria = Estrategias de Marketing

= Plan Financiero

Nota: Adaptado de Paramo, 2013 y Solistica, 2019

Para efectos de esta investigacion se considera que la estructura B estd mas asociada

con el proposito de estudio, dado que se desea adoptar una estrategia de exportacion

17



que garantice una entrada eficiente de productos gourmet derivado del platano, al

mercado espariol. Su uso se justifica en el hecho de ser mas completa que la estructura

A, debido a que integra aspectos relativos a la dimension logistica como la normativa

legal para que un producto ingrese sin mayores complicaciones en el mercado espafiol,

asi como también define el término de negociacion y las estrategias de marketing que

se recomiendan para captar el interés del mercado meta.

Esta estructura fue propuesta por Paramo, en su investigacion “El proyecto de

exportacion, elemento bésico de la planeacion del marketing internacional” publicada

en 2013. De acuerdo con el plan de exportacion escogido, los parametros a desarrollar

dentro del presente trabajo serian los siguientes:

Estudiar los probables vendedores externos, identificar su trayectoria comercial
a través de un detalle explicativo de su gestion administrativa, de produccion y
ventas que pueda especificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de la empresa ofertante como tal.

Realizar una investigacion de mercado es muy importante para valorar los
gustos y necesidades de los consumidores, asi como el nivel de consumo y todas
las variables que puedan ser obtenidas del mercado meta, es necesario tomar en
consideracién la guia de informacién macroeconémica del pais al que pertenece
el ofertante, como: inflacién, compra de productos sustitutos desde el extranjero
a través de partida impositiva, toda esta informacion es necesaria para
comercializar en el pais donde se desea exportar.

Logistica: Este proceso involucra todos los trdmites necesarios para que se
pueda desarrollar con normalidad el traslado de la mercaderia vendida al
extranjero, a traves de los términos de negociacion Incoterms, donde se
desarrolla el embarque y posterior desembarque de la mercaderia (Chang,
2013).

Los beneficios de planificar una estrategia de exportacion se vinculan con las

siguientes peculiaridades:

Disminuye las equivocaciones en los diferentes procesos organizacionales que
involucra la toma de decisiones, es asi como se mejora el flujo de informacion,
para que el personal pueda gestionar los diferentes tramites sin mayor novedad.
Le brinda a la entidad informacion clara y ordenada para que pueda gestionar

todos los tramites de forma organizada, evitando pérdidas de tiempo o
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devolucidén de la mercaderia, retencion por parte de aduana y demas dificultades
que se puedan presentar en el proceso de exportacion.

e Ofrece a la entidad una guia metodica para valorar de forma continua todas las
actividades que se desarrollen.

e Facilita la gestion de procedimientos que la empresa debe enviar, para asi no
tener eventualidades fortuitas que generen inconvenientes en el proceso de
comercializacion hacia el exterior de los productos (Diaz Gdmez et al., 2008).

La logistica
Carro y Gonzalez (2016) dieron a conocer su perspectiva sobre temas relacionados
a la distribucion y logistica en la exportacion de productos, por medio de los siguientes
conceptos: Council of Logistics Management:
La logistica de los procesos estd estrechamente vinculados a la cadena de
suministros, estos se encargan de planear, organizar, generar esquemas de
control e implementar de forma coordinada el flujo de actividades que se
llevaran a cabo, siendo estas el acopio de productos, comunicacion y demas
fuentes de informacion necesarias de acuerdo con el inicio y el destino del bien
para asi complacer al cliente final (Ballesteros-Riveros & Ballesteros-Silva,
2004, p. 201).
Segun lo expuesto los cuatro principios basicos de la logistica son servicio al
cliente, calidad, control de costos de produccién, entrega y de mantenimiento, y

flexibilidad y mejora permanente, los que han sido resumidos en la Figura 2.

Figura 2.
Principios de la Logistica.

Control de
costes de Flexibilidad y

Servicio al Calidad produccion, de mejora

entrega y de permanente
mantenimiento

cliente

Nota. Tomado de Carro y Gonzélez, 2016.

Pinheiro et al. (2016) considerd que los objetivos en los que se acopla todo
procedimiento logistico tiene su razon de ser en las caracteristicas que a continuacion
se detallan:

e Garantizar el uso adecuado de lo que se va a exportar: productos, bienes muebles,

materia prima y cualquier articulo que se vaya a exportar.
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e Respaldar la fiabilidad de la comunicacion donde se pueda dar al cliente la certeza
que las resoluciones tomadas en el proceso logistico van a garantizar el traslado
seguro y oportuno de la encomienda.

e Respaldar el abastecimiento necesario de todos los requerimientos que se necesitan
para llevar a cabo de la mejor forma el importe de accién y ofrecer una mayor
permanencia en el mercado, con el fin de ofrecer un mayor valor afiadido al
consumidor final.

e Custodiar las principales caracteristicas del producto o bien exportable a fin de que
no se vea afectada en el traslado, maniobra o trayecto del viaje, de igual forma la
empresa debe mantener calidez en el trato con el cliente para comunicar de todas
las formas posibles seguridad, calidad y eficiencia en el trabajo.

e Avalar una excelente gestion donde las acciones y actividades de valor ofrezcan al
cliente una sostenible comunicacion que le de a conocer a detalle el seguimiento
que se realiza para asi ofrecer una valoracion exitosa sobre la gestion realizada,
esto implica actualizacion de reglamentos, normas y leyes de trdmite aduanero de
forma constante por parte del personal de la empresa.

e Valorar que la complacencia que los consumidores tienen del servicio sea la ideal
y que todas sus necesidades puedan ser evaluadas (Pinheiro et al., 2016).

Producto gourmet
Los alimentos gourmet han sido considerados de alta calidad con un elevado

estandar de presentacion y sabor; esto ha generado un sofisticado impacto en la cocina

tradicional, creandose una amplia perspectiva de este tipo de comida o bebida que se
sostiene en escoger la materia prima de mas alta calidad, minucioso proceso de
produccion componentes exoticos y de elevada gama de elaboracion, elevado costo de
materia primay mano de obra lo que genera un precio final especial por ser una comida

preparada con un alto estandar de calidad (Biolchini & Agnes, 2010).

Gourmet es una palabra francesa que se usa para dar un calificativo especial a un
tipo de alimentos, ofreciendo asi un proceso de coccion selectivo. Este proceso de
coccion es catalogado como especial porque conlleva una préctica de elaboracion
especializada con estilos de cortes, mezclas y sazonadores naturales que hacen del
plato una exquisitez, ya que implica un elevado estandar de calidad. La forma en la
que se realiza la elaboracion de platos gourmet ofrece una certificacion de calidad por

la higiene, seleccién de alimentos especiales, instrumentos de cocina sofisticados,
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balanceado nivel de nutrientes y demas caracteristicas que la hace especial y apetecida

por el consumidor.

Delicatesen es un grupo de alimentos denominados asi porque son elaborados con
insumos de alta calidad, y eso hace que su sabor sea exquisito o refinado. Un ejemplo
de este tipo de productos es el caviar o el foie-gras, cuyo precio es elevado y se
encuentra en tiendas especializadas, por ser exoticos, o presentar los estandares mas
altos de calidad durante su preparacion. Pero para que un producto entre dentro de esta
categoria debe cumplir los siguientes requisitos:

e Uso de ingredientes de calidad.

e Elaboracion minuciosa durante todo el proceso de produccion.

e Altos estandares de sanidad y bioseguridad, para garantizar la inocuidad del
producto.

e El personal que lo prepara debe tener una amplia experiencia en la
elaboracion de determinado producto, a fin de darle un acabado especial.

e El resultado de todos estos factores deriva en un producto elaborado con

delicadeza y exquisito sabor (Revista Alimentos, 2017).
Marco contextual

En esta seccion se explica de forma breve el contexto de la investigacion, partiendo
por la produccion local de platano y banano, asi como el volumen de exportacién que
se ha realizado en los ultimos afios, para establecer la tendencia de consumo que
presenta el mercado espafiol en cuanto a la adquisicién de productos derivados del
platano, para lo cual es importante identificar la partida arancelaria que encaja de

mejor manera en la actividad comercial de la empresa La Manaba Gourmet.

Produccion nacional del banano y platano ecuatoriano

De acuerdo con las cifras del Ministerio de Agricultura y Ganaderia - MAG, la
produccidn de platano presento una ligera reduccion del 1.6 % durante el periodo 2014
— 2019, pasando de 761 mil toneladas a ubicarse en 749 mil toneladas. Sin embargo,
la estadistica determina que las mejores tasas de crecimiento se presentaron en los
afios 2014 y 2017 donde el volumen de produccién crecié en 26 % y 25 %
respectivamente (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2020). El periodo con menor
volumen de produccién fue el afio 2016, al alcanzar la cifra de 610 mil toneladas;

mientras que de ahi en adelante el platano logro incrementar su produccion hasta el
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afio 2019, creciendo 15 % mas con relacion al afio 2018, donde la produccion fue 651

mil toneladas, como se puede observar en la Figura 3.

Figura 3.
Produccion de Platano 2014 — 2019

Produccion de Platano (2014 - 2019)
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Toneladas

2014 2015 2016 2017 2018 2019
Platano 761.226 675.538 610.413 763.820 651.968 749.450
e \/ariacion 26% -11% -10% 25% -15% 15%

Nota: Adaptado del Sistema de Informacion Puablica Agropecuaria del Ministerio de Agricultura y
Ganaderia, 2020

En lo que concierne a las provincias con mayor volumen de produccion de platano
durante el periodo 2014 — 2019, se determina que Manabi lidera la estadistica con una
produccién total de 1.7 millones de toneladas métricas, es decir, en promedio generé
290 mil toneladas de platano y fue responsable de aportar con el 41 % de la produccién
a nivel nacional; le sigue con una gran diferencia, la provincia de Santo Domingo de
los Tséchilas al producir 648 mil toneladas durante todo este tiempo, significando una
media de 108 mil toneladas anuales y aportando el 15 % del platano a nivel nacional.
De esta forma, entre estas dos provincias se concentra el 56 % la produccion de platano
de todo el pais. Mientras que la provincia del Guayas se ubica en la cuarta casilla con

una participacion del 8 %, tal como se observa en la Tabla 2.

Tabla 2.
Produccién de platano en toneladas durante el 2014 — 2019, por provincia
Provincia Produccion Produccion %
2014 -2019 Prom. Anual

Manabi 1,744,450 290,742 41.41%
Santo Domingo De Los Tsachilas 648,980 108,163 15.41%
Los Rios 447,334 74,556 10.62%
Guayas 351,083 58,514 8.33%
Esmeraldas 190,291 31,715 4.52%
Morona Santiago 147,899 24,650 3.51%
Orellana 145,230 24,205 3.45%
Cotopaxi 130,097 21,683 3.09%
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Sucumbios 96,896 16,149 2.30%

Napo 78,353 13,059 1.86%
Bolivar 65,591 10,932 1.56%
Imbabura 36,525 6,088 0.87%
Zamora Chinchipe 28,525 4,754 0.68%
Pastaza 25,761 4,293 0.61%
Carchi 23,580 3,930 0.56%
Zonas No Delimitadas 13,002 2,600 0.31%
Pichincha 11,149 1,858 0.26%
El Oro 9,499 1,583 0.23%
Santa Elena 8,973 1,495 0.21%
Chimborazo 4,594 766 0.11%
Canar 1,880 470 0.04%
Loja 1,543 257 0.04%
Azuay 707 141 0.02%
Tungurahua 474 95 0.01%
Total Produccion de Platano 4,212,415 100.00%

Nota: Adaptado del Sistema de Informacién Publica Agropecuaria del Ministerio de Agricultura y
Ganaderia, 2020

La produccion total de platano en el periodo 2014 — 2019 fue de 4.2 millones de
toneladas métricas a nivel nacional. Junto con el banano, representan una de las
industrias mas sélidas e importantes del sector agropecuario y toda la economia
nacional, a tal punto que su contribucion al PIB del Ecuador fue casi del 4.5 % hasta
el afio 2018, generando también mas de 2.5 millones de plazas de trabajo (EI
Telégrafo, 2020).

Debido a la importancia de este sector, las compafiias no escatiman esfuerzos para
combatir la presencia de plagas que afectan los cultivos de banano y platano, entre las
mas peligrosas esta el hongo Fusarium raza 4 cuyo impacto es muy devastador porque
hace que la planta se marchite y luego muera, permaneciendo inclusive por décadas
en el suelo, por lo que es una de las plagas més dificiles de eliminar. Se conocen cuatro
razas del hongo Fusarium, de las cuales tres tienen como hospedantes los cultivos de
banano y platano. Entre 1920 y 1950, la raza fusarium 1 causo6 una de las afectaciones
mas graves en los cultivos de la especie Gros Michel que, en aquel entonces era
considerado como el principal banano de exportacion en la region de América Latina
y el Caribe. Posteriormente, esta problematica se logré superar con el cultivo del
Cavendish que, hoy por hoy, es considerado la mayor especie de banano exportada a

nivel mundial.
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Comercio internacional del banano y platano

De acuerdo con la Food and Agriculture Organization - FAO, Ecuador es el pais
mas competitivo en la produccion y exportacion de banano y platano a escala mundial,
debido a que abastece el 35 % de la demanda anual de todo el planeta (Organizacion
de las Naciones Unidas para la Alimentacion y Agricultura, 2018). Este argumento
fue confirmado por el Banco Central del Ecuador (2019) cuyas estadisticas establecen
que durante el periodo 2014 — 2019, las exportaciones han crecido a una tasa del 5 %
anual, presentando el mayor volumen en 2019 con un total de $ 3,295 millones de

ddlares, tal como se evidencia en la Figura 4.

Asimismo, la Asociacion de Exportadores de Banano del Ecuador (2017) explico
que el banano y platano sigue siendo un pilar importante en las exportaciones
nacionales y es reconocido en los mercados internacionales como producto Premium,
siendo la Unién Europea uno de los destinos mas importantes, motivados
especialmente por la suscripcion del Acuerdo Comercial Multipartes con la Union

Europea.

Figura 4.
Exportaciones de banano del Ecuador durante el periodo 2014 — 2019.

Exportaciones de Banano (millones de délares)
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Nota. Adaptado del Banco Central del Ecuador, 2020

Por otra parte, el banano y platano representan el 15 % de las exportaciones totales
del pais, mientras que el contexto de las exportaciones no petroleras, el porcentaje se
incrementa al 25 % de participacion, lo que refleja el dinamismo de este sector como
uno de los mayores generadores de divisas, inversion y empleo en el pais, asi como
también existe una gran cantidad de empresas relacionadas que se mueven en esta
industria como es el caso de navieras, cartoneras, empresas gque comercializan

fertilizantes, entre otros.
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Toda esta situacion hace interesante desarrollar un proyecto de exportacion de
productos derivados del platano, dado que en la actualidad esta fruta solo se
comercializa en su estado natural, por lo que es importante incursionar en campos que
le agreguen mayor valor para enmarcarse dentro de los lineamientos de la
transformacion de la matriz productiva, diversificando la oferta exportable y
dirigiendo sus productos a mercados internacionales de gran poder adquisitivo como

es el caso de Espana.

Si se analiza la estadistica de exportacion por pais de destino, se establece que la
Union Europea ha sido un mercado muy importante para el banano y platano
ecuatoriano, dentro del cual se destaca Rusia como el pais que mayor demanda tiene
de esta fruta. Sin embargo, en el caso especifico de Espafia, se aprecia una
participacion relativamente baja, ya que sélo representa el 0.17 % de las exportaciones
de banano y platano del Ecuador. No obstante, si se revisa con mas detalle la
estadistica, la Figura 5 establece que a lo largo del periodo 2014 — 2019 ha habido una
variacion importante, pasando de $ 3.5 millones a $ 16 millones, es decir un
crecimiento de casi 5 veces en solo seis afios, motivado posiblemente por el Acuerdo

firmado entre Ecuador y la UE.

Figura 5.
Exportaciones del banano ecuatoriano hacia Espafia, periodo 2014 — 2019.

Exportacion de banano ecuatoriano a Espafia
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Nota. Adaptado de Trade Map, 2020

De acuerdo con la clasificacion del sistema armonizado el platano se clasifica en
la Partida 0803.00.11 cuando es hortaliza, y en la 0803.00.19 cuando es fruto. En
este contexto, de acuerdo con el articulo cientifico denominado “Las exportaciones de
platano como una estrategia de desarrollo rural en Colombia”, establece una

clasificacion arancelaria que puede aplicar para el presente proyecto. Ver Figura 6.
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Figura 6.

Partidas Arancelarias que se relacionan con los derivados del platano.

Posicion Descripcion
Arancelaria del producto
Platano fresco

Descripcion de la partida arancelaria

080310 Platanos frescos o secos
o seco
Chips de Frutas u otros frutos y demas partes comestibles de plantas, preparados
200899 'p o conservados de otro modo, incluso con adicién de azucar u otro
platano 2 ¥
edulcorante o alcohol, no expresados ni comprendidos en otra parte.
081190 Platano Frutas y otros frutos, sin cocer o cocidos en agua o vapor, congelados,
congelado incluso con adicion de azucar u otro edulcorante.
Harina de Harina, sémola y polvo de los productos del capitulo 8 “frutos
110630 - - i s )
platano comestibles; cortezas de agrios “citricos”, de melones o de sandias.

Fuente: datos Manual de Clasificacion del Sistema Armonizado.
Organizacién Mundial de Aduanas (2016)

Nota. Tomado de Carvajal et al. (2019)

En este contexto, el producto de Manaba Gourmet encaja dentro de la partida
200899, la situacion es diferente porque los datos muestran que las exportaciones
ecuatorianas estan al alza durante el periodo 2016 — 2019, pasando de $ 36 millones a
$ 67 millones a nivel mundial, es decir, un crecimiento de 87 % en todo este tiempo.
De los cuales, los principales mercados de destino son: Estados Unidos con el 75 %
de participacion de todos estos datos y Espafia con el 5 % en promedio, significando

una importacion de $ 2.4 millones con tendencia al alza. Ver Figura 7.

Figura 7.
Exportaciones del banano ecuatoriano hacia Espafia, periodo 2014 — 2019
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Nota. Adaptado de Trade Map, 2020

Finalmente, con base en la opinion de técnicos en la rama del comercio exterior,
dedicados en el analisis merceologico que se enfoca en determinar la correcta partida
arancelaria de los productos que se importan y exportan durante el intercambio
comercial, se establece que la partida idonea para esta investigacion seria la 200899,
debido a que es la que mas se relaciona con la comercializacion de productos derivados

del platano.
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Marco metodoldgico

Luego de haber analizado los aspectos relativos a las bases teoricas y conceptuales
del presente proyecto, en este apartado se describen los principales elementos que
forman parte del marco metodoldgico del trabajo, y que se aplican al momento de
recoger los datos a traves de instrumentos como la encuesta o entrevista v,
posteriormente, cOmo esta informacion es presentada y analizada mediante resultados
que determinan la necesidad de elaborar un plan de exportacién hacia el mercado

espafol.

Partiendo del disefio de investigacion, autores manifiestan que estos pueden ser de
experimentales, no experimentales o ex post facto, es decir, basado en hechos pasados.
Pero dada la magnitud del trabajo, se considera que encaja dentro del disefio no
experimental. Hernandez et al. (2016) explican que los disefios no experimentales se
caracterizan por fundamentarse en categorias, conceptos y variables que se
manifiestan sin la intervencion directa del investigador; es decir, se trata de
investigaciones donde no hay una manipulacién de las variables que forman parte del

objeto de estudio

Ademas, estos disefios pueden ser de alcance transversal o longitudinal. Lopez-
Roldan & Fachelli (2015) indicaron que un estudio transversal trata de datos que se
recogen en un momento Unico de tiempo, mientras que un estudio longitudinal abarca
varios periodos de tiempo. De igual forma, segun el tipo de estudio las investigaciones
pueden ser exploratorias, descriptivas, causales, explicativas, pero el tipo mas
apropiado para calificar a este trabajo seria mediante una investigacion descriptiva
porque se basa en la presentacion de caracteristicas de un determinado grupo que
forma parte de estudio, y los datos se muestran a través de tablas o gréaficos estadisticos
que ayudan a facilitar su interpretacion (Del Canto & Silva Silva, 2013).

En cuanto al enfoque existen estudios que son cuantitativos si implican una
medicion numérica de las variables que son objeto de analisis, y son cualitativos si
utilizan herramientas que no utilizan medicion, como el caso de las entrevistas donde
una persona expone de forma amplia su criterio. Pero también los estudios pueden
basarse en enfoques mixtos si emplean diversas herramientas para mejorar la
comprension de la informacidn, y tal vez se desee hacer un contraste de opiniones 0

profundizar mas acerca de un tema en particular.
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Capitulo I11.
Diagnostico de demanda internacional de productos gourmet a base

de platano
En este apartado se desarrolla y justifica el disefio de la investigacién que encaja
con el objeto de estudio, la seleccion del mercado meta, las fuentes de informacion, la
forma en que se han recogido los datos de la muestra y la manera en que se ha
procesado la informacion obtenida para finalmente mostrar un diagndstico de la

potencial demanda de productos a base de platano en Madrid, Espafia
Disefio, tipo y método de investigacion

Partiendo del disefio, se determina que se trata de una investigacion no
experimental porque no implica una manipulacion deliberada de la informacion que
se obtuvo referente a las estadisticas de produccién y exportacion de banano y platano
realizadas por Ecuador a nivel internacional y especificamente hacia el mercado
espafol, como destino al cual se pretende dirigir los productos gourmet derivados del

platano.

Por ello, los estudios no experimentales tienen como premisa la no alteracién de
los datos porque estos ya han sucedido, y se trata de cifras que permiten justificar, de
forma preliminar, si existe una tendencia favorable o no para impulsar la exportacién
de este producto al mercado meta, de manera que también se trata de un estudio ex
post facto, porque recoge datos de situaciones pasadas. Asimismo, la investigacion es
de corte longitudinal porque se analizaron datos de los Ultimos cinco afios, en este caso
el periodo 2015 — 20109.

En lo que se refiere al tipo de estudio, la investigacion es descriptiva porque la
estimacién de la demanda internacional de productos gourmet a base de platano, no
solo utilizara los registros de los ultimos cinco afios de las bases de datos de comercio
exterior, sino que también se pretende recoger datos de un grupo de residentes del
mercado espafiol, para tener una directriz del patron de comportamiento que determine
su interes por adquirir este producto en el mercado local, y asi tener una base que

justifique su exportacion.

Asi se tendran datos mas especificos sobre la frecuencia de consumo, el precio que
estaria dispuesto a pagar, la cantidad de producto que compraria por semana o al mes,

el canal de distribucién mas apropiado para encontrar el producto, y todo aquello que
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permita estructurar el perfil de compra del cliente potencial. De esta forma, gracias a
la investigacion descriptiva se puede observar y describir el comportamiento de
compra, Yy los gustos y preferencias del mercado espafiol, por lo que se obtendria
informacion vital para el desarrollo de estrategias de marketing que capten su interés.

Por otro lado, el método que se relaciona con esta investigacion es el deductivo,
dado que fundamentado en toda la informacion recolectada se hace una interpretacion
de los resultados para la formulacidn de una estrategia de exportacion que sea efectiva
en el mercado espafiol y garantice la entrada exitosa de los productos gourmet

derivados del platano.

El enfoque que se le dara a este proyecto es mixto porque se utilizan herramientas
cuantitativas y cualitativas. Entre las herramientas cuantitativas que se proponen
utilizar se encuentra la encuesta que estaria dirigida a un grupo de residentes del
mercado espafiol, con el propodsito de identificar sus gustos y preferencias, asi como
la disposicion de adquirir el producto propuesto, pero también es cualitativa porque
también se utilizan datos estadisticos obtenidos por fuentes secundarias como
boletines de comercio exterior, para evaluar la forma en que se ha colocado este

producto en los mercados internacionales.
Fuentes de informacion

Debido a que se trata de una investigacion de caracter descriptivo y de enfoque
mixto, este trabajo se vale de fuentes de informacion tanto primarias como
secundarias. En este caso, la informacion primaria se recogeria a través de una
encuesta digital que se realizaria a un grupo de residentes espafioles, para luego tabular

esos datos y presentar la informacion mediante tablas y graficos estadisticos.

Mientras que, las fuentes secundarias se fundamentan en el recurso bibliografico,
especialmente de boletines que describan los patrones de consumo del mercado meta,
en cuanto a presupuesto, frecuencia de compra, lugares donde acuden para adquirir
este tipo de productos, precio que estan dispuesto a pagar y demas factores que podrian

ser relevantes e incidir en su decision de compra.
Técnicas para la recoleccion y analisis de datos

En cuanto a las técnicas e instrumentos que se utilizan para la recoleccion de datos,

se mencionan la encuesta y la revision documental como las principales herramientas
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para el analisis de los resultados. Segun Arias (2014) las herramientas cuantitativas
permiten “analizar y comprobar informacién y datos, debido a que involucra técnicas
para la asociacion o correlacion de las variables objeto de estudio” (p. 72). En este
caso, la técnica que se aplico fue la encuesta para la recoleccion de datos que ayuden

a identificar el perfil del consumidor de productos gourmet.

A través de la investigacion se intenta conocer el grado de aceptacion que tendrian
los productos gourmet a base de platano en el mercado espafiol, determinando los
factores que inciden en su decision de compra, la misma que sera contrastada con la
revision documental para tener una vision mas completa del comportamiento de
compra del mercado meta. De igual forma, esta técnica se apoya en un instrumento
conocido como cuestionario de preguntas cerradas, la cual emplea respuestas
estandarizadas o de seleccion multiple para delimitar de una forma mas especifica el

criterio de los individuos encuestados.
Procedimiento de investigacion

El procedimiento que se ha aplicado para disefiar la recoleccion y anélisis de datos
referentes a cumplir el objetivo de diagnosticar la demanda internacional de productos
gourmet a base de platano se basa en una matriz que diferencia las preguntas de
decision gerencial de las de investigacion y objetivos especificos, como se presenta en
la Tabla 3.

Tabla 3.
Procedimiento de la investigacién
Problema Problemade  Componentes Preguntas de Premisas Herramientas
de Decision  Investigacion (Objetivos Investigacion
Gerencial Generales) (Objetivos Especificos)
Bajo valor ¢De qué Disefiar un ¢Cuénto sera el Produccion total Fuentes
agregado manera un plan de volumen de compra? secundarias,
en la plan de exportacion boletines de la
produccién  exportacion de productos SENAE,
de productos gourmet a Ministerio de
derivados gourmet a base de Comercio
del platano base de platano para Exterior,
platano, el acceso Fedexport, BCE,
favoreceria el exitoso al PROECUADOR.
acceso al mercado ¢Quién es el mercado Comunidad de Revision
mercado espafiol. meta? ecuatorianos residentes bibliogréfica de
espafiol? en Madrid fuentes

secundarias,
boletines de Pro
Ecuador,

Consultoras
espafolas
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¢ Qué canales se

utilizaran para la

distribucion del
producto?

Diagnosticar
la demanda
internacional

¢Cuéles son los
productos similares?

Supermercados

Acuerdo Comercial
Multipartes entre
Ecuador y la UE

Fuentes
secundarias,
boletines de la
SENAE,
Ministerio de
Comercio
Exterior,
Fedexport, BCE,
PROECUADOR
Fuentes
secundarias,
boletines de la

de productos SENAE,
gourmet a Ministerio de
base de Comercio
platano Exterior,
utilizando los Fedexport, BCE,
registros de PROECUADOR
los Gltimos ¢Cuéles son los El ACM tiene un efecto Fuentes
cinco afios de productos positivo en las secundarias,
las bases de complementarios o exportaciones boletines de la
datos de sustitutos? ecuatorianas hacia SENAE,
comercio Espafa. Ministerio de
exterior. Comercio
Exterior,
Fedexport, BCE,
PROECUADOR
¢ Qué estrategias de El ACM tiene un efecto Fuentes
marketing se deberian positivo en las secundarias,
implementar para captar exportaciones Ministerio
el interés del mercado? ecuatorianas hacia Comercio
Espafa. Exterior,
Fedexport.
Modo de ¢De qué manera se va a Incorporacion de valor Fuentes
Entrada distribuir el producto? agregado. secundarias,
Derivados del platano. boletines de la
Aporte a la SENAE,
transformacion de la Ministerio de
matriz productiva. Comercio
Exterior,
Fedexport, BCE,
PROECUADOR

restricciones,
certificaciones, barreras,
condiciones de empaque
comprobar la
produccion de venta, es
factible producir la
cantidad de venta
acuerdos internacionales
y gestiones locales

Descripcion del mercado espariol

El mercado espafiol es muy atractivo no solo porque se manejarian relaciones
comerciales en el mismo idioma, sino que tambien al ser uno de los miembros de la
Union Europea, existen posibilidades de acceder a otros mercados como Francia,

Alemania, Italia y Rusia que, hasta el 2019 se consolidé como el principal destino del
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banano y platano ecuatoriano, por lo que habria una interesante oportunidad para abrir

nuevos mercados en otros paises de la zona euro.

Segun los datos de Pro Ecuador, en el afio 2018 el consumo de banana y platano
por parte del mercado espafiol superd las 57 mil toneladas, presentando un crecimiento
del 2.2 % con relacion al afio anterior. No obstante, los principales proveedores de este
mercado fueron Costa Rica, Costa de Marfil y Colombia; oportunidad que debe ser
aprovechada por los exportadores ecuatorianos. Adicionalmente, el mercado espaiiol
consume en promedio 22 kg de platanos de Canarias, frente a 11.2 kg de bananas,
mostrando un consumo potencial méas elevado en lo que se refiere a productos
derivados del platano (Pro Ecuador, 2018), como los que ofrece la empresa La Manaba

Gourmet.

En lo que concierne a los datos demogréaficos del mercado espafiol, es importante
mencionar que Espafa es un pais localizado en la regién occidental del continente
europeo, en la peninsula ibérica y dentro del entorno del mar Mediterraneo. Este pais
tiene una superficie de 505.000 km? y su capital es la ciudad de Madrid, pero también
destacan otras ciudades importantes como: Barcelona, Sevilla, Malaga, Alicante,
Zaragoza, La Corufia, Valladolid, Salamanca y Valencia, tal como se aprecia en la
Figura 8. De acuerdo con los datos demograficos del Instituto Nacional de Estadistica
de Espafia — INE, el pais tiene un total de 47°351.567 habitantes, siendo el vigésimo

séptimo pais mas poblado del mundo.
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Figura 8.
Ubicacion de Espafia
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Nota: Tomado de The CIA World Factbook, 2020

En lo que corresponde a la distribucion poblacional por género, el 48 % de la

poblacién esta conformada por hombres, mientras que el 52 % restante por las mujeres.

Un dato interesante a notar es que, de la poblacion total, el 11 % corresponde a

extranjeros, quienes representan un total de 5°326.089 de personas; ademas, esta

comunidad presenta una tasa de crecimiento poblacional inclusive superior a la que

registra la poblacién nativa de Espafia, tal como se puede apreciar en la Tabla 4.

Tabla 4.

Datos de la poblacion que reside en Espafia
Poblacion Valor Variacion semestral
Total de habitantes 47.351.567 0.04
Hombres 23.206.752 0.03
Mujeres 24.144.815 0.05
Extranjeros 5.326.089 1.90

Nota. Datos tomados del Instituto Nacional de Estadisticas de Espafia, 2021

Madrid es la provincia mas poblada de Espafia al poseer un total de 6°779.888
habitantes, lo que representa el 14 % de todo el pais. La tasa de crecimiento
poblacional de esta provincia es de 1.32 % anual durante los Gltimos 20 afios, siendo

una de las que mayor crecimiento presenta a nivel nacional.

Por otro lado, Espafia presenta un total de 5 millones de extranjeros, de los cuales

el 40 % son oriundos de otros paises europeos, el 22 % proviene de Africa, el 21 %

procede de Ameérica del Sur, y el resto de otros continentes como Asia, Oceania,
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America del Norte y América Central. En la Figura 9 se aprecia que Ecuador es el pais
que mayor numero de concesiones de nacionalidad ha tenido en los ultimos 20 afios,
debido a que se posee una de las comunidades mas grandes de emigrantes en el pais
europeo, la mayoria de ellos localizados en Murcia y Madrid.

Figura 9.
Paises con mayor nimero de concesiones de nacionalidad espafiola en el periodo 2002 - 2019
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Nota. Datos tomados del Instituto Nacional de Estadisticas de Espafia, 2021

Finalmente, los ecuatorianos representan la tercera comunidad de emigrantes méas
importante en Espafia, representada por un total de 415 310 personas, de los cuales
275.000 ya adquirieron la doble nacionalidad, siendo la segunda comunidad fuera de
su pais, solo por detras de aquellos que emigraron a los Estados Unidos. Por esta razon,
para el posicionamiento del producto, se planea trabajar con esta comunidad para
obtener datos sobre su patron de comportamiento y la disposicion de consumir un
producto gourmet a base de platano verde. Ademas, llegar a esta poblacion ayudaria a

que el producto logre ganar popularidad y prestigio en el resto del mercado espafiol.
Poblacion y muestra

La poblacién se compone por el conjunto total de individuos que forman parte del
contexto de estudio (Arias, 2014). En este caso, estaria representado por el nimero de
ecuatorianos residentes en la ciudad de Madrid, Espafia, de los cuales se estima que
hasta el afio 2019 son 415 310 ecuatorianos. Sin embargo, a mediano plazo se espera
Ilegar extender el alcance a la poblacion del mercado espariol que, ultimamente, ha

presentado un crecimiento importante en el consumo de banano.

En este contexto, considerando que la poblacién es bastante amplia se recomienda

hacer una muestra, para lo cual se utilizard la formula para hallar la muestra de
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poblaciones finitas; dado que segun Arias (2014) se denomina asi cuando se conoce
el tamafo de la poblacién. Bajo los siguientes parametros: 95 % de nivel de confianza,
lo que determinaria un valor Z o desviacion estandar de 1.96, mientras que el margen
de error seria de 5 %, y los valores de proporciones favorable y desfavorable serian 50
% y 50 % cada uno, dando como resultado un total de 384 encuestas, tal como se

muestra a continuacion:

n/c= 95% n= Z2 (p)(9)(N)
z= 1.96 (N-1) €2 + Z2 (p)(q)
p= 50%
9= 50% (1.96) (0.50) (0.50) (415 310)
N= 415 310 n= (415310 - 1) (0.05)2 + (1.96)%(0.50)(0.50)
e= 5%
n= ?
426417.60
n= 1110.96
n= 384

Técnicas de muestreo

De esta manera, la formula realizada determina que se deberia realizar un total de
384 encuestas para obtener datos fiables referentes al comportamiento de compra del
mercado espariol. El tipo de muestreo que se aplica es no probabilistico, dado que “no
se basa en el azar, sino méas bien en el juicio personal del inventador al momento de

seleccionar los elementos que conforman la muestra” (Malhotra, 2008, p. 340).

En este contexto, dado que la investigacion se hace a un grupo de residentes del
mercado espariol, especificamente de la ciudad de Madrid, se escogen personas que
son familiares, amigos y allegados del investigador para obtener un dato que sirva
como base, respecto a la idea de exportar un producto derivado del platano hacia este

mercado, y asi conocer su patron de comportamiento de una forma mas especifica.

Por esta razén, el tipo de muestreo no probabilistico que se relaciona con esta
investigacion es por conveniencia, porque la recoleccion de datos se hace a una
muestra conveniente, seleccionada en el entorno proximo al investigador, sin que
intervengan requisitos especificos, el proposito de este tipo de muestreo es facilitar el
trabajo considerando la situacién de la pandemia del Covid-19 iniciada en el afio 2020,

donde el uso de plataformas digitales se ha popularizado en gran medida para evitar el
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contacto fisico y la aglomeracion de personas, pero también se justifica su aplicacion
porque el investigador no tiene acceso a toda las personas que conforman el mercado
espanol, y dados efectos de la pandemia se dificulta viajar hasta el lugar de los hechos
para recoger los datos.

Sin embargo, en la medida que el cuestionario digital se vaya difundiendo dentro
del entorno mas préximo al investigador, el tipo de muestreo evoluciona a bola de
nieve. Esto se justifica porque, en primera instancia, se identifica un grupo inicial de
encuestados por conveniencia, y posteriormente, se les solicita que ayuden en la
identificacion de otras personas que posean las mismas caracteristicas del mercado
meta de interés, para que se incremente el alcance del estudio y de esta forma, se logre
concretar la cantidad de datos que se requiere segun la formula previamente calculada
(Otzen & Manterola, 2017).

Herramientas y procedimientos para procesar la informacién

Para la recogida de informacion se utilizan fuentes secundarias en gran medida,
pero existen ciertos factores que son muy especificos sobre el patron de
comportamiento que tienen los consumidores en el mercado espafiol, ante lo cual se
aplica una encuesta elaborada a través de un formulario digital de Google Forms. La
ventaja de utilizar esta plataforma es que facilita su difusion a través de diferentes
canales sea por correo electrénico o aplicaciones de mensajeria instantanea como

WhatsApp e inclusive por redes sociales, segun sea el caso.

Para efectos de esta investigacion, el formulario fue socializado a través de una
videollamada a un grupo de 10 familiares y conocidos del autor en la ciudad de
Madrid, quienes representan el grupo inicial del muestreo por conveniencia. Luego de
haberles explicado el propoésito de la investigacion, se les compartio el enlace para que
procedan a su llenado, y también a la difusion dentro de su entorno mas proximo para
que se produzca el efecto de bola de nieve y, de a poco, se complete la base de datos

para obtener resultados preliminares.

Por esta razon, la herramienta que se utiliza tiene un total de 15 preguntas cerradas,
debido a que posee respuestas estandarizadas, con el objetivo de identificar el perfil
de compra del mercado meta, asi como también ciertos aspectos claves que se

relacionan con la posibilidad de adquirir el producto y su grado de aceptacion. En la
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Tabla 5 se presenta el enfoque del cuestionario y las preguntas relacionadas con cada

dimensién a tratar, y el cuestionario completo se puede observar en el Apéndice A.

Tabla 5.

Dimensiones y Preguntas del cuestionario

Dimensién

Preguntas

Datos demograficos

Patrén de

comportamiento

Competencia

Intencion de compra

del producto

Informacion del
producto y sus
caracteristicas

Decision de compra

Medios para
informarse sobre el

producto

o > v NP

10.

11.

12.

13.

14.

15.

Edad
Sexto

Tiempo que reside en Madrid

¢Alguna vez ha consumido platillos derivados del platano?
¢Estaria interesado en consumir platillos derivados de platano?
¢Con qué frecuencia consume platillos derivado del platano?
¢Usted mismo prepara los platillos derivados del platano?

De los platillos mencionados ¢Cudl es el derivado del platano

que mas le gusta?

¢Ha comprado alguna de las siguientes marcas de productos
gourmet?
¢Qué precio ha pagado por un empaque de producto congelado

que se ofrece en el mercado?

¢Le gustaria adquirir un producto gourmet derivado del platano,

listo para la coccién en pocos minutos?

¢Qué tipo de presentacion le resulta méas atractiva para la
comercializacion de un producto gourmet derivado del platano?
¢Cuéntas unidades desearia que viniera por cada empaque de
producto?

¢ Cudl seria el tamafio o peso ideal que debe tener la presentacién
de un producto gourmet derivado del platano?

¢ Qué precio le parece razonable pagar por un empaque entre 4 y
6 unidades de producto gourmet?

¢En qué lugar le gustaria adquirir productos derivados del

platano?
¢Qué factor incluye en su decision de compra?

(A través de qué medio de comunicacion le gustaria informarse

del producto?
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Resultados de la Investigacion

A continuacion, se presentan los resultados preliminares relativos al levantamiento
de datos mediante la encuesta digital aplicada a un grupo de 384 personas residentes
en la ciudad de Madrid, para conocer su patrén de comportamiento y nivel de
aceptacion de la propuesta planteada. De esta forma, los resultados de la investigacion
se estructuraron en tres partes: (a) perfil del comprador; (b) demanda potencial y (c)

preferencias.

Perfil del Comprador

En lo que respecta al perfil del comprador, se determind que el 65 % de los
encuestados presentaron edades entre los 25 y 50 afios de edad, mientras que el 35 %
correspondia a personas mayores de 50 afios. De la misma forma, se not6 que el 87 %
de los encuestados son ecuatorianos residentes en Madrid, mientras que un 13 % aln
no tiene su documentacion legalmente establecida en este pais, viven de forma ilegal,

son migrantes que estan en proceso de arreglar su residencia.

En lo que corresponde al sexo de los encuestados, la situacion fue muy similar
porque se tratd de ser equitativo, es decir, 45 % hombres y 55 % mujeres. Por tanto,
se puede argumentar que los resultados tienen una ligera inclinacién femenina. Los
encuestados argumentaron tener mas de 10 afios en esta ciudad, segun el 41 % de
opiniones, mientras que un 36 % manifestd tener entre 5 y 10 afios. En menor
proporcion el 22 % tiene menos de 5 afios; y sélo un 1 % indico que ya no reside en
Madrid.

Finalmente, Un aspecto favorable para los resultados del proyecto es determinar
que el 96 % si disfruta del consumo de platillos derivados del platano, entre los que
sobresalen los bolones, tortillas de verde, empanadas de verde, e inclusive, platillos

mas sofisticados como el caldo de bola. La Figura 10 resume el perfil del comprador.
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Figura 10.
Perfil del comprador

theteee

Entre 25 y 50 afios de edad 65 %

Reside en Madrid 87%

Son mujeres 55%

0,0

Disfruta de Platillos derivados 0,
del platano 96 /0

&

Demanda Potencial

Debido al alto consumo del platano verde por parte del mercado objetivo, es
evidente que el 87 % estd muy interesado en seguir consumiendo productos gourmet
derivados del platano, en una presentacion facil de preparar. La frecuencia de consumo
de productos derivados del platano es mayormente quincenal, segun el 43 % de
opiniones, pero también hay una importante muestra que lo hace mensual, 21 % y
semanal 23 %.

De esta forma, si se suman las tres opiniones se establece que el 87 % consume este
producto con bastante frecuenciay sélo el 11 % lo hace con menor frecuencia, es decir,
cada 2 0 3 meses. Solo el 2 % manifestd que nunca lo consume. De igual forma, el 86
% manifesto que el producto que mas le gusta consumir es la tortilla de verde rellenas
de queso. Mientras que un 14 % disfruta de las empanadas de verde. En este caso, se
optaria por la introduccion de tortillas de verde al mercado espafiol como producto

gourmet de mayor preferencia.

Respecto al precio que pagd por el producto comprado, se puede notar que el 39 %
pagé entre 7.51 y 10.00 euros; mientras que el 29 % pagd mas de 10 euros inclusive.
Por lo tanto, es posible que el 68 % de encuestados esté decidido a pagar por un
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empaque que tranquilamente maneje estos rangos, preferible menos de 10 euros para

que sea mas atractiva su compra. La Figura 11 resume los valores de la demanda.

Figura 11.
Demanda Potencial

Consume el producto de forma
mensual o con mayor frecuencia,
quincenal o semanal.

Prefiere consumir tortillas de
verde

Ha pagado entre 7.51 y 10 euros

Preferencias

De igual forma, se pudo constatar que el 100 % si estaria dispuesto a adquirir un
producto gourmet, derivado del platano, listo para la coccion. Esto en gran medida se
justifica por la facilidad de preparacién que brindan estos productos y los cortos
tiempos que demanda estar en la cocina, mas aln con la acelerada vida que se

desarrolla en los paises europeos.

Para que tenga buena acogida el producto, debe enfatizarse el empaque de carton,
pero de preferencia que tenga un sistema de apertura y cierre facil, una vez que se
rompan las seguridades del producto, al momento de ser consumido. En menor

proporcion las personas creen que sélo el plastico es un empaque ideal.

Debido a que la mayoria de encuestados vive en comunidades pequefias, donde las
familias se integran maximo de 4 personas, se establece que la cantidad ideal de
producto por cada empaque, seria entre 7 y 9 unidades como méaximo, segun el 45 %
de opiniones. Para un 39 % de la muestra le parece mas atractivo que vengan entre 4
y 6 unidades; y para un 15 % entre 10 y 12 unidades y solo el 1 % esperaria mas de 12

unidades.
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En este sentido, el tamafio ideal deberia ser de 500 gramos, segun el 88 % de las
opiniones, y sélo un 10 % argumento que hasta 700 gramos de producto estaria bien.
Por lo tanto, se trataria de hacer tortillas no tan grandes, sino en porciones que vayan
de conformidad con las calorias que puede consumir una persona en el desayuno o

almuerzo.

El precio que estarian dispuesto a pagar seria entre 7.51 y 10 euros como maximo,
segun el 73 % de opiniones. Respuesta que guarda relacion con el valor que ya han
pagado por otros productos similares. Sin embargo, un 25 % considera que si es menor
de 7.50 euros seria mucho mas atractivo para la compra. Y solo el 2 % cree que mas

de 10 euros también seria un precio razonable.

Para definir el canal de distribucién del producto se notdé que el 52 % esta de
acuerdo en que se lo haga por todos los puntos posibles, es decir, que incluya cadenas
de supermercados, tiendas de barrio, tiendas especializadas y hasta autoservicios para

que asi el producto sea facil de encontrar en el mercado.

Un aspecto interesante es notar que dentro de los factores que influyen en la
decision de compra, la presentacion del producto es la més influyente, seguido del
empaque. La presentacion hace referencia a la textura y cantidad de producto en cada
empaque. Por otro lado, el precio y que sea una marca conocida tuvieron menor

valoracion por parte de los encuestados.

Finalmente, el medio de comunicacion preferido por el mercado son las redes
sociales, de manera que las estrategias de promocion y comercializacion del producto
deberian hacerse a través del uso de canales virtuales que pone a disposicion el
marketing digital. Esto segtn el 59 % de las opiniones vertidas. La Figura 12 presenta

un resumen de las preferencias del consumidor.
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Figura 12.
Preferencias del consumidor
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Prefiere empaque de cartén 72 A} Hasta 10 euros es un precio
razonable
ik Redes sociales es el medio de

Espera recibir entre 7y 9 45% comunicacién preferido

unidades por cada empaque

Conclusiones de la encuesta

Sobre la primera pregunta, que hace referencia al consumo de platillos derivados del
platano, se determiné que el 95 % si lo habia hecho anteriormente, y que lo hacen con
bastante frecuencia, pues manifestaron que lo hacian al menos 1 vez al mes.
Adicionalmente, 35 % indic6 que ellos mismos se dedican a la preparacion de los
platillos, al momento de elaborar tortillas, empanadas, bolones, y demas productos
derivados del platano, generalmente en el fin de semana o dias libres de su jornada
laboral; mientras que un 65 % si prefiere comprar estos productos congelados, listos
no MAs para preparar en pocos minutos, siendo la marca Todo Listo, la mas conocida

entre los encuestados.

En cuanto al precio que han pagado por cada empaque de producto, consideran que
el valor es alto, y que suele ser entre 10 y 15 euros por un empaque mediano, mientras
gue empaques mas pequefios si se encuentran entre 8 y 9 euros, y empaques de mayor
tamano facilmente superan los 20 euros, dependiendo de la marca. Esto se debe a que
la mayoria son importados de paises como Colombia, Honduras, El Salvador o Brasil,
pero si existe una marca mas competitiva si estarian dispuestos a animarse a su

compra.

Respecto a la presentacion que le resulta mas atractiva, las opiniones fueron

contundentes pues, el 72 % indico que en Espafia la envoltura del producto viene en
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carton. Mientras que el 28 % restante manifestd que directamente podria venir en un

empaque plastico.

Acerca de las unidades que desearia ver por cada empaque de producto, el 45 %
manifestd que unas 7 y 9 unidades estaria bien, ya que por lo general se trata de
familias de hasta 4 o 5 miembros, por lo que cada uno consumiria 2 unidades en
promedio. Mientras que el 39 % si manifestd que entre 4 y 6 unidades estaria bien,

dado que se trata de familias hasta 3 miembros.

Referente al precio ideal o tamafio de la presentacion el 100 % consider6 que esto
dependera de la cantidad de consumo de cada familia, pues, para familias de hasta 3
personas tal vez hasta 500 gramos en suficiente, mientras que en familias mas grandes
podria ser entre 700 y 1000 gramos del producto, segun la presentacion. Ademas, el
73 % consider6 que un precio razonable podria ser entre 7.50 y 10 euros por cada
empaque gque contenga 6 unidades; mientras que un 25 % manifesté que si es menos

de ese valor seria mucho méas competitivo.

Los factores que tienen mayor incidencia en la compra del producto se describen
en el siguiente orden: presentacion, sabor y empaque ocupan el primer lugar en la
mente del consumidor, inclusive por encima de la marca o empaque y el precio.
Finalmente, el 59 % preferiria que la informacidn del producto sea realizada a través
de redes sociales, mientras que un 41 % prefiere medios méas tradicionales como la

televisién o radio.
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Capitulo 1V.

Seleccion de estrategia para el acceso efectivo al mercado espafiol

En este capitulo se exponen diferentes analisis que servirdn de soporte para el
desarrollo de un plan de exportacion, a fin de establecer las estrategias a seguir con
base a la situacién actual de la empresa “La Manaba Gourmet™” y el entorno donde se

desarrolla el proyecto.
Anélisis de la internacionalizacion de la microempresa

Al momento de tomar la decision de internacionalizar es importante que, los
directivos de la empresa La Manaba Gourmet, analicen diversos aspectos que van a
determinar el éxito de su estrategia. Por esta razon, se debe argumentar sobre las
distancias fisicas entre los paises intervinientes, los factores psiquicos que pudieran
tener algunas implicaciones al momento de comercializar el producto en el mercado

y, finalmente, el nivel de preparacion que tiene el potencial exportador.

Factores fisicos que inciden en la internacionalizacién

Los paises que intervienen dentro del proceso de internacionalizacion son: Ecuador
y Espafia. A continuacion, la Tabla 6 describe brevemente los aspectos generales de
cada nacion, en cuanto a factores demograficos, organizacion del gobierno, moneda,

entre otros, para tener una idea de las diferencias culturales.

Tabla 6.
Factores fisicos que inciden en la internacionalizacién
Aspectos Ecuador Espafa
Continente América del Sur Europa
Superficie 283.560 km? 505.990 km?
Poblacion 17.08 millones de habitantes 46.94 millones de habitantes
Moneda USD $ dolar € euro
Idioma Espafiol Espafiol
Gentilicio Ecuatoriano (a) Espafiol (a)

Organizacion del Estado

Estado Unitario
Presidencialista — Republica
Constitucional

Estado Unitario — Monarquia
Constitucional —
Parlamentarismo

Maxima  autoridad  del Presidente de la RepUblica Rey — Monarquia
Gobierno Presidente — Poder Ejecutivo
Capital Quito Madrid
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Puertos Principales: Guayaquil, Manta, Esmeraldas  Valencia, Algeciras,

y Puerto Bolivar. Barcelona, Las Palmas y
Bilbao
Huso horario (GMT-5) en la zona (GMT +1)
continental y (GMT-6) en
Galéapagos
Religion Oficial: Cristiana, catoélicos y Cristiana, catélicos y
protestantes protestantes

En la tabla se visualizan las principales caracteristicas de estas dos naciones. Al
encontrarse en continentes distintos, es importante conocer la distancia que hay entre
la ciudad de Guayaquil y Madrid. Partiendo del hecho que Guayaquil si es una ciudad
portuaria, la distancia entre el centro de la ciudad y el puerto maritimo es de 30 minutos
aproximadamente; si se procede de zonas mas alejadas como el norte de la urbe o
cantones aledafios como Duran, Daule o Samborondon, el tiempo de recorrido oscila

entre 45 y 60 minutos, tomando la via perimetral.

Por otro lado, Madrid no es una ciudad portuaria, dado que se ubica en el centro del
pais ibérico y, por lo tanto, la mercaderia que arriba hasta esta localidad proviene del
puerto maritimo de Valencia, considerado el mas importante de Espafia porque
concentra la mayor movilizacion de carga contenerizada en la zona de Mediterraneo,
juntamente con el Puerto de Barcelona. Sin embargo, por via terrestre la distancia es
menor entre Valencia y Madrid. En la Figura 13 se muestra la ruta maritima que se

genera entre los puertos de Guayaquil y Valencia.

Figura 13.
Distancia entre Ecuador y Espafia
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De acuerdo con la compafiia portuaria DP Word, a través de su enlace sea

rates.com, el transito de Guayaquil a Madrid, primero se realizaria por via portuaria

hasta el Puerto de Valencia, cuya distancia estaria a de 10.304 km desde Guayaquil y,

a una velocidad promedio 13 nudos, una embarcacion podria tardar un promedio de

17 dias y 19 horas en arribar. Sin embargo, esto puede variar segun las condiciones

del clima y la naviera que se traslada hasta esta zona. En la Figura 14 se aprecia que

las lineas que viajan desde Guayaquil a Valencia son: Hapag-Lloyd, APL, CMA

CGM, MSC y Maersk, las cuales presentan diferentes dias de transito.

Figura 14.
Tiempo de transito entre Ecuador y Espafia
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Una vez arribada la mercaderia al puerto de Valencia, el recorrido continuaria por

via terrestre hacia la ciudad de Madrid, presentando una distancia de 356 km, lo que

significaria un trayecto de 3 horas y 39 minutos. Distancia que es mas corta con

relacion a los puertos de Bilbao o Barcelona, donde el trayecto por via terrestre oscila

entre 5y 6 horas respectivamente. Ver Figura 15.

Figura 15.

Recorrido entre el Puerto de Valencia y la ciudad de Madrid, Espafia
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Por otro lado, si se escogiese la opcidn de transporte por via aérea, ambas ciudades
cuentan con aeropuertos internacionales. En este escenario la ruta seria directa, y sin
escalas el trayecto tomaria casi 11 horas de vuelo. Sin embargo, los costos por esta via
son mas elevados con relacién a la carga que se moviliza por via maritima; aunque
podria ser una opcién para casos de emergencia, donde se requiera un despacho
inmediato del producto, y el importador esté de acuerdo en pagar un valor adicional.

Finalmente, es importante aclarar que el huso horario entre estos 2 paises también
varia enormemente, pues, al estar al otro lado del planeta la diferencia horaria es de 6
horas normalmente, pero de marzo a octubre se utiliza el horario de verano, el mismo
que afiade 1 hora mas a todos los relojes de este pais. Por lo tanto, hasta el 27 de marzo
de 2021, la diferencia horaria seria de 6 horas, pero desde el 28 de marzo de 2021 hasta
el 31 de octubre del 2021, la diferencia horaria seria de 7 horas. En este contexto, si
en Guayaquil son las 12.39 pm en Madrid son las 18.39 pm, pero en verano seria 19.39
pm. De manera que son factores a considerar para las negociaciones con los

importadores localizados en el mercado espaiiol. Ver Figura 16.

Figura 16.
Tiempo que tomaria el transporte aéreo de Guayaquil hasta Madrid
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Factores psiquicos que inciden en la internacionalizacion

Luego de haber abordado los aspectos fisicos, es importante hacer un andlisis de
los factores psiquicos que inciden en las relaciones comerciales de estas dos naciones.
En primera instancia, las barreras son relativamente bajas por el hecho de compartir
una historia muy cercana con Espafia, desde la época precolombina, donde este pais
conquistd gran parte de los paises de América Latina y forjo las bases de la sociedad
moderna; razon por la cual, en algunos contextos a Esparia se la conoce como la Madre

Patria.

El legado espafiol en el Ecuador es histérico, cultural y linguistico, dado que se
comparte el mismo idioma, denominado espafiol o castellano, aunque con diferentes
dialectos y modismos que varian segln las tradiciones y cultura de cada pais. Este
factor seria uno de los mas determinantes y claves al momento de realizar las

respectivas negociaciones comerciales, a fin de evitar cualquier malinterpretacion.

La religion es otro legado, dado que en ambos paises se comparten las mismas
creencias cristianas, aunque con sus respectivas derivaciones en iglesia catolica y
protestante como: los evangélicos, mormones, testigos de Jehov4, entre otras, siendo

la fe catdlica la mas profesada entre los feligreses ecuatorianos.

El apartado politico muestra grandes diferencias entre estas dos naciones, pues,
desde la independencia de Ecuador en el afio de 1922, hasta su fracaso como la gran
Colombia en el afio de 1830, el sistema politico se ha fundamentado en un Estado
Constitucional de derechos y justicia social, democratico, soberano, independiente,
unitario, intercultural, plurinacional y laico, donde la forma de gobierno es
presidencialista, y los poderes del Estado se dividen en: ejecutivo, legislativo, judicial,
participacion ciudadana y electoral. El presidente de la republica y los legisladores se

eligen cada cuadro afos. Para el afio 2020, el presidente es el Sr. Lenin Moreno.

En Espafa, la forma de gobierno es diferente porque si bien se trata de un Estado
unitario, su sistema politico se basa en una monarquia — parlamentarista, en la cual el
gobierno se fundamenta en la soberania nacional y la division de poderes y un sistema
parlamentario cuyo papel es el poder legislativo. De acuerdo con la Constitucion de
Espafia de 1978, se trata de una democracia, un estado de derecho y un estado de
bienestar, bajo una economia social de mercado, al igual que Ecuador, un estado de

libertad, justicia, igualdad, solidaridad, pluralismo y dignidad.
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El rey de Espaia es el jefe de Estado, y es el encargado de arbitrar y moderar el
funcionamiento de las instituciones y ejercer la mas alta representacion de la nacion.
Mientras que el érgano constitucional esté representado por el Gobierno de Espafia,
encabezado por el poder ejecutivo que se le da al presidente y la clpula de ministros
del Estado. Para el afio 2020, el rey de Espafia es su majestad Felipe VI quien ostenta
el mando supremo de las Fuerzas Armadas también. Mientras que, el presidente del
Gobierno espafiol es el Sr. Pedro Sanchez Pérez-Castejon, desde el 2018 del Partido
Socialista Obrero Espariol.

Finalmente, en cuanto a las costumbres de ambas naciones, se manejan aspectos
muy similares, porque ambos disfrutan del deporte como el futbol, la mdsica
caracteristica de Espafia es el flamenco, mientras que en Ecuador el pasillo y pasacalle,
también se celebra el carnaval y navidad como fiestas importantes de las tradiciones
latinas, y ambos paises disponen de una variada gastronomia fundamentada en
platillos provenientes del mar, como los ceviches en el caso ecuatoriano y la paella en
el caso espafiol. Por tanto, se comparten costumbres muy similares, inclusive en el
aspecto de la impuntualidad o la “hora ecuatoriana” y “la hora espafola” existen

ciertas similitudes.

Nivel de preparacién para la internacionalizacion

En 1997, Solberg elabord una matriz que permite analizar el nivel de preparacion
que tiene una compafiia al momento de decidir una estrategia de internacionalizacion.
Su modelo plantea una estructura de 9 ventanas, donde un negocio puede seguir una

directriz, segun su nivel de madurez y el grado de internacionalizacion del producto.

Cuando una empresa se prepara para la internacionalizacion debe tener claro cuél
sera su estrategia. El grado de preparacion dependera de la capacidad de la empresa
para llevar a cabo un conjunto de estrategias en el mercado internacional. Estas
habilidades o capacidades organizativas pueden constar de caracteristicas personales
como el idioma, la sensibilidad cultural, entre otros aspectos; los gerentes

internacionales; la experiencia o los recursos financieros.

Si esta bien preparada se considera como madura porgue tiene una buena base para
dominar los mercados internacionales y, en consecuencia, tiene mayores posibilidades
de obtener una mayor participacion de mercado. En el comercio internacional, la

alternativa de “quedarse en casa” no se discute a profundidad, pero Solberg, (1997)
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manifiesta que, con una experiencia internacional limitada y una posicion débil en el
mercado interno, hay pocas razones para que una empresa se involucre en los
mercados internacionales. En cambio, la empresa deberia intentar mejorar su

desempefio a nivel local, primeramente, esta seria la ventana 1.

Si la empresa se encuentra en una industria global como una microempresa entre
las grandes multinacionales, Solberg (1997) argumenta que se pueden buscar formas
de aumentar su patrimonio neto para atraer socios para una futura oferta de compra.
Esta alternativa se relaciona con la ventana 7, la misma que puede ser relevante para
Pymes que, por ejemplo, abastecen de materias primas o tecnologia a grandes

empresas industriales, a través de una red global.

En situaciones con fluctuaciones en la demanda global, las Pyme que dispongan de
recursos financieros limitados, normalmente seran vulnerables en este aspecto. No
obstante, si una empresa ya adquiere cierta competencia en transacciones
internacionales, es posible que supere algunos obstaculos que se le pueden presentar,
través del desarrollo de alianzas estratégicas con firmas que tengan habilidades
complementarias, y se ubicarian dentro de la ventana 8. En este contexto, las demas
estrategias se pueden apreciar en la Figura 17 hacen referencia a las 9 ventanas de

Solberg, para justificar en cual de ellas se encajaria la empresa La Manaba Gourmet.

Figura 17.
Las nueve ventanas estratégicas de Solberg
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Nota. Tomado de Solberg (1997, p.11)
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De acuerdo con las ventanas de Solberg, La Manaba Gourmet debe orientar su
estrategia con base en la ventana 8, es decir, buscar alianzas estratégicas en el mercado
de destino, para tener una mayor captacion del mercado en poco tiempo. Esto quiere
decir que se debe optar por comercializar el producto en cadenas de supermercados
que tengan prestigio en el mercado espariol, para que esto genere confianza en el

consumidor y asi se anime a adquirir el producto.

Basado en este analisis, el socio estratégico podria ser la cadena espafiola de
supermercados LIDL, la cual tiene presencia desde 1994 y tras mas de 26 afios se ha
convertido en una de las mayores cadenas a nivel nacional e internacional, debido a la
confianza depositada por los consumidores. EI modelo de negocio de esta compafiia
se enfoca en la entrega de una gran variedad de productos de todos locales e
internacionales, pero de gran calidad al precio mas competitivo del mercado, a través
de procesos de sostenibilidad y la creacion de valor compartido en la comunidad
espafola. Actualmente, cuenta como mas de 600 tiendas en Espafia y 10 plataformas
logisticas que generan mas de 16.000 empleos en el pais ibérico, en la Figura 18 se
muestra una fachada tipica de estas tiendas.

Figura 18.
Fachada de un Supermercado de la cadena LIDL en Madrid, Espafia

Nota. Sitio corporativo de LIDL, 2020

51



Andlisis PESTAL

Para el desarrollo del analisis PESTAL se consideraron datos de organismos
oficiales de cada pais como: el Instituto Nacional de Estadisticas y Censo del Ecuador,
el Instituto Nacional de Estadistica de Espafia, el Banco Central del Ecuador, el Banco
Mundial, The CIA World Factbook, Pro Ecuador, Trade Map, Ministerio de

Telecomunicaciones del Ecuador, entre otros.

Entorno Politico — Legal

Dentro del entorno politico legal del Ecuador, el Codigo Orgéanico de la Produccion,
Comercio e Inversiones - COPCI, es el instrumento encargado de regular toda
actividad comercial que se realice tanto dentro, como fuera del pais. Si bien su alcance
establece mecanismos de desarrollo productivo, inversién productiva, fomento y
promocion de industrias béasicas, regimenes aduaneros y demas, para efectos de este
trabajo se considera como una oportunidad aquellos incentivos que tienen como

propdsito impulsar la actividad empresarial, a través de incentivos fiscales.

El art. 23 determina que las nuevas inversiones de caracter productivo, pueden
acogerse a una reduccion o inclusive exoneracion del pago del impuesto a la renta
durante un periodo de hasta cinco afios, aunque también hay deducciones de impuestos
para aquellas empresas que invierten en investigacion y desarrollo, asi como en la
transformacion tecnolégica de sus procesos operativos, otorgandoles facilidades en el
pago de impuestos generados en transacciones de comercio exterior, como es el caso
del Impuesto a la Salida de Divisas (ISD) y costos financieros para aquellas
transacciones que requieren financiamiento externo (Asamblea Nacional del Ecuador,
2013). Todo esto supone una importante oportunidad para ahorrar dinero y obtener

beneficios econémicos mas atractivos para los inversionistas.

Referente a las normativas relacionadas con el sector de alimentacion, en Ecuador
existe una Ley Organica del Régimen de la Soberania Alimentaria que, en términos
generales, se enfoca en determinar los mecanismos a través de los cuales el Estado
cumple su obligacion de garantizar a las personas, comunidades y pueblos la
autosuficiencia de alimentos sanos, nutritivos y culturalmente apropiados de forma

permanente.

Entre los aspectos mas destacados y de relacion con este proyecto, se puede

mencionar el articulo 24 que establece que la sanidad e inocuidad alimentaria tiene
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como proposito impulsar una adecuada nutricion y proteccion de la salud de las
personas, para evitar, prevenir y reducir la incidencia de enfermedades que se puedan
causar o agravar por el consumo de alimentos contaminados, medidas que
actualmente, estan teniendo mayor peso a raiz de la crisis sanitaria que se genero a
causa del Covid-19, donde también se exige el uso de medidas de bioseguridad que

evite la propagacion de este virus a mas ciudadanos.

La entidad encargada de velar por la normativa técnica sanitaria sobre practicas
correctivas de higiene es la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria — ARCSA. Entre los aspectos que regula esta entidad, se establecen los
requisitos para la obtencion del registro sanitario de alimentos procesados, preparados
en el instante, asi como las practicas de higiene que concierne la produccion,
elaboracion, envasado, almacenamiento, distribucion, transporte y comercializacion
de alimentos nacionales para consumo humano, a fin de proteger la salud de la

poblacién, garantizado la higiene de los alimentos.

Por otro lado, en el dmbito del comercio exterior, Ecuador es miembro de la
Organizacién Mundial de Comercio (OMC) desde el 21 de enero de 1996 y de la
Comunidad Andina de Naciones (CAN) desde 1969. Ademas, en 2017 entro6 en vigor
el Acuerdo Comercial Multipartes suscrito con la Union Europea, de la cual Espafia
es miembro junto con otros 27 paises que representan una de las comunidades

econdmicas mas importantes del mundo, por su alto poder adquisitivo.

Por su parte, el gobierno espafiol tiene una estructura de monarquia parlamentaria,
donde existe un rey que ejerce como jefe de Estado y el poder legislativo, pero también
tiene control sobre el poder ejecutivo el cual es ejercido por un presidente elegido tras
votacion parlamentaria, en este caso el Rey es Felipe VI y el presidente es Pedro
Sanchez. Asimismo, las leyes mas relevantes en materia de comercio exterior se
definen en el Cédigo Europeo de Aduanas, la Ley de Aduanas Espafiolas y la Ley de
Proteccion de los Consumidores. Su moneda oficial es el Euro, equivalente a US $
1.20 dolares por cada unidad.

En conclusion, en la parte politico — legal no habria mayores complicaciones si se
cumplen con las normativas exigidas por la Aduana de cada pais, para garantizar la

entrada de los productos gourmet de La Manaba Gourmet, al mercado espariol,
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especialmente en materia de sanidad y bioseguridad para garantizar la inocuidad de

los productos.

Entorno Econémico

La situacion econdmica que el Ecuador present6 hasta el afio 2018, en la cual el
PIB alcanzo la cifra de US $ 91,785 millones de dolares, presentando una tasa de
crecimiento s6lo de 0.90 % con relacion al 2018, gran parte de esto se debe a la
recesion econémica que atraveso el pais a causa de la reduccion del precio del barril
de petroleo, que determina la vulnerabilidad de la economia nacional ante factores

ex0genos.

Asimismo, esto el pais tiene un nivel de deuda del 45 % con relacion al PIB y un
déficit fiscal de US $ 1,100 millones de dolares. Hasta el 2019, la tasa de desempleo
fue menor al 4 %, pero se estima que para el afio 2020 estas cifras se incrementen
debido a la pandemia del Covid-19 y sus efectos en la economia, a tal punto que se

pronostica que el PIB se reduzca entre 6 % y 8 % para el 2020.

En cuanto al tema del comercio exterior, se puede notar que la balanza comercial
presentd un déficit de US $ 477 millones, dado que el volumen de importaciones fue
superior a las exportaciones, y ante esa situacion hace falta impulsar mas proyectos
que ofrezcan bienes con mayor valor agregado, como el caso de la Manaba Gourmet
y sus productos derivados del platano, tal como se muestra en la Tabla 7.

Tabla 7.

Aspectos Econdmicos

Variable Ecuador

PIB anual (2019)
Deuda Total (2019)

% Deuda / PIB (2019)

Déficit fiscal (2019)

$ 91,785 millones
$ 42,005 millones
45.78%

$ - 1,100 millones

% Déficit / PIB (2019) -3.13%

Gasto Publico (2019) $ 33,996 millones
Desempleo (2019) 3.9%

IVA 12%

Inflacion (2019) 0.52%

Riesgo pais (2019) 11.39%
Exportaciones (2019) $ 22,329 millones
Importaciones (2019) $ 22,105 millones
Balanza Comercial (2019) $-477 millones

Nota: Obtenido de Datosmacro.com, Banco Central, INEC, 2020

En 2019, el PIB espaiiol crecid 2.3 % con relacion al 2018, alcanzando un valor

nominal de 331,139 millones de euros, ubicandose en el duodécimo lugar dentro del
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ranking de las economias mas importantes del mundo. De igual forma, el PIB per
capita también crecio en 185 euros durante este periodo, pasando de 6,444 euros a
6,629 euros, lo que determina que el poder adquisitivo de sus habitantes es bastante
alto, ya que bordea casi los US $ 7 mil ddlares per cépita.

Por otro lado, la figura 19 determina que durante el periodo 2014 — 2019 empresas
ecuatorianas vendieron a Espafia alrededor de US $ 500 millones en comercio no
asociado al petroleo, sin embargo, Ecuador compré a este pais un total de US $ 400
millones en promedio, lo que significd un superavit para la economia ecuatoriana
equivalente a US $ 100 millones anuales. Es posible que estas cifras sean resultado
del Acuerdo Comercial suscrito entre Ecuador y la Union Europea en el 2017, lo que
refleja un crecimiento del comercio bilateral y un dinamismo econdmico para ambos
paises (Pro Ecuador, 2019).

Figura 19.
Intercambio comercial generado entre Ecuador - Espafia

BALANZA COMERCIAL NO PETROLERA (MILLONES USD)

601 B Exportaciones
491424 483 405 547 516 >82

- 61 | ,
244 mportaciones
I . I = r I i L - A
=  [— m Balanza

(15) Comercial

2014 2015 2016 2017 2018 2019
Enero

Nota. Tomado de Pro Ecuador, 2019

La Figura 20 determina que el Ecuador exportd a Espafia una gran cantidad de
productos derivados del mar, siendo los camarones y los langostinos entre los mas
demandados, asi como también los lomos precocidos y las rosas frescas, los cuales
ingresaron con 0 % de arancel. No obstante, en cuanto a la exportacién de productos
derivados del platano la cifra ain es incipiente, por lo que La Manaba Gourmet tiene
que aprovechar esta oportunidad para posicionarse como la marca lider en el mercado

espafiol, y de a poco consolidarse entre las preferencias de los consumidores.
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Figura 20.
Intercambio de productos entre Ecuador y Espafia

PRODUCTOS EXPORTADOS ECUADOR — ESPANA
(MILES USD)

" 2018 2019 ARANCEL
DESCRIPCION ENE ERE 2018
Listados en aceite 2,645 7,282 0%
Lomos precocidos de listados 3,066 5,942 0%
Dem?s camarones, langostinos y 13.204 4.493 0%
demas decapodos congelados ncop
Los demas Iango'stmos (género de 1.654 2215 0%
las familia penaeidae) congelados
Rosas frescas cortadas 1,769 1712 0%

Nota. Tomado de Pro Ecuador, 2019

Entorno Social

En esta seccion, solo se analiza el entorno social del mercado meta, debido a que
interesa conocer informacion sobre el estilo de vida del mercado espafiol que seria el
consumidor potencial de los productos derivados del platano. En el capitulo anterior,
se establecid que los espafioles consumen mas platano que banano, y esto se debe a
que el platano tiene mas opciones gastrondmicas, pues, permite elaborar tortillas de
verde, empanadas, patacones, y un sinnimero de platillos que dejan volar la

imaginacion de las personas.

Empresas especializadas han levantado informacion referente a las caracteristicas
del consumidor de alimentos y bebidas en el mercado espafiol, basadas en datos

oficiales y la evolucién del mercado, las cuales se presentan a continuacion:

e El 74 % est4 interesado en mejorar sus habitos de consumo a través de
productos saludables, que permitan tener una dieta sana y baja en calorias
para reducir la presencia de enfermedades relativas al sobrepeso, como la
obesidad, la diabetes o enfermedades cardiacas.

e Mantienen una dieta baja en carbohidratos, pero rica en proteinas, a causa
del cambio de mentalidad que presentan los consumidores.

o Elacelerado ritmo de la vida del consumidor espariol hace que los productos
alimenticios cumplan dos requisitos esenciales: (1) que sean saludables y
(2) que sean elaborados al instante, para ser consumidos en cualquier
momento y lugar, inclusive estan dispuestos a probar nuevos sabores,
ingredientes, formatos y platillos.

e La tendencia on the go ha sido protagonista de un cambio en las tiendas

especializadas y en supermercados, donde se ofrecen desayunos para el
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consumo inmediato, pero saludables. Por lo tanto, el empaque debe integrar

estos dos conceptos.

Entorno Tecnoldgico

En este apartado se analizan los principales cambios que se han evidenciado, tanto
en Ecuador como en Espafia, referente al uso de las Tecnologias de la Informacion y
Comunicacion - TIC y la inversion en investigacion y desarrollo - i+D, como una
fuente de oportunidades para hacer negocios rompiendo las fronteras comerciales y

promover la incorporacion de productos con mayor valor para el consumidor.

A partir del afio 2000, en Ecuador hubo un auge del uso de internet, donde el uso
de plataformas como Messenger y los conocidos Chats se convirtieron rapidamente en
los medios de comunicacion preferidos por los ecuatorianos, especialmente para
comunicarse con familiares que migraron a paises como Estados Unidos o Espafia, a
causa de la grave crisis economica que se desatd en marzo de 1999. Posteriormente,
con la llegada de la tecnologia 4G el uso del internet practicamente se convirtié en un
servicio basico, pues, la nueva tecnologia permitia navegar desde un dispositivo movil

como el celular o una tableta, y no exclusivamente desde un computador.

Esta situacion, se vio mas motivada por el uso de las redes sociales entre las que se
destacan Facebook, Instagram, YouTube y WhatsApp, como las mas utilizadas y
preferidas por los ecuatorianos, debido a que pasaron a convertirse en medios de
interaccidn en tiempo real, haciendo posible la transferencia de gran cantidad de datos
en cuestion de unos pocos minutos, favorecio el uso de la videollamada y otras grandes
ventajas que fue aprovechada inmediatamente por el sector empresarial para la
difusion de publicidad que sea atractiva para los consumidores.

Es asi como el uso de internet pasod de ser utilizado una vez a la semana, a
practicamente todo el dia y todos los dias. Segun datos el INEC se puede notar que
para el 2012, el 59 % de ecuatorianos usaba el internet al menos una vez al dia, y luego
esta tendencia crecio hasta 84 % en 2018. Ver Figura 21.
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Figura 21.
Uso del internet )
84.0%

35.3% 35.5%
, 32.7% y 30.4%
22 4%

2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 (2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018

Al menos una vez a la semana

Al menos una vez al dia

Nota. Tomado del Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2019

Para el afio 2019 y 2020 no hay datos oficiales, pero se estima que al menos el 90
% de la poblacion tiene acceso a internet desde su teléfono inteligente, debido a la
flexibilidad de los planes de internet ofrecidos por telefénicas como Movistar, Claro
y CNT. Asimismo, segun los datos del Banco Central del Ecuador, el sector de
telecomunicaciones tiene una contribucion promedio del 2.1 % del PIB hasta el afio
2019. Ver Figura 22.

Figura 22.

Sector de telecomunicaciones y contribucion al PIB

Contribucién al PIB por industria
9%, 2013, délares corrientes

La industria de las TIC representa 2.1% del Producto Interno Bruto de Ecuador

Petréleo y minas?
Manufactura
Construccion
Comercio
Ensefianza y salud
Agricultura

Serv. Profesionales
Serv. Pdblicos

Alojamiento y rest

120%

Electricidad y agua 1.1%
Pesca (sin camarén) 0.6%
Agricultura y camarén 0.5%
Serv. Doméstico 0.4%
Refinacién Petréleo 0.3%

B 12.6%
W 121%
W 10.7%

= 10.4%

™ 7.9% .
™ 78%

7.0%
M 6.5%

Otros servicios* 1 61%
Otros? N 48%
Transporte N 43%

Servicios Finacieros 3 2.8%

Correo y Teleco. 2.1%

Nota. Tomado del Ministerio de Telecomunicaciones, 2019

En lo que respecta al gasto en investigacion y desarrollo, la situacion es un poco
preocupante pues, el pais tiene las tasas mas bajas de participacion referente al PIB,
para el afio 2011 una publicacion de El Telégrafo determind que la participacion de
este rubro referente al PIB fue de 0.35 %, mientras que el dato méas actualizado se
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encuentra en el repositorio del Banco Mundial quien determina que hasta 2014, el

Ecuador invirtio el 0.44 % de su PIB por concepto de i+D. Ver Figura 23.

Figura 23.
Gasto en Investigacién y Desarrollo del Ecuador hasta el 2014

Gasto en investigacion y desarrollo (% del PIB) - Ecuador

Ecuador
(2014)
0,443

Nota. Tomado del Banco Mundial, 2020

A diferencia de Ecuador, Espafa invirtié hasta el afio 2014 el 1.23 % de su PIB en
investigacién y desarrollo, lo que significa que el pais europeo invirtio practicamente
3 veces mas y, por lo tanto, tiene un entorno tecnolégico mas avanzado que el pais
sudamericano. De acuerdo con La Vanguardia, en Espafia las start-ups totalizaron mas
de US $ 1,340 millones en ventas hasta el 2019, ocupando el sexto lugar de un ranking
de 10 paises europeos, por detras de Reino Unido (1), Alemania (2), Francia (3),
Suecia (4) y Suiza (5).

Por otro lado, los datos de la consultora IDC Research Espafia consideran que esto
se debe a que los espafioles han invertido hasta el 2.1 % de su PIB para el afio 2019,
lo que determina una apuesta muy importante a la tecnologia, cuyo fin es impulsar una
transformacion digital que haga posible el posicionamiento del mercado de la
Inteligencia Artificial en los sectores industriales, a fin de incrementar la

productividad y los niveles de competitividad a nivel mundial (Gottau, 2019).

En conclusién, el apartado tecnologico de ambos paises es favorable para la rapida
difusion de la informacidn de la empresa, su marca y los productos que comercializa.
Estas plataformas virtuales sirven como un canal para hacer promociones que

incentiven la compra del usuario en linea, tanto a nivel nacional como en el mercado
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de destino que es Espafa, a fin de que se cree una comunidad de personas que
compartan los gustos por el platano verde, y en particular, los productos que ofrece La

Manaba Gourmet.

Finalmente, a través de estos canales virtuales se puede tener una comunicacion
mas directa y eficiente con los proveedores y distribuidores, asi como también con los
clientes, para obtener informacion que ayude al desarrollo de estrategias mas
personalizadas que hagan posible un posicionamiento idéneo del producto en el
mercado espariol. Asi como también, subsanar cualquier problematica que se presente
en materia de documentos, o requerimientos urgentes que se necesite para abastecer

el mercado y fomentar la sostenibilidad de las relaciones comerciales en el largo plazo.
Andlisis Cinco Fuerzas de Porter

Luego de haber analizado el entorno a nivel macro, en esta seccion se describen los
aspectos mas relevantes del micro entorno, para lo cual se utiliza el modelo de las

cinco fuerzas de Porter.

Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de La Manaba Gourmet son las empresas que comercializan las
racimas de platano verde, que es la principal materia prima que se utiliza en la
elaboracion de tortillas, empanadas, corviches y demas productos gourmet derivados
del platano. En este sentido, en la provincia del Guayas este producto se lo consigue
en los grandes mercados de abastos como es el caso del Mercado de Transferencia de
Viveres donde se comercializa la racima a un precio de US $ 3.00 para los mayoristas,
lo que no supone mayores complicaciones al momento de adquirir este producto,
debido a la gran oferta que hay en el Ecuador, de manera que el poder de negociacion
de los proveedores es bajo, porque normalmente no se presentan cambios en la

produccién y el precio de esta fruta.

Poder de negociacion de los clientes

Aqui la situacion cambia, debido a que el mercado espafiol es bastante exigente en
sus habitos alimenticios, como se revisdé previamente en el entorno macro, los
espafoles estan motivados a consumir alimentos de forma réapida en cuanto a la
preparacion, pero que a su vez sean saludables. En este caso, la oferta de productos de
Manaba Gourmet es ideal porque se comercializa una gama de derivados del platano,

los cuales estan listos para ser preparados y servidos en cuestion de minutos, por lo
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que se cumple con ese primer requisito; ademas, se trata de productos 100 % natural

sin la incorporacién de ningln preservante.

Sin embargo, debido a que la presencia de productos gourmet derivados del platano
es escasa en los supermercados espafioles, podria decirse que hay una importante
oportunidad de mercado que debe ser aprovechada, para posicionarse como la marca
preferida por los consumidores, pero al ser nueva en el mercado espafiol, es posible
que los primeros meses no se generen los niveles de venta deseado, asi que se podria
decir que el poder de negociacion de los clientes es alto, porque son ellos quienes

deciden si comprar 0 no el producto segun sus gustos y preferencias.

Amenaza de nuevos entrantes

En este caso, la amenaza podria ser alto, debido a que Espafia es un pais capitalista
donde se promueve el libre comercio y el mercado recibe productos de todas partes
del mundo, por lo que segun el éxito que tenga Manaba Gourmet, es posible que
competidores como Colombia o Costa Rica, e inclusive Costa de Marfil que son los
que abastecen en gran medida de platano y banano al mercado espafiol, imiten la idea

Y por consecuencia, se incremente la competencia.

Amenaza de productos sustitutos

Esta amenaza también es bastante alta porque cualquier producto alimenticio puede
sustituir al consumo de los derivados de platano, sean de marcas similares, asi como
de otros productos que podrian ser alternativos al platano, por ejemplo, en el caso de
las empanadas de verde, estas pueden ser sustituidas por empanadas de harina de trigo,
hechas a base de pastas frescas, en el caso de las tortillas de verde, también pueden ser
reemplazadas por tortillas de maiz, y asi una diversidad de sustitutos que se

comercializan en este mercado.

Rivalidad entre competidores

Como ya se revisO en el capitulo 2, Espafia apenas representa el 0.17 % de las
exportaciones de banano y platano ecuatoriano, lo que significa que Ecuador no es el
principal proveedores de estos productos, entonces, esto se explica porque en el
mercado espariol hay mayor demanda del banano y platano colombiano, costarricense
y africano, debido a su bajo costo y porque antes del Acuerdo Comercial, el banano
ecuatoriano ingresaba a este mercado pagando aranceles, lo que de alguna forma le

restdo competitividad.
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Durante el analisis del mercado se determind que algunas de las marcas mas
conocidas en el mercado espafiol son: Goya, Todo Listo, Coéxito y Bajo Cero. A
continuacion, se hace una breve descripcion de estos competidores para determinar

aspectos que se asemejan a la propuesta de La Manaba Gourmet.

La marca comercial Coéxito, de la empresa Jota Jota Foods se dedica a la
comercializacion de diferentes productos congelados como: platano, yuca, choclo, y
demés productos relativos a crear un ambiente de alimentacion nostalgica
latinoamericana y europea, a traveés de su cadena logistica y red de vendedores
localizada en Alboraya, Valencia, la empresa expande sus operaciones por toda

Espafia y varios paises de la Unién Europea.

Congelados Bajo Cero es otra de las compafiias que también ofrece productos
terminados, listos para ser preparados en minutos, se caracteriza por disponer de una
oferta de congelados basados en platano maduro, canastas de platano, masa de yuca,
tostones, sancocho, yuca, y palitos de yuca. Actualmente, se destaca como uno de los
principales proveedores de vegetales congelados, no sdlo en Espafia, sino también en
otros paises a nivel mundial como: Estados Unidos, Canada, Inglaterra, Holanda,

Puerto Rico, Republica Dominicana y Argentina.

Por otro lado, la marca Todo Listo es una empresa colombiana que exporta sus
productos unicamente a la ciudad Madrid, comercializando congelados como el
platano, yuca, papa criolla y papa negra principalmente. Su fuerte son las croquetas de
yuca y papas a la francesa, pero en cuanto al platano, ellos ofrecen patacon congelado
listo para freir. Una de las ventajas de este competidor es que también ofrecen servicio

de entrega a domicilio.

Goya Foods es otra de las empresas que ofrece productos congelados en el mercado
espafol, considerada quizas una de las marcas mas fuertes en este mercado, ofrece una
variedad de derivados, no solo de platano, sino también de diferentes platillos
especiales de América Latina, como pasteles de mesa, tamal de hoja, arroz con
habichuelas, arroz con pollo, arroz con frijoles negros, yuca rellena. Referente al
platano, ofrece empanadas, tortillas, maduros y patacones listos para ser preparados.
Por tratarse de una empresa grande, se pude hacer la compra de sus productos a través
de canales e-commerce, mediante su sitio web. Ademas, esta empresa también ofrece

sazonadores, confiteria y articulos de despensa, por lo que su oferta es la méas variada.
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Finalmente, con la suscripcion del Acuerdo Comercial el banano y platano

ecuatoriano han ganado terreno, de tal forma que podria haber una interesante

competencia a futuro, si se logra posicionar la comercializacion de productos gourmet.

En este caso, se concluye que la rivalidad entre competidores existentes es media,

porque el consumidor espariol reconoce la calidad Premium de los productos agricolas

ecuatorianos, en este caso del banano y platano, la cual se veria replicada en sus

derivados también.

Anélisis D.A.F.O.

Luego de haber analizado los factores del macro y micro entorno, se elabora el

FODA con base en los resultados mas importantes que se pudieron apreciar. Ver Tabla

8.

Tabla 8.
Anélisis estratégico D.A.F.O.

Factores Internos

Factores Externos

Fortalezas

e F1: Prestigio del banano y
platano ecuatoriano como
productos Premium en los
mercados internacionales.

e F2: Producto con alto valor
agregado.

e  F3: Precios competitivos.

e  F4: Estricto cumplimiento de
las normas sanitarias para
garantizar la inocuidad de los
productos terminados.

e F5: Profesionalismo del
personal encargado de la
elaboracion del producto.

Debilidades

e D1: Nulo posicionamiento de
la marca, ya que se trata de
un producto nuevo en el
mercado espafiol.

e D2: No se cuenta con
cultivos propios de platano.

e Da3: Limitadas acciones de
publicidad y marketing.

e DA4: Escasez financieras y de
capital.

Oportunidades

e O1: Programas de reactivacion
econdmica, que deriven en la concesion
de créditos para nuevos emprendimientos.

e  02: Incentivos de caracter fiscal, a través
del COPCI.

e (O3: Mejora en el acceso al mercado
espanol, gracias al Acuerdo Comercial
firmado entre Ecuador y la Unién
Europea.

e O4: Incremento del consumo de platano
ecuatoriano en los Gltimos afios, en el
mercado espafiol.

Amenazas

e Al: Aumento de la competencia.

e A2: Imitacion del producto.

e A3: Informalidad del sector bananero.

e  A4: Recesion econdmica por temas politicos
y corrupcion.

e  Ab: Estragos de la pandemia Covid-19 en el
tema sanitario y econémico.

Como parte del analisis previamente realizado, se plantean las estrategias que han

surgido en respuesta de cada analisis, a través de la matriz FODA estratégica.
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Tabla 9.
Matriz del Andlisis Estratégico D.A.F.O.

Matriz Consolidada

Fortalezas

F1: Prestigio del banano y platano ecuatoriano
como productos Premium en los mercados
internacionales.

F2: Producto con alto valor agregado.

F3: Precios competitivos.

F4: Estricto cumplimiento de las normas
sanitarias para garantizar la inocuidad de los
productos terminados.

F5: Profesionalismo del personal encargado de la
elaboracion del producto.

Debilidades

D1: Nulo posicionamiento de la marca, ya que
se trata de un producto nuevo en el mercado
espafiol.

D2: No se cuenta con cultivos propios de
platano.

D3: Carencia de acciones de marketing virtual
utilizadas por la empresa.

D4: Escaso recursos econémicos y de
financiamiento.

Oportunidades

e O1l: Programas de reactivacion econémica, que
deriven en la concesion de créditos para nuevos
emprendimientos.

e  02: Incentivos de caracter fiscal, a través del COPCI.

e  0O3: Mejora en el acceso al mercado espafiol, gracias
al Acuerdo Comercial firmado entre Ecuador y la
Union Europea.

e  0O4: Incremento del consumo de platano ecuatoriano
en los Gltimos afios, en el mercado espariol.
Amenazas

e Al: Aumento de la competencia.

e A2: Imitacion del producto.

e  A3: Informalidad del sector bananero.

e A4: Recesion econdémica por temas politicos y
corrupcion.

e Ab5: Estragos de la pandemia Covid-19 en el tema
sanitario y econémico.

FO: F1+03
Aprovechar los beneficios del Acuerdo Comercial
entre Ecuador y la Unién Europea para posicionar
el producto gourmet en el mercado espafiol,
comenzando con la comunidad de ecuatorianos
residentes en Madrid, a fin de impulsar la venta a
través de un efecto nostalgico.

FA: F2+A2
A futuro, plantear nuevos estudios sobre el
comportamiento del consumidor para ampliar la
oferta del producto hacia otros derivados del
platano, como empanadas, canastitas de verde,
patacones, etc.

DO: D3+04
Proponer una campafia de marketing a través de
redes sociales para dar a conocer las caracteristicas
del producto gourmet, asi como su presentacion,
empagque y marca.

DA: D1+A5
Obtener certificaciones que avalen el desarrollo del
producto bajo un ambiente de inocuidad, como el
de Buenas Précticas de Manufacturas (BPM).
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Capitulo V.
Plan de exportacion

Analisis del potencial exportador: La Manaba Gourmet

La Manaba Gourmet es una microempresa ecuatoriana, localizada en la parroquia
la Aurora del cantdn Daule, provincia del Guayas, la misma que fue constituida en el
afio 2018 y tiene como actividad econdémica la elaboracion y comercializacion de
productos gastronomicos congelados, los cuales son platillos tipicos de la gastronomia
local derivados del platano verde. En la Figura 24 se visualiza el logotipo de la marca,
la misma que hace referencia a los colores de las dos culturas gastronémicas que han
influenciado e inspirado al desarrollo de este negocio: Guayaquil y Manabi.

Figura 24.
Logotipo de La Manaba Gourmet

GOURMET

e
L

En la Figura 25 se describe el menu que ofrece esta compafiia, asi como los precios

por cada producto.
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Figura 25.
Catélogo de productos y precio de La Manaba Gourmet

| Delicias

$500.............. Humitas o

3 unidades

Torta de Choclo o

(sal o dulce)
presentacion familiar

Tortade Choclo ©

" (sal o dulce)
presentacion personal

Tortillas de verde @
-4 unidades rellenas

de queso

(precocidas)

@ GunidadesPrecocidas

o Hayacas

$5.00

3 unidades

Pastelillos rellenos de pollo

® al estilo manabita 6 unidades ...

Empanadas de verde

rellenas de carne,
pollo, queso o camaron al estilo manabita

o Tortillas de yuca

4 unidades rellenas de queso
(precocidas)

@ Bandeja Manabita

18 unidades
Tortillas de Yuca
Tortillas de maiz
Panes de Almidon
(congeladas listas al homo)

$3.00

Mision,

Actualmente, la compafiia no cuenta con una planeacion estratégica, pero para

vision, objetivos

efectos de este trabajo se ha propuesto la siguiente:

Mision

Ofrecer un producto gourmet basado en los mas altos estdndares de calidad,

comprometido con la satisfaccion de las necesidades de los clientes.

Visién

Convertirse en el lider de la produccion y exportacion de productos gourmet

derivados del platano, en los préximos cinco afios, posicionandose en el mercado

espafol a través de caracteristicas como sabor y precios competitivos.

Objetivos empresariales

Posicionarse en el mercado espaiiol en el plazo de cinco afios.

Lograr una tasa interna de retorno superior a la tasa de descuento del

proyecto.

Ofrecer un servicio de posventa para obtener datos que ayuden a mejorar el

producto, conforme a los intereses y expectativas del mercado.
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Organigrama y definicion de cargos

Figura 26.
Division de los cargos del area de Comercio Exterior
Junta de
Accionistas
Gerente de
Comercio Exterior

Jefe de E
Operaciones !
1

Obreros Control de Calidad

Cargo y responsabilidades de los miembros de la organizacion
Gerente de Comercio Exterior

La organizacion es fundamental en este tipo de cargo, donde las personas deben
tener un elevado nivel de liderazgo para ordenar, direccionar y coordinar el manejo de
una entidad con o sin fines de lucro, debe presidir de las politicas y metas para la
empresa gue han sido consideradas en el consejo de accionistas, ejerce la funcion de

delegado legal, ocupandose también de las gestiones que a continuacion se detallan:

e Realiza propuestas a la junta directiva de accionistas bosquejadas a través de
planes estratégicos que contengan un plan presupuestario y de accion.

e Realiza un seguimiento valorativo de las demas gerencias a fin de que cumplan
las metas propuestas en los plazos acordados.

e Direccionesy controlas todos los aspectos relacionados a la gestion comercial,
de produccion y calidad.

e De acuerdo con las necesidades de la empresa, orienta cada una de las

propuestas que sugiere el directorio general para que sean realizadas.
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e Faculta a sus mandos inferiores la designacion de responsabilidades para que

sean llevadas a cabo de forma planificada y en los tiempos establecidos.

Jefe de Operaciones

Controla el trabajo del personal de produccion y cuida de sus necesidades, también
atiende las necesidades tecnologicas de las maquinarias y todos los implementos que
se requieren para producir; a continuacién, se detallan las principales

responsabilidades del cargo:

e Optimizar el capital de trabajo: inventarios, costos y gastos de operacion, a fin
de mejorar el nivel de rentabilidad de la empresa sin bajar la calidad del
producto.

e Llevar un control contable y presupuestario de las necesidades econdémicas del
departamento.

e Inspeccionar la cualidad y cantidad del almacenamiento.

e Analizar, sustentar y decidir situaciones relacionadas a la disminucién de
costos.

e Velar por la eficiencia y eficacia en los procesos de entrega para que estos
cumplan con los tiempos pactados manteniendo la pulcritud en empacado,
despacho y transporte de producto.

o ldentificar el tiempos y cantidad de abastecimiento de materia prima necesaria
para que el departamento no se quede inactivo y esta gestion sea documentada
a través de politicas del departamento.

e Controlar la formay condicién en la que se desarrolla el proceso de produccion
a fin de que este no afecte su calidad de contenido y presentacion.

Encargado del Control de Calidad — 1+D

La responsabilidad de la persona que tiene este cargo es transformar la imagen de
aquellos productos que estan disponibles para la venta y desarrollar una imagen
innovadora para nuevos productos, la finalidad es cuidar la calidad del producto final
y de todos los procesos necesarios para transformar la materia prima en un producto

terminado. Las principales tareas que debe llevar a cabo son:

e Emplear los lineamientos prescindibles para garantizar la salubridad de toda la

materia prima.
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e Desarrollar registros contables y presupuestarios de todo lo que se gestiona el
departamento.

e Emplear procesos de calidad.

e Efectuar manuales de BPM, HACCP.

e Comprobar las caracteristicas de la produccion que sean de un elevado nivel
de calidad.

e Examinar los detalles de cada produccion, adecuado etiquetado, etiqueta con
los datos necesarios como registro sanitario, fecha de vencimiento, elaboracion
y lote o registro que identifique en qué produccién fue elaborado.

e Elaborar nuevos productos.

Es necesario dar a conocer que la entidad Ilevara sus registros econémicos a través
de un asesor externo, por tal motivo en la imagen del organigrama este cargo se vincula

con lineas entre cortadas.
Dimensidn Logistica

En esta seccidn se identifican los requisitos, normativas y términos de negociacion
implicitos en la exportacion de productos gourmet a base de platano al mercado

espafol.

Registro Sanitario — Ecuador

El procedimiento para la obtencion del Registro Sanitario se realiza por cada tipo
de alimento que se desea comercializar, la diligencia inicia con la solicitud ingresada
por la empresa interesada, esta solicitud esta registrada con la siguiente codificacion:
129-AL-002-REQ-01. De acuerdo con la Agencia Nacional de Regulacién, Control y
Vigilancia Sanitaria (2014) es necesario afiadir en el formulario una cita donde se
manifieste bajo juramento que el bien posee todos los parametros que se indican en la
respectiva normativa técnica nacional, a esto de le deben afiadir documentos que
avalen que la entidad ha realizado sus procesos ajustados a los lineamientos de la

Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN.

Esta documentacion debe estar debidamente firmada por la persona encargada de
la parte técnica y demas detalles sefialados en los registros. Para continuar con el
trdmite una vez ingresado se debe visitar el sitio virtual del S.E.N.:

http://apps.inen.gob.ec/descarga/
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ARCSA es la institucion encargada de velar por que las empresas cumplas con los
lineamientos de calidad e inocuidad especificados dentro de la ley, es asi como el
productor debe especificar a detalle y con la verdad como ha sido transformada la

materia prima en producto terminado.

Detalles del proceso de elaboracion de un producto alimenticio: El tramite y
documentacién de cada lote de produccion debe contener informacién de la empresa,
el nombre y tipo de producto y la clase de proceso de transformacion que se realiza,
como por ejemplo: esterilizacion, pasteurizacion, escaldado, refrigeracion,
congelacion, irradiacion, etcétera; todo esto debe contener la firma, cédula y licencia
de trabajo de la persona responsable en realizar esta gestion (Agencia Nacional de

Regulacion Control y Vigilancia Sanitaria, 2014).

La informacién nutricional debe ser registrada a través de una tabla y gréafico
detallados en el empaque y etiquetado donde se debe visualizarse la referencia de los
quimicos que posee el alimento garantizado por el Servicio de Acreditacion
Ecuatoriano — SAE (Congreso Nacional, 2010). También se debe registra el tiempo en
el que se puede consumir o fecha de caducidad que es cuando el alimento pierde o
termina sus propiedades de conservacidon Optimas para el consumo humano, estos
detalles deben ser garantizados por el responsable técnico (Agencia Nacional de

Regulacion Control y Vigilancia Sanitaria, 2014).

Detalles del envase que conserva el producto: Esta informacion la ofrece el
productor o la persona que provee este insumo, donde se debe detallar las
caracteristicas de este, es decir: tipo de material envase/tapa e informacion que
describa que no es toxico y que sus propiedades no afectan de ninguna manera el
alimento y por ende al consumidor. Esta informacion debe estar detallada y firmada
por el jefe del departamento de calidad, por la persona encargada de la parte técnica
del proceso de produccién, o en su efecto por el proveedor y distribuidor de este

insumo (Agencia Nacional de Regulacion Control y Vigilancia Sanitaria, 2014).

Codificacion y descripcion del lote de produccion: Este documento debe contener
el nombre comercial del producto alimenticio que se va a exportar y la codificacién
de cada produccién que se realiza conocida como lote a fin de que sea identificado

cualquier producto por una numeracion que indica: la produccién, fecha, responsables,
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y novedades suscitadas en este proceso o0 en la exportacion (Agencia Nacional de

Regulacion Control y Vigilancia Sanitaria, 2014).

Normativa de Servicio Ecuatoriano de Normalizacion-INEN: Etiquetado

De acuerdo con instituciones como el Servicio Ecuatoriano de Normalizacion
(2014) todo producto comestible que posea un proceso de envasado o empaquetado
debe poseer un rétulo identificativo que ofrezca confianza y no sea un reporte falso o
ilusorio que confunda al cliente. La institucion también detalla algunos aspectos que
no se deben incorporar, como cualidades medicinales, terapéuticas o que ofrezcan una
promesa curativa. Bajo este contexto en las etiquetas se deben detallar las siguientes

razones:

Denominacion del producto: Se debe mencionar la procedencia del alimento, es
decir donde fue elaborado, su contenido, a base de que producto 0 materia prima esta
hecho. El producto final puede poseer cualquier tipo de nombre de fantasia, pero debe

aclararse el componente de este.

En la parte principal del empaquetado se debe colocar el contenido del producto, la
cantidad o peso, la materia prima principal y demas detalles necesarios que no generen
algun tipo de confusién en el cliente, también se debe mencionar el proceso de
transformacion principal de la materia prima, como los que se detallan a continuacion:
tipo de concentracidn que posee, si en el proceso ha de transformacion el producto ha
sido ahumado, deshidratado o reconstituido (Servicio Ecuatoriano de Normalizacion,
2014).

Lista de ingredientes: Es necesario que se enliste todos los componentes que se
requirieron para obtener el producto final, esta informacién debe estar detallada en
cantidad porcentual y debe relacionarse con el semaforo nutricional (Servicio

Ecuatoriano de Normalizacion, 2014).

A continuacion, se menciona con detalle la lista de compuesto que debe prevalecer
en el empaquetado:
e Lainformacion del producto debe iniciar con un titulo en negritas que diga la
palabra “Ingredientes”.
o EIl listado debe ser cuantificable de forma porcentual ubicando cada

componente de menor a mayor.
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e Lacantidad de ingredientes debe ser mencionada dentro de la informacion.

e Aquellos componentes que su aportacion representa menos del 5 % en la
elaboracion del producto final no deben ser detallados en la informacion del
producto. El producto que se quiere vender debe poseer la siguiente
informacidn descrita en la Figura 27.

Figura 27.

Informacion que debe contener la etiqueta del producto

I_ Nombre del producto.

I_ Marca Comercial.

I_ Informacion de la compafia que lo elabora.

I_ Contenido Neto.

I_ Instrucciones para su uso.

I_ Informacion nutricional.

I_ Ingredientes que lo componen,

I_ Debe contener el nombre del producto.

I_ Precio de venta al publico (PVP).

I_ Indicaciones de seguridad.

I_ Fecha de elaboracion y vencimiento.

Sugerencias de las condiciones de almacenamiento del
I_ producto.

I_ Numero de lote de fabricacion.

— R

Documentos necesarios para la exportacién de un producto desde Ecuador

La exportacién del producto alimenticio se realiza después de que este haya
cumplido con toda la documentacion necesaria:
e Documentos comerciales como factura, guia de remision.
e Registro del empaque autorizado por el INEC, con toda la informacion del
producto a exportar.
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e Informacion de los detalles de embarque y traslado que ofrece la empresa
encargada del transporte y movilizacion de la mercaderia.

e Documentos de Declaracion Aduanera de Exportacion, ofrecido por la
institucion a cargo, en este caso Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador —
SENAE.

Documentos necesarios para el acceso del producto en el mercado espafiol

La exportacion del producto alimenticio de caracteristica gourmet debe cumplir los

siguientes lineamientos para obtener el ingreso al pais europeo:

e Documentos comerciales como: factura pro forma, que son provisorios,
pero deben estar legalmente constituidos por el pais exportador, este
requisito es necesario porque avala la comercializacion entre el vendedor y
comprador y justifica el desembolso de dinero a cambio del producto
comprado.

e La factura comercial es el documento principal el cual debe ser legal y
contener los datos de la comercializacion y requisitos de legalidad que
garanticen su validez y originalidad: numeracion del documento, tiempo de
vigencia, razén comercial de quien exporta, direccion domiciliaria o
ubicacion de la empresa, identificacion numérica del R.U.C., codificacién
del impuesto, tiempo en el que se desarrollo la relacion comercial.

e Descripcién breve de lo que contiene el empaque, conocido también como
packing list.

e Identificacion de la aduana espafiola, como factura registrada en el
consulado espafiol.

e Certificado de origen.

e Certificacion conocida como “Admision Temporal de Mercancias” ATA y
CPD que aprueba la comercializacion de productos en ferias y exposiciones.

e Registro de movilizacion portuaria, este documento lo otorga la naviera,
estas actas contienen la verificacion de que el producto viajo y es receptado
en el puerto sefialado en la documentacion.

e El contenedor que moviliza el producto debe estar asegurado, con el fin de

generar una cobertura economica de todos los productos que se transportan
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en este, en el caso de péerdida, desperfecto, accidentes u otro tipo de riesgo,
la aseguradora debera responder ante este tipo de sucesos fortuitos.

e Apostilla de La Haya es el nombre que se le da al proceso de legalizacion
de los documentos de acuerdo con el “Convenio XII de La Haya”, este titulo
consiste en poner sobre todas las certificaciones de exportacion publicas,
una apostilla o anotacion que avala la autenticidad de cada una de las firmas

en los documentos (Instituto de Comercio Exterior de Espafia, 2020).

Término de negociacion — INCOTERM

Como parte de las negociaciones que se estableceran entre la empresa La Manaba
Gourmet y el distribuidor en el mercado espafiol, potencialmente el supermercado
LIDL, es importante mencionar que el proceso de exportacion se manejaria bajo el
término free on boar — FOB. Este término se caracteriza porque la obligacion del
exportador o vendedor s6lo se genera hasta que la carga se coloca en el puerto de
embarque y se encuentra a bordo del buque; por tanto, se asumen los costos de toda la
tramitacion aduanera y la licencia de exportacion hasta esta instancia. Ver Figura 28.

Figura 28.

Términos de negociacion FOB

INCOTERM FOB

FABR|CA PRIMER ALMACENAJE CARGA LLEGADA ALMACENAJE LLEGADA ALMACEN
ENVIO  MERCANCIA MERCANCIA A DESTINO

. g
")
lﬁi m=f __uu

FoB) LIBRE A BORDO o PUERTO DE DESTINO
]
swmm OBLIGACION OBLIGACION o TRANSFERENCIA
! VENDEDOR COMPRADOR DE RIESGO

Para hacer més sencilla la division de las responsabilidades que tiene cada una de

las partes, se presenta la Tabla 10:
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Tabla 10.
Obligaciones del exportador e importador en negociacién FOB

Exportador — Vendedor

Importador - Comprador

Preparacion de la mercaderia, empaque,
embalaje y marcacion de lote.

Pagar el costo de transporte y demas
rubros hasta que la mercaderia llegue al
puerto de embarque designado.
Entregar toda la documentacion clave

Pagar el valor de la mercaderia
establecido en el contrato de
compraventa.

Contratar y asumir el valor del flete
maritimo, asi como también los riesgos
implicitos, para lo cual debera pagar un

para la salida del producto como: seguro.

factura 'y lista de empaque, e En al arribo de la mercaderia al puerto
debidamente elaborada. de destino, también debe asumir los
o Notificar al importador que Ia costos de nacionalizacion, los riesgos
mercaderia ya se encuentra a bordo del en el momento de entrega de la
buque. embarcacion en el puerto, la
manipulacion de la carga, el almacenaje
e Finalmente, asumir el transporte de la
carga desde el puerto hasta sus

instalaciones o bodegas.

Proceso de exportacion
Al iniciar el proceso de exportacion, La Manaba Gourmet debe contar con una

licencia de exportacidn, cuyo tramite no representa ningun costo, sélo la emisién de
una solicitud para obtener la licencia, presentacion del RUC activo y validado por el
Servicio de Rentas Internas, asi como la obtencion de un certificado de firma digital o
TOKEN, que se obtiene a través de empresas como Security Data, cuyos valores se

describen en la Figura 29.

Figura 29.
Valor de la firma digital

2 ANOS DE VIGENCIA 3 ANOS DE VIGENCIA 4 ANOS DE VIGENCIA 5 ANOS DE VIGENCIA

Renovacién: $35,84 Renovacién: $51.07 Renovacion: $64,51 Renovacién: $76,16

*Precio incluye iva *Precio incluye iva *Precio incluye iva *Precio incluye iva

Con la firma digital se puede crear el usuario en el sistema de comercio exterior
ECUAPASS que maneja el SENAE a fin de registrar toda la informacion relativa a la
compafiia y los productos que va a exportar, a través de la emision de una Declaracion
Aduanera de Exportacién — DAE, que se trata del documento que describe todos los
documentos como factura comercial, lista de empaque, consignatario, puerto de

destino, peso, cantidad, costo, naviera, etc.

Por otro lado, el régimen bajo el cual se realizaria este proceso, seria el Codigo 40:
Régimen de exportacion definitiva, dado que el art. 154 del COPCI manifiesta que “A

través de este registro obtenido en las aduanas se otorga el permiso para que la carga
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pueda salir del pais al exterior. También existen permisos de libre circulaciéon que
permiten el traslado libre de cierta mercaderia que cumple con las condiciones de

circular porque esta dentro de los acuerdos bilaterales que poseen ciertos paises”.

La transmision de la DAE debe realizarse al menos 24 horas previo al ingreso de
las mercaderias en la zona primera, dado que se verifica que esté elaborada de forma
correcta y cuente con todos los documentos habilitantes para que ingrese a zona
primaria, Una vez cumplida esta fase ingresa a zona primaray luego por el proceso de
aforo, a fin de que se autorice su salida, embarque y transmisién del documento de
depdsito temporal, proceso que normalmente es realizado por un Agente de Aduana.
Si todo esta en orden, se asigna el estado de Correcto o Regularizado y culmina el

proceso de exportacion. Ver Figura 30.

Figura 30.
Pantalla de ECUAPASS para la transmision de la DAE
. OCE 01904385 Buzon Electronico SENAE VUE Guia del uso
4 - p
ramites Operativos ervicios Informativos Soporte al Cliente &:‘j

mites Operativos  1.1.1 Documentos Electrénicos Mi menu

Menu Trd
izquierdo l

Declaracion de Exportacion

Comiin

Totales

X o --Seleccion-- -

Guardar temporal Traer Enviar certificado
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Estrategias de Marketing

Para efectos de garantizar una entrada exitosa del producto gourmet en el mercado
espafol, es importante que se establezca el conjunto de estrategias basadas en el
marketing mix, para captar la atencion de los consumidores de platano verde en una

presentacion lista para la coccion y el consumo en la ciudad de Madrid.

Producto

Esta estrategia enfatiza la satisfaccion de las necesidades de los consumidores en el
mercado espafiol, para lo cual se debe conocer sus gustos y preferencias. De acuerdo
con los resultados de la encuesta mas del 90 % si consume productos derivados del
platano verde y, asimismo, estarian interesados en adquirir una presentacion

previamente cocida para solo freirla y tenerlo listo en pocos minutos.

Debido a su alcance, es importante mencionar que productos como las tortillas,
tienen mayor aceptacion por parte de los encuestados, dado que abarcé el 82 % de las
opiniones. Sin embargo, a futuro se podria optar por nuevas alternativas que amplien
la oferta de La Manaba Gourmet. La Tabla 11 y Figura 31 describe algunas

caracteristicas que tendra el producto para destacarse en los mercados internacionales.

Tabla 11.
Caracteristicas principales del producto
Caracteristica Descripcion

Preparacion Tortilla de verde rellena con queso criollo para ser preparado al sartén o en el
horno. Si es frita su coccion demora alrededor de 8 minutos, pero si es al horno

puede tardar hasta 15 minutos a una temperatura promedio 150 °C.

Composicién  Cada porcién de 100 gramos de platano posee hasta 94 calorias (kcal), 1.2
nutricional gramos de proteina, 0.11 gramos de grasas saturadas, 9 mg de calcio, 0.23 mg de

zinc y 350 gramos de potasio.

Tamafio del Se comercializa en empaques de 6 unidades, dentro de una bolsa plastica que
producto tendré un cierre facil para su posterior almacenamiento. El peso neto del producto
serd de hasta 500 gramos. Es decir que cada tortilla rellena de queso pesa en

promedio 83 gramos, estando cerca de la porcioén de 100 gramos sugerida para

el consumo de calorfas.

Imagen El empaque tendra el logotipo de la empresa La Manaba Gourmet, destacandose
por los colores verde y blanco caracteristico de la bandera de la provincia de

Manabi. Ademas, dentro de este empaque se describe informaciéon como la
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cantidad del producto en unidades, el peso, el valor nutricional, los ingredientes

y lainformacién del compafiia que lo produce y distribuye en el mercado espafiol.

Figura 31.
lHustracion del empaque del producto

J6ililles de Plitanc
) /erde (Rel/enaf»& de Quese

MEDIO en GRASA

MEDIO en SAL

Tamafio por Racion  500g
Porciones por envase 6 000158565

BAJO AZEg AR Infprmapi(m Nutricional

por Raci : . 18/02/2021

Energia (Calorias) 587 kj (140keal) 18/02/2022
Energia de grasa (Calorias de grasa) 251 kj (60 kcal)
%Valor Diario Elaborado por
La Manaba Gourmet S.A.

Grasa Total 7q 1% Km 16.5 via a la Aurora
1. Caliente el homo por ﬁz: g:z: fmmdos—ag—w%

5min.a 3_5‘_3"': (180°C) _Acidos grasos mono insaturados 3g
2. En un recipiente para Acidos grasos poli insaturados 1

homo cologue las tortillas U

Colesterol _Smg 2%
de verde sin descongelar Sodio 310mg 13% M
aouun

3. Calientelas de 10-12 minutos, hasta que Carbohidratos totales 169 5%
se doren a su gusto. cares i 0g 0%

Modo de preparacion horno convencional:

Modo de preparacion Sartén Proteins ) 2]

3 I b: t
* Los porcentajes de valores diarios estan basados @zmm eyt

1. Caliente el sartén en una dieta de 8380kj (2,000 kcal). Sus valores 2 Manaba Gourmet
2. Coloque las tortillas diarios pueden ser mas alios o mas bajos
de verde sin descongelar. dependiendo de sus necesidades calbricas.

3. Caliéntelas de 6-8 minutos, hasta que se
doren a su gusto. Volteelas constantemente PESO NETO / NET WT 500g
para obtener mejor color. Conservacion / Storge:

Mantener Congelado / Keep Frozen ” ‘||‘| |”

BPM N° 0000BPMN-011AN 821~

Precio
Referente a la estrategia de precio, los resultados de la encuesta determinaron que
el 81 % considera razonable un valor entre 7 y 10 euros como maximo, por un
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empaque de 500 gramos de tortillas de verde que traiga consigo un total de 6 unidades.
Sin embargo, si es inferior a 7 euros 0 muy proximo a ese monto, seria mucho mas
atractivo para los consumidores adquirirlo. En este contexto, se tratara de mantener un
costo lo més competitivo posible para que el precio del distribuidor no supere los 10
euros por cada empaqgue de 500 gramos. De esta forma, al momento de elaborar el plan

financiero, en la Tabla 12 se determind que el precio seria calculado como sigue:

Tabla 12.
Estimacion del costo y precio del producto
Rubros C. x Producto Unidades C. Empaque
x Empaque 6 unidades
C. Unitario Materia Prima $ 0.10 6 $ 0.62
C. Unitario Mano de Obra $ 0.25 6 $ 1.49
C. Unitario Empaque $ 0.25 6 $ 1.50
Costo total por Empaque $ 0.60 6 $ 3.61
PVP $ 5.00
Markup 38%

Segun este analisis se establece que, el costo total por empaqgue de 6 unidades seria
$ 3.61, para lo cual La Manaba Gourmet lo comercializaria a $ 5.00 para tener un
margen bruto del 38 %, por lo tanto, se estaria ganando $ 1.39 por cada empaque. De
esta forma, si al precio se le adicionan los costos por motivo de exportacion, que
seguramente serian un 40 %, el producto tranquilamente podria ser comercializado a
un valor de $ 7.00 0 su equivalente a 5.78 €, considerando una cotizacion de $ 1.21
por cada euro hasta el 18 febrero 2021. Por lo tanto, si mantienen estos costos, se
cumpliria la expectativa del cliente en cuanto al precio y se haria motivaria su

intencién de compra.

Plaza

Como se habia indicado previamente, la forma en la que se comercializaria el
producto seria a través de una alianza con la cadena de supermercados espafiola LIDL,
la misma que convertiria en el distribuidor directo del producto hacia el consumidor
final. Por tanto, se trata de una exportacion cooperativa entre La Manaba Gourmet y
este supermercado, para abarcar la mayor cantidad de localidades posibles dentro de
la ciudad de Madrid, empezando por la comunidad de ecuatorianos residentes en
Espafia, para captar ese mercado nostalgico. Ademas, esta cadena atiende una gama
de productos similares, agrupandolos en la categoria de congelados para ser vendidos

en sus tiendas y en el futuro esto pudiera convertirse en un impulso para crear tiendas

79



especializadas en productos ecuatorianos. De esta forma, el canal de distribucion

quedaria resumido de la siguiente manera en la Figura 32.

Figura 32.
llustracion del canal de distribucion

Produccion (La Manaba Gourmet)

Distribucion de la bodega al Puerto de Embarque - Incoterm FOB
(La Manaba Gourmet)

Intermediario
(Supermercado LDL)

Consumidor final
(comunidad de ecuatorianos)
Mercado potencial (espafioles)

Para la distribucion del producto es importante que se considere el peso que deben

tener las cajas, para que sean manipuladas por dos personas, cuya fuerza maxima de
carga recomendada por la Organizacién Mundial del Trabajo es de 25 kg, es decir, 55
libras. De esta forma, con los calculos realizados se enviaria un total de 1.100 cajas
dentro de un contenedor, con un total de hasta 12 empaques de 500 gramos por cada

empaque.

Es decir que, dentro de un contenedor de 20 pies se podria transportar hasta un total
de 13.200 empaques del producto gourmet, que, a un contenido de 6 tortillas por
empaque, significa que se transportarian hasta 79.200 en un contenedor a su maxima
capacidad. De esta forma, como cada empaque pesa 500 gramos quiere decir que cada
caja de 12 unidades pesaria 6000 gramos o su equivale a 6 kg que, multiplicado por
1.100 cajas, daria como resultado 6.600 kg; es decir 6.6 toneladas que transportaria el
contenedor. En la Tabla 13 se especifican los calculos tomando como referencia un

contenedor refrigerado de 20 pies, que es el tamafio estandar.
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Tabla 13.

Estimacion de la cantidad de cajas y empagues que caben dentro de un contenedor

Informacion de la caja

Dimensiones

Capacidad (Peso)

Contenedor de 20’
Dimensiones: 5.89 m x 2.35
mx239m

Cuantia_de Pallet _en cada
contenedor:

En una caja de:

30cm x 40cm x 20 cm

Por cada contenedor de 20’
caben 10 pallets de 1.20 m x
1.00m

Cajas por cada pallet:

En las medidas de cada pallet
de:
1.2mx10m/03mx04m=
10 cajones entran en cada base

Cajones agrupados por pallet:
El computo total de cajas para
agrupar se fracciona segun el
alto del contenedor y el del
pallet (15 cm) segun el alto de
cada caja (2.39 m —0.15m /0.20
m) = 11.2 dando como resultado
exacto 11 cajas

Cuantia de cajones por pallet
Los cajones se ordenarian asi:
10 cajones base x 11 cajones
agrupados= 110 cajones por
pallet

Cajones por contenedor:

10 pallets -container x 110

cajones = pallet = 1100 cajones
por container

En cada una de las cajas se
puede enviar 12 empaques de
500 gramos c/u

Danto un total de 6.6 kg por
cada caja.

Capacidad de unidades:

En cada container se pueden
introducir 1.100 cajones x 6.6
kg = 6.600 kg que resultan en
6.6 toneladas.

Cuantia de envases:

Los cajones estdn compuestos
de 12 empaques

12 x 1.100 cajones +container:
El resultado es de 13.200
empaques de 500 gr.

De esta forma, se puede determinar que los 13.200 empaques de 500 gramos del

producto gourmet, se colocan en 1.100 cajas que pesarian 6.6 toneladas en total y

estarian distribuidas en 10 pallets, lo que significa que se deben apilar hasta un maximo

de 110 cajas por pallet.

Promocion

Finalmente, para incentivar la compra de los productos gourmet en el mercado

espafol, es importante disponer de un conjunto de estrategias enfocadas en dar a
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conocer el producto en el mercado espafiol, creando un efecto nostalgico en los
compatriotas ecuatorianos que deseen consumir este producto porque afioran los
sabores de su tierra y no tienen la posibilidad de hacerlo. Por esta razon, hay que
aprovechar los beneficios del Acuerdo Comercial entre Ecuador y la Unién Europea

para posicionar el producto en el menor tiempo posible.

El marketing digital a través del sitio web corporativo de La Manaba Gourmet, asi
como el uso de las redes sociales sera vital para comunicarse con los consumidores
potenciales y obtener todo tipo de informacidn que sea relevante para conocer sus
gustos y preferencias. Ademas, estos canales se utilizaran para recomendar varias
recetas que se pueden acompafiar con los derivados de platano verde, en la medida que

se aumente la demanda y se diversifique la oferta del producto.

Por otro lado, dado que es un producto de exportacién se debe trabajar en conjunto
con entidades como Pro Ecuador, a fin de tener datos que permitan hacer una
inteligencia de mercado y se facilite el desarrollo de vinculos comerciales con
empresas interesadas en distribuir el producto, para tener un mayor alcance. De esta
forma, también es vital el trabajo que se realizaria en ferias internacionales o macro
ruedas de negocios, para que se exponga el potencial del producto y se dé a conocer

todas sus ventajas, formas de preparacion, entre otras.

Esta situacién haria posible que se aplique en la obtencidn de certificaciones de
calidad en el mediano plazo, para que sirve de respaldo en la creacion de ventajas
competitivas que generen un impacto positivo en los consumidores, donde el platano
no solo destacara por su excelente sabor y textura, sino también porque la compafiia
da las garantias de que sus productos cumplen con todas las especificaciones y
requisitos sanitarios y de inocuidad para que sean confiables y 100 % aptos para el
consumo humano, elaborado para estar dentro de las cantidades caldricas

recomendadas.
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Capitulo V1.

Plan Financiero

Estimacion de la demanda

Luego de haber analizado las estrategias y toda la propuesta que involucra la
internacionalizacion de los productos de La Manaba Gourmet, se procede a la
elaboracion del analisis financiero cuyo propdsito es determinar la viabilidad del
proyecto. Para iniciar, se calculé el mercado global con base en los resultados
obtenidos en el estudio de mercado realizado previamente, donde se consideré el
porcentaje de residentes en Madrid, las personas que consumen platano, aquellos
estaban dispuestos a comprar el producto y quienes optarian por pagar un precio entre
$7.51y $10.00. Los valores obtenidos se los multiplicaron por la poblacién objetivo
identificada previamente por 415.310 personas. De esta forma, se estim6 un mercado

global en 253.213 personas tal como se aprecia en la Tabla 14.

Tabla 14.

Poblacion objetivo
POBLACION OBJETIVO 415.310
MUESTRA 201
Residentes en Madrid 87% 361.320
Consumo de platano 96% 346.867
Disposicién de compra 100% 346.867
Precio entre $ 7.51y $ 10.00 73% 253.213
Mercado Global 253.213

Sin embargo, del mercado global se hizo una segmentacion segun la frecuencia de
consumo, escogiendo solo aquellas que tenian una frecuencia mensual o mayor. Por

tanto, s6lo quedo el 87 % del mercado global, tal como lo describe la Tabla 15.

Tabla 15.
Distribucién del mercado global

Frecuencia de consumo % part. Distribucion
Semanal 23% 58.238,95
Quincenal 43%  108.881,52
Mensual 21% 53.174,70
Demanda Potencial 220.295

En la Tabla 16 se puede notar que la demanda mensual de tortillas ascenderia a

538.703 unidades, pero considerando que cada paquete de 500 gramos tendra un total
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de 6 unidades, se lo dividio para esa cantidad, y se establecio que la demanda potencial

de paquetes seria de 83.892 paquetes al mes que, respecto a la capacidad instalada de

La Manaba Gourmet, apenas representa el 17 %. Por tanto, habria una demanda

insatisfecha del 83 %.

Tabla 16.
Calculo de la demanda mensual

Demanda Mensual

Frecuencia de consumo

Frec. Tortillas Totales Unidades/ Empaque  Empaques Mes
Semanal 4 232,955.82 6 38,825.97
Quincenal 2 217,763.05 6 36,293.84
Mensual 1 53,174.70 6 8,862.45
Demanda Potencial 503,894 83,982
Capacidad instalada 14,400
Cobertura 17.15%

Inversion Inicial

En propiedad, Planta y Equipos

Pero para iniciar las operaciones del negocio es importante disponer de una

inversion en infraestructura y equipo, razén por la cual la Tabla 17 desagrega los

rubros que involucra la cuenta de propiedad, planta y equipos, la misma que

corresponde a un monto de $ 32,265.00, el mismo que se distribuye en 35 % para

compra de maquinaria y equipos, el 5 % para muebles y enseres, el 10 % en equipos

de computacién y el saldo en la compra de un vehiculo que permitird hacer la

distribucion del producto desde la empresa hasta el puerto de embarque.

Tabla 17.
Inversion en activos fijos
Detalle Cantidad C. Unitario C. Total % part.

Maguinarias y equipamiento
Méquina para moler verde 3 $ 700.00 $ 2,100.00 6.5%
Cocina Industrial 3 $ 1,500.00 $ 4,500.00 13.9%
Campana extractora de olores 2 $ 350.00 $  700.00 2.2%
Congeladores 2 $ 1,500.00 $ 3,000.00 9.3%
Maguina empacadora 1 $ 1,100.00 $ 1,100.00 3.4%
Subtotal $11,400.00 35.3%
Mobiliario de Oficina
Escritorios 3 $ 275.00 $ 825.00 2.6%
Sillas de oficina 3 $ 150.00 $  450.00 1.4%
Organizadores 3 $ 100.00 $ 300.00 0.9%
Subtotal $ 1,575.00 4.9%
Equipos de Cémputo
Ordenador 3 $  900.00 $ 2,700.00 8.4%
Rack servidor 1 $ 600.00 $  600.00 1.9%
Subtotal $ 3,300.00 10.2%
Vehiculo
Furgdn para la distribucion 1 $ 15,990.00 $ 15,990.00 49.6%
Subtotal $15,990.00 49.6%
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Total inversién en activos fijos $32,265.00 100.0%
Estructura del Capital

La estructura de capital se presenta en la Tabla 18 y se aprecia que la inversion
inicial sumando el capital de trabajo, el cual es un rubro calculado con base en los
costos y gastos operativos de un mes, dado que se trata de un producto perecedero, y
la empresa no puede tener mas de ese tiempo almacenado el producto bajo
congelacidn, su tiempo de expiracion maximo es 2 meses y medio, luego de haber sido
preparado y bajo un adecuado sistema de congelaciéon. De esta forma, la inversion
inicial es $ 68,656.75, de los cuales el 46.99 % corresponde a activos fijos y el

53.01 % a activos corrientes.

Tabla 18.
Estructura de capital
ESTRUCTURA DE CAPITAL VALOR % PART.
Inversion en propiedad, planta y equipos $ 32,265.00 46.99%
Inversion en capital de trabajo $ 36,391.75 53.01%
TOTAL $ 68,656.75 100.00%

Financiamiento del proyecto

Para financiar el proyecto, en la Tabla 19 se hizo un escenario bajo el cual, los
inversionistas aportarian con $ 30,000.00 por concepto de fondos propios, mientras
que el saldo de $ 38,656.75 seria financiado a través de un préstamo bancario.

Tabla 19.
Fuentes de financiamiento
FUENTES VALOR % PART.
Recursos propios de accionistas $ 30,000.00 43.70%
Recursos provenientes de financiamiento externo $ 38,656.75 56.30%
TOTAL $ 68,656.75 100.00%

Las condiciones de financiamiento establecidas en la Tabla 20 determinan que, el
monto a prestar a BANECUADOR corresponde a $ 38,656.75, a una tasa del 16 %,
anual, para un plazo de 5 afios y frecuencias de pago mensuales, lo que fijarian una

cuota de $ 940.06 mensuales incluidos el capital y el interés.

Tabla 20.

Condiciones de financiamiento
ENTIDAD FINANCIERA: BANECUADOR
CANTIDAD A PRESTAR: $ 38,656.75
INTERES: 16.00%
PLAZO: 5
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PERIODOS DE PAGO: Mensual
CUANTIA MENSUAL $ 940.06

En la Tabla 21 se describe la amortizacion del préstamo en donde se puede apreciar

que, para un monto de $ 38,656.75, la empresa pagaria un total de $ 17,746.67 por

concepto de intereses, lo que haria que la deuda ascienda a $ 56,403.43.

Tabla 21.
Amortizacion del préstamo bancario
PERIODO CAPITAL INTERESES PAGO

1 $ 548640 $ 579429 $  11,280.69
2 $ 643155 $ 484914 $  11,280.69
3 $ 753951 $ 374117 $  11,280.69
4 $ 883835 $ 244233 $  11,280.69
5 $ 10,360.94  $ 919.74  $  11,280.69
60 $ 38,656.75 $ 17,74667 $  56,403.43

Gastos Operativos

En Sueldos y Salarios del personal administrativo

Una vez que se ha identificado la inversion y sus fuentes de financiamientos, se

describen los rubros de sueldos y salarios, tanto para el personal administrativo, como

para el personal de produccién. En la Tabla 22, se aprecia que el sueldo del personal

administrativo asciende a $ 2,028.03 mensuales, mientras que al afio representaria $

24,336.40.

Tabla 22.

Gastos de sueldos y salarios del personal administrativo

CARGO Cantidad Sueldo Base Mensual Ario 1

Gerente General 1 3$ 150000 $ 1,500.00 $ 18,000.00
Subtotal 1 3$ 150000 $ 150000 $ 18,000.00
Beneficios Sociales
XII1 Sueldo $ 125.00 $ 1,500.00
X1V Sueldo $ 3333 % 400.00
Fondo de Reserva $ 12495  $ 1,499.40
Vacaciones $ 6250 $ 750.00
Aporte Patronal (12.15%) $ 18225 % 2,187.00
Aporte Personal 1ESS (9.45%) $ 14175 3% 1,701.00
Total Sueldo + Beneficios Sociales $ 150000 $ 2,028.03 $ 24,336.40

En Sueldos y Salarios del Personal de Produccion

En la Tabla 23 se determina que, los sueldos y beneficios del personal de

producciéon conformado por 7 obreros corresponde a $ 4,621.67 que, al afio,

representaria un monto de $ 55,460.08.
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Tabla 23.
Gastos de sueldos y salarios del personal de produccion

CARGO Cantidad Sueldo Base Mensual Afo 1

Jefe de Operaciones $ 800.00 $ 800.00 $ 9,600.00
Obreros 5 $ 40000 $ 2,00000 $ 24,000.00
Analista de Calidad $ 500.00 $ 500.00 $ 6,000.00
Subtotal 7 $ 1,700.00 $ 3,30000 $ 39,600.00
Beneficios Sociales

XIII Sueldo $ 275.00 $ 3,300.00
XIV Sueldo $ 23333 % 2,800.00
Fondo de Reserva $ 27489 % 3,298.68
Vacaciones $ 13750 $ 1,650.00
Aporte Patronal (12.15%) $ 40095 $ 4,811.40
Aporte Personal IESS (9.45%) $ 31185 % 3,742.20
Total Sueldo + Beneficios Sociales $ 1,700.00 $ 462167 $ 55,460.08

En Gastos de Administracion

En definitiva, una vez calculados los sueldos y beneficios sociales del personal
administrativo y produccion, se procede a calcular los demas rubros que implica la
operacion del negocio En este caso, se estima que los gastos administrativos
corresponderian a $ 7,958.03 mensuales o su equivalente a $ 40,496.40 al afio, segun

se aprecia en la Tabla 24.

Tabla 24.
Gastos de Administracién
V. Mensual Afo 1

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Remuneraciones del area administracion $ 2,028.03 $ 24,336.40
G. Legal por constituir el negocio $ 500000 $ 5,000.00
Utiles de Oficina $ 80.00 $ 960.00
Articulos y suministros varios de limpieza ~ $ 5000 $ 600.00
Gastos de combustible $ 100.00 $ 1,200.00
Servicios bésicos $ 200.00 $ 2,400.00
Actividades publicidad y promocién $ 500.00 $ 6,000.00
SUBTOTAL $ 7,958.03 $ 40,496.40

En Gastos de Logistica

Por otro lado, en la Tabla 25 se describen Unicamente los rubros de logistica, es
decir, aquellos estan relacionados con el proceso de exportacion del producto hacia el
mercado espafiol. En este caso, se aprecia que el subtotal mensual corresponde a $
2,420.00, pero al afio este rubro ascenderia hasta $ 14,520.00 anual, debido a que el

proceso de exportacion se repetiria cada 2 meses, 0 sea un total de 6 veces por afio.
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Tabla 25.
Gastos de Logistica

V. Mensual Afio 1

GASTOS DE LOGISTICA

Pago del flete $ 1,500.00 $ 9,000.00
Costos por certificados aduaneros, sanitarios, fitosanitarios, etc. ~ $ 25000 $ 1,500.00
Honorarios del agente aduanero $ 22000 $ 1,320.00
Costos por inspeccion en aforo $ 100.00 $ 600.00
Tramitacion para obtener licencia de exportacion $ 150.00 $ 900.00
Gastos varios de exportacion $ 200.00 $ 1,200.00
SUBTOTAL $ 2,420.00 $ 14,520.00

En Costos de Produccion

Finalmente, en cuanto a los costos de produccién, la Tabla 26 determina que se
requiere de un presupuesto de $ 26,013.72 mensuales para la preparacion de 7.200
empaques de 6 unidades de tortilla, lo que al afio significaria un desembolso total de
$ 312,164.64 para producir un total de 86.400 empaques.

Tabla 26.
Gastos de Produccién
V. Mensual Afio 1
COSTO DE VENTA
Empaques de tortillas de verde 7,200 86,400
Costo Unitario $3.61 $3.61
SUBTOTAL $ 26,013.72 $ 312,164.64

Estimacion de los ingresos

De esta forma, para el céalculo de los ingresos es importante determinar el costo de
produccién por cada unidad de empaque y el precio de venta que La Manaba Gourmet.
Por ejemplo, en cuanto a costo de materia prima, se estima un total de $ 0.10 por cada
tortilla, segun la Tabla 27. Sin embargo, al mes este rubro representaria $ 1,488.00

para producir 14.400 unidades mensuales al 100 % de la capacidad instalada.

Tabla 27.
Estimacién de los ingresos mensuales
DESCRIPCION Unidad Costo Costo Produccion C. Unitario
Mensual Mensual
Platano Verde Racima $ 3.00 $ 576.00 14400 $ 0.04
500
Queso gramos $ 2.25 $ 432.00 14400 $ 0.03
. 1000
Mantequilla $ 5.00 $ 480.00 14400 $ 0.03
gramos
Subtotal $ 1,488.00 14400 $ 0.10
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En la Tabla 28 se presentan los costos unitarios en donde se dividio el valor mensual

de la materia prima y mano de obra por 14.400 unidades, y se adiciono el valor del

empaque, el mismo que seria $ 0.25. De esta forma, el costo de cada tortilla seria $
0.60 que al multiplicarla por 6 unidades por empaque daria $ 3.61. A este monto se le

suma el margen del 38 % y el precio de venta al publico seria $ 5.00.

Tabla 28.
Célculo del costo y precio unitario del paquete
Rubros C. x Producto Unidades  C. E".‘paq“e
x Empaque 6 unidades
C. Unitario Materia Prima  $ 0.10 6 $ 0.62
C. Unitario Mano de Obra  $ 0.25 6 $ 1.49
C. Unitario Empaque $ 0.25 6 $ 1.50
Total por Unidad $ 0.60 6 $ 3.61
PVP $ 5.00
Markup 38%

Luego de haber calculado el precio de venta, se multiplica por la cantidad de

empaques que se destinarian para la exportacion y se establece que, al mes, el ingreso

seria $ 36,000.00; mientras que para el lapso de 1 afio seria $ 432,000.00. Ver Tabla

29.

Tabla 29.

Ingresos estimados para el primer afio
Descripcion V. Mensual Afo 1
Empaques de tortillas de verde 7,200 86,400
Precio Unitario $ 5.00 $ 5.00
SUBTOTAL $ 36,000.00 $ 432,000.00

Una vez que se han calculado todos los presupuestos de ingresos, costos y gastos

de operacion, se procede a la elaboracion de los estados financieros para los proximos

cinco afios de operacion Dentro de lo cual es importante mencionar que las variaciones

se dan de la siguiente manera: (1) los sueldos creceran en 2.48 % anual, dado que

corresponde a la variacion promedio del salario basico unificado de los ultimos 5 afios;

(2) los demés costos y gastos variaran en 0.30 % que corresponde al promedio

inflacionario registrado en los dltimos 5 afios; y (3) los ingresos creceran en 0.65 %

que corresponden a la variacién promedio del PIB de los ultimos 5 afios.
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Proyecciones financieras

Estado de Situacion Financiera

Tabla 30.
Proyeccidn del Estado de Situacion Financiera
ACTIVOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVOS CORRIENTES
Caja/Bancos $ 36,391.75 $ 89,930.03 $ 130,464.59 $ 168,809.51 $ 207,041.49 $ 244,689.40
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 36,391.75 $ 89,930.03 $ 130,464.59 $ 168,809.51 $ 207,041.49 $ 244,689.40
ACTIVOS FIJOS
Inversion en maquinarias y equipos $ 32,265.00 $ 32,265.00 $  32,265.00 $  32,265.00 $  32,265.00 $ 32,265.00
(-) Depreciacién Acumulada 0 $ (5595.50) $ (11,191.00) $ (16,786.50) $ (21,282.00) $ (25,777.50)
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 32,265.00 $ 26,669.50 $ 21,074.00 $ 15,478.50 $ 10,983.00 $ 6,487.50
TOTAL ACTIVOS $ 68,656.75 $ 116,599.53 $ 151,538.59 $ 184,288.01 $ 218,024.49 $ 251,176.90
PASIVOS
Participaciones por pagar $ - $ 8,014.38 $ 9,110.80 $ 9,346.01 $ 9,774.15 $ 10,070.13
Impuestos por pagar $ - $ 11,353.70 $  12,906.97 $ 13,240.17 $ 13,846.72 $  14,266.02
Préstamo Bancario $ 38,656.75 $ 33,170.35 $ 26,738.81 $ 19,199.29 $ 10,360.94 $ -
TOTAL DE PASIVOS $ 38,656.75 $ 52,538.43 $ 48,756.58 $ 41,785.47 $ 33,981.81 $ 24,336.16
PATRIMONIO
Capital Social $ 30,000.00 $ 30,000.00 $ 30,000.00 $ 30,000.00 $ 30,000.00 $ 30,000.00
Utilidad del Ejercicio $ - $ 34,061.10 $ 38,720.91 $  39,720.52 $  41,540.15 $ 42,798.07
Utilidades Retenidas $ - $ 34,061.10 $ 72,782.01 $ 112,502.53 $ 154,042.68
TOTAL PATRIMONIO $ 30,000.00 $ 64,061.10 $ 102,782.01 $ 142,502.53 $ 184,042.68 $ 226,840.75
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $ 68,656.75 $ 116,599.53 $ 151,538.59 $ 184,288.01 $ 218,024.49 $ 251,176.90

De acuerdo con la Tabla 30, lo mas importante es apreciar como el patrimonio de la empresa creceria en la medida que se generan utilidades

en cada periodo contable. Lo que establece que si mantienen los presupuestos establecidos, el negocio tendria una excelente solvencia.
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Estado de Resultados

Tabla 31.
Proyeccidn del Estado de Resultados

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas Netas $ 432,000.00 $ 436,121.12 $ 440,281.55 $ 444,481.68 $ 448,721.87
Costos Operativos $ 312,164.64 $ 315,142.58 $ 318,148.92 $ 321,183.94 $ 324,247.92
Utilidad Bruta $119,835.36 $120,978.54 $122,132.64 $123,297.74 $124,473.95
Gastos de Operacion
Gastos Administrativos $  40,496.40 $ 36,134.09 $ 36,786.87 $ 37,455.12 $ 38,139.21
Gastos de Logistica $ 14,520.00 $ 13,661.13 $ 13,702.39 $ 13,743.77 $ 13,785.28
Depreciaciones y Amortizaciones $ 5,595.50 $ 5,595.50 $ 5,595.50 $ 4,495.50 $ 4,495.50
Total Gastos de Operacion $ 60,611.90 $ 55,390.72 $ 56,084.76 $ 55,694.39 $ 56,419.98
Utilidad Operacional $ 59,223.46 $ 65,587.82 $ 66,047.87 $ 67,603.35 $ 68,053.97
Gastos Financieros $ 5,794.29 $ 4,849.14 $ 3,741.17 $ 2,442.33 $ 919.74
Utilidad Antes de Participacion $ 53,429.17 $ 60,738.68 $ 62,306.70 $ 65,161.01 $ 67,134.22
Participacion de Trabajadores (15%) $ 8,014.38 $ 9,110.80 $ 9,346.01 $ 9,774.15 $ 10,070.13
Utilidad Antes de Impuestos $ 45,414.80 $ 51,627.88 $ 52,960.70 $ 55,386.86 $ 57,064.09
Impuesto a la Renta (25%) $ 11,353.70 $ 12,906.97 $ 13,240.17 $ 13,846.72 $ 14,266.02
Utilidad Neta $ 34,061.10 $ 38,720.91 $ 39,720.52 $ 41,540.15 $ 42,798.07

Con base en los resultados de la Tabla 31 se aprecia que los ingresos de la compafiia variarian entre $ 432 y $ 448 mil dolares para los primeros
cinco afos, mientras que los costos operativos fluctuarian entre $ 312 y $ 324 mil dolares Los gastos operativos también crecerian de $ 59 mil a $
68 mil en todo este tiempo, mientras que el rubro de gastos financieros se reduciria en la medida que se pague el préstamo y la deuda quede saldada.

En este contexto, la utilidad neta después de participacion de trabajadores e impuesto a la renta, seria de $ 34,061.10 en el afio 1 y mejoraria hasta

$ 42,798.07 en el quinto periodo de operaciones. Lo significa una tasa de crecimiento del 23.5 % en todo este tiempo.
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Flujo de Efectivo

Tabla 32.
Proyeccidn del Flujo de Efectivo

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Operativos:
Ventas Netas $ 432,000.00 $436,121.12 $ 440,281.55 $ 444,481.68 $448,721.87
Egresos Operativos:
Costos Operativos $312,164.64 $ 315,142.58 $318,148.92 $321,183.94 $324,247.92
Gastos Administrativos $ 40,496.40 $ 36,134.09 $ 36,786.87 $ 37,455.12 $ 38,139.21
Gastos de Venta $ 14,520.00 $ 13,661.13 $ 13,702.39 $ 13,743.77 $ 13,785.28
Participacién de Trabajadores $ 8,014.38 $ 9,110.80 $  9,346.01 $ 9,774.15
Impuesto a la Renta $ 11,353.70 $ 12,906.97 $ 13,240.17 $ 13,846.72
Subtotal $367,181.04 $ 384,305.87 $ 390,655.95 $394,969.01 $399,793.27
Flujo Operativo $ 64,818.96 $ 51,815.25 $ 49,625.60 $ 49,512.67 $ 48,928.60
Ingresos No Operativos:
Inversion Fija $ (32,265.00)
Inversion Capital de trabajo $ (36,391.75)
Valor de Desecho del Proyecto
Egresos No Operativos:
Pago de Capital del Préstamo $ (5,486.40) $ (6,431.55) $ (7,539.51) $ (8,838.35) $ (10,360.94)
Pago de Intereses del Préstamo $ (5,794.29) $ (4,849.14) $ (3,741.17) $ (2,442.33) $  (919.74)
Flujo Neto Generado $ (68,656.75) $ 53,538.27 $ 40,534.56 $ 38,344.92 $ 38,231.98 $ 37,647.91

En la Tabla 32 se observa una situacion similar al Estado de Resultados revisado previamente, con la diferencia que en este se consideran
unicamente los valores que representan una salida real de dinero. Por esta razon, aqui se suman las depreciaciones y amortizaciones, y se resta el
valor del préstamo, para contrastar el valor de la inversion versus el flujo neto generado. Con estos rubros se procede al calculo de tasa de descuento

del proyecto 0 TMAR, la tasa interna de retorno TIR y el valor actual neto VAN.
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Evaluacion Financiera

Tasa de descuento
Para la evaluacion financiera es importante calcular la tasa de descuento del

proyecto, la misma que fue calculada bajo el método del costo capital promedio
ponderado y arrojo la cifra de 15.26 %, tal como se aprecia en la Tabla 33. Es
importante mencionar que esta tasa determina el minimo porcentaje de rentabilidad
que debe percibir el proyecto para que se considera rentable, caso contrario, si es

inferior a ese valor, deberia rechazarse.

Tabla 33.
Costo Capital Promedio Ponderado
COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO

FONDOS PROPIOS 43.70%
TASA DESCUENTO 14.30%
PRESTAMO BANCARIO 56.30%
TASA INTERES PRESTAMO 16.00%
TMAR 15.26%

Anélisis de rentabilidad
Al momento de hacer el analisis de rentabilidad, se contaron los flujos netos

generados en cada periodo, con relacion a la inversion, y en la Tabla 34 se puede notar
que ésta se recuperaria a partir del segundo afio, en el cual ya hay un Payback positivo,
por $ 25,416.08. Finalmente, en la Tabla 35 se evidencia que la rentabilidad de la
inversion seria 59.32 %, lo cual representaria un valor neto de $ 73,531.89. Por tanto,

el proyecto es viable porque se obtendrian $ 1.07 de beneficios netos por cada dolar

invertido.

Tabla 34.

Payback — recuperacion de la inversion

DESCRIPCION FLUJOS NETOS PAYBACK

ANO 0 -$68,656.75 -$68,656.75
ANO 1 $53,538.27 -$15,118.48
ANO 2 $40,534.56 $25,416.08
ANO 3 $38,344.92 $63,761.00
ANO 4 $38,231.98 $101,992.98
ANO 5 $37,647.91 $139,640.89

Tabla 35. Analisis de la TIR y VAN del proyecto
ANALISIS DE RENTABILIDAD

TASA DE DSCTO. TMAR 15.26%
TASA INTERNA DE RETORNO TIR 59.32%
VALOR ACTUAL NETO VAN $73,531.80
INDICE DE RENTABILIDAD IR 2.07
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Conclusiones

De acuerdo con los fundamentos tedricos analizados se puede identificar en el
comercio internacional una oportunidad de negocio asociada al platano por ser una
materia prima natural que produce en abundancia la tierra ecuatoriana. Segun la Food
and Agriculture Organization - FAO, Ecuador es el pais més competitivo en la
produccion y exportacion de banano y platano a escala mundial, debido a que abastece

el 35 % de la demanda anual de todo el planeta.

Sin embargo, es necesario prever de forma eficiente la distribucion de dicho
producto, para controlar los costos y evitar un aumento en el precio de mercado, que
sea poco atractivo para el consumidor. A través de diferentes autores se ha podido
conocer la importancia de un plan de exportacion, siendo este un requisito que
garantiza el acceso exitoso a un mercado en particular para formular estrategias que

ayuden a competir en los mercados internacionales de forma exitosa.

La demanda internacional fue dirigida especialmente al mercado espafiol donde hay
una interesante oportunidad para abrir un nicho comercial debido a que las relaciones
comerciales se dan en el mismo idioma y este pais es uno de los miembros de la Union
Europea, lo que genera un amplio abanico de oportunidades de acceder a otros

mercados como Francia, Alemania, Italia y Rusia.

De esta manera se establecio una poblacién que se delimit6é en una muestra de 384
encuestas realizadas a residentes espafioles donde se pudo determinar que existe una
amplia demanda de platillos derivados del platano con una frecuencia de consumo
quincenal, los encuestados estarian dispuestos a pagar menos de 10 euros, la
presentacion y el sabor son uno de los principales motivos de interés de compra, siendo

las redes sociales el medio de comunicacion preferido por el mercado encuestado.

A través de varios analisis del entorno realizados de forma macro y micro se
pudieron determinar las siguientes estrategias para acceder al mercado espafiol de
forma efectiva: aprovechar los beneficios del acuerdo comercial entre Ecuador y la
Union Europea para posicionar el producto gourmet, proponer una campafia de
marketing a través de redes sociales para dar a conocer las caracteristicas del producto
gourmet, plantear nuevos estudios sobre el comportamiento del consumidor para
ampliar la oferta del producto hacia otros derivados del platano, como empanadas,

canastitas de verde, patacones, etc., obtener certificaciones que avalen el desarrollo
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del producto bajo un ambiente de inocuidad, como el de Buenas Practicas de
Manufacturas (BPM).

El plan de exportacion se realizara a través de una exportacion cooperativa entre
La Manaba Gourmet y un distribuidor espafiol de la cadena de supermercados LIDL,
este proceso se llevara a cabo bajo el término free on boar — FOB. Se plantea un precio
de venta al distribuidor de $ 5.00 para tener un margen bruto del 38 % y generar una

utilidad de $ 1.39 por cada empaque.

El producto se promocionara a través de una estrategia de marketing digital
utilizando el sitio web corporativo de La Manaba Gourmet, asi como el uso de las
redes sociales para comunicarse con los consumidores potenciales que puedan ofrecer
informacion necesaria para conocer los gustos y preferencias del consumidor final.
Finalmente, se establece que el proyecto seria viable porque la inversion se recuperaria
dentro de los primeros dos afios de vida del proyecto, generando una TIR del 59 % y
un VAN de $ 73,531.80, lo que significa que por cada dolar invertido el negocio
obtendria un beneficio neto de $ 1.07.
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Recomendaciones
Realizar un estudio costo beneficio de una certificacion de calidad que avale la
exportacion de productos gourmets derivados de la linea del platano, a fin de
incrementar el nivel de competitividad de la empresa ecuatoriana La Manaba

Gourmet.

Analizar cada una de las posibilidades que ofrece Pro-Ecuador en el comercio
internacional a fin de tener la informacion necesaria para acogerse a los beneficios de
esta entidad y asi obtener el respaldo para desarrollar vinculos comerciales con
empresas del exterior interesadas en distribuir el producto en nuevos mercados

internacionales.

Realizar un estudio de mercado interno que permita evaluar el nivel de produccion
y la demanda que el producto ha tenido en un plazo de tiempo determinado, para de
esta manera poder identificar las necesidades de la empresa ecuatoriana La Manaba
Gourmet y fortalecer aquellas areas que necesitan un soporte técnico o tecnoldgico.

Analizar fuentes de financiamientos para incrementar el capital de trabajo y mejorar
la capacidad operativa de la empresa ecuatoriana La Manaba Gourmet, con el fin de
diversificar sus productos y proyectarse en nuevas plazas internacionales de la zona

europea.

Realizar un estudio de exportacién de otros derivados del platano que permitan
consolidar la empresa ecuatoriana La Manaba Gourmet en el mercado espafiol por la

variedad, calidad y sabor de sus productos.
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Apéndices
Apéndice A.

Formato de Encuesta

Dirigido a: comunidad de migrantes ecuatorianos residentes en Madrid.
Obijetivo: Identificar el perfil de compra del consumidor.
Instrucciones:

e Leer detenidamente cada pregunta.

e Responder con sinceridad.

e Escoger s6lo 1 opcion por cada pregunta.

A. DATOS GENERALES
Edad
Sexo
Tiempo que residen en Madrid
(@) Menos de 5 afios
(b) Entre 5y 10 aflos
(c) Més de 10 afios

B. HABITOS DE COMPRA

1) ¢(Alguna vez ha consumido platillos derivado del platano? Si responde “si”,
pasar a la pregunta 3, si responde “no” pasar a pregunta 2.
Si__
No

2) ¢Estaria interesado en consumir platillos derivado del platano? — Si
responde “si”, pasar a la pregunta 3, caso contrario, si responde “no”
terminar la encuesta.

Si__
No__

3) ¢Con qué frecuencia consume platillos derivado del platano?

1 vez a la semana

1 vez cada 15 dias

1 vez al mes

Con menor frecuencia
Nunca

4) ¢Usted mismo prepara los platillos derivados del platano?
Si
No
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5)

6)

7)

8)

9

De los platillos mencionados ¢Cudl es el derivado del platano que mas le
gusta?

Tortillas

Empanadas ___

¢Ha comprado alguna de las siguientes marcas de productos gourmet?
Goya

Todo Listo

Coéxito

Bajo Cero

Otro (mencione):

¢Qué precio ha pagado por un empaque de producto congelado que se
ofrece en el mercado?

Menos de $ 5.00

Entre $5.00y $ 7.50

Entre $7.51y $10.00

Mas de $ 10.00

¢Le gustaria adquirir un producto gourmet derivado del platano, listo
para la coccion en pocos minutos?

Si

No

¢ Qué tipo de presentacion le resulta mas atractiva para la comercializacion
de un producto gourmet derivado del platano?

Empaque pléstico

Empaque de cartdn

10) ¢ Cuantas unidades desearia que viniera por cada empaque de producto?

Entre 4 y 6 unidades
Entre 7 y 9 unidades
Entre 10 y 12 unidades
Mas de 12 unidades

11) ¢Cual seria el tamafio o peso ideal que debe tener la presentacion de un

producto gourmet derivado del platano?
500 gramos

700 gramos

1000 gramos

Mayor a 1000 gramos

12) ¢ Qué precio le parece razonable pagar por un empaque entre 4 y 6

unidades de producto gourmet?
Menos de $ 7.50

Entre $7.50y $ 10.00

Mas de $ 10.00
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13) ¢ En qué lugar le gustaria adquirir productos derivados del platano?
Cadenas de supermercados __
Tiendas de barrio
Tiendas especializadas__
Autoservicios
Todas las anteriores

14) ¢ Qué factor incluye en su decision de compra?
Precio
Sabor
Textura
Empaque __
Marca conocida

15) ¢A través de qué medio de comunicacion le gustaria informarse del
producto?
Redes sociales__
Correo Electronico
Television
Radio
Otro:
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