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Introduccion

El sector atunero representa parte del motor generador de la economia para el Ecuador,
poseyendo una vasta variedad de presentaciones y derivados que son objeto de exportacion a
diferentes mercados internacionales. La comercializacion de este producto de mar debe
realizarse de una manera adecuada a través de diferentes recursos y procedimientos logisticos
que son parte de un plan estratégico para lograr perfectamente el ingreso al pais de destino para

su consolidacion y posicionamiento.

Las empresas y procesadoras de atun forman parte de una industria atractiva por lo que la
expansion de las exportaciones representa una ventaja para generar mayores niveles de empleo,
ingreso de divisas al pais y desarrollo empresarial. Por lo tanto, es vital el desarrollo de
estrategias que permitan mantener una logistica que cumpla con los elementos como son el
justo a tiempo vy satisfacer de esta manera a los importadores que requieren del producto en

buen estado, a costos accesibles y en el menor tiempo posible.

En la presente investigacion se realizard un estudio sobre las exportaciones de atln realizados
por la empresa GETAFE S.A. y cdmo pueden tener incidencia en la comercializacion en el
mercado europeo tomando en cuenta la problematica asociada a la logistica que requiere de
una mejor estructuracién y detalle de procedimientos simplificados que permitan introducir el
producto del mar en Europa como medio de solucion que influya en el mejoramiento de

competitividad, econdmica y empresarial de GETAFE S.A.

Para el primer capitulo del trabajo se analizara la problematica objeto de estudio conforme a la
situacion de la empresa GETAFE S.A. que en funcién a los antecedentes de la situacion
conflicto se establecerd la formulacion del problema, sistematizacion, objetivos que seran
justificados en funcién a datos estadisticos del sector atunero, su importancia, propdésito,
motivaciones y aportacion tedrica-académica que refleja los elementos para la premisa o idea

propuesta.

En el segundo capitulo para este apartado se estructurara la parte tedrica del trabajo tomando
en cuenta el tema relacionado a las exportaciones, sector atunero, mercado europeo, entre otros
que tendradn su sustento a partir de fuentes secundarias de libros, documentos, ponencias,

articulos, entre otros, para culminar con la fundamentacion conceptual y legal.



Con referencia a la investigacion, en el capitulo tres se disefiara la metodologia empleada para
el levantamiento de informacion y un informe final, tomando en cuenta la modalidad de estudio
de campo que permitira conocer la situacion actual de la empresa GETAFE S.A. en funcion
con la probleméatica donde intervendrén colaboradores que desempefian funciones en el proceso
logistico de la exportacion de atin dando como resultado el analisis de datos que ayudaran a la

seleccion de los elementos para la propuesta.



CAPITULO |

Planteamiento del problema

1. Tema
Exportaciones de atun y su incidencia en la comercializacion en el mercado europeo de la
empresa GETAFE S.A.

1.1. Planteamiento del problema
La economia del Ecuador en el 2018 tuvo una tasa de crecimiento de 1,4% con una variacion
trimestral del 0.9%; que estuvo sustentado debido al consumo de los hogares y el desarrollo
del capital fijo (FBKF) que aportaron en 1,62%. Ademé&s de favorecer al desarrollo de
sectores estratégicos como fueron la acuicultura con un incremento de 7,4% asociado al
aumento de las exportaciones en base a los resultados obtenidos por el Acuerdo Comercial
“Multipartes” con la Unién Europea (BCE, 2019).

Los principales productos tradicionales exportados en el 2018 en Ecuador fueron el camarén,
attn, banano, cacao y rosa que tuvieron un crecimiento del uno coma tres por ciento (1,3%)
con relacion al 2017, mientras que los no tradicionales fueron las frutas tropicales, harina de
pescado, entre otros (BCE, 2019).

Las exportaciones no petroleras durante el 2018 fueron de un total de USD12.797, que en el
2017 pasaron a ser significativas en el pais con relacion a las petroleras que desde el 2014
cayeron en USD 16.557 al 2018 en USD8.660 millones. Los productos como el atun,
camaron, banano, frutas tropicales aportaron a una creciente de ingresos que tuvieron mayor
participacion, especialmente en Europa a partir del Acuerdo Comercial Multipartes que entro
en vigor en el 2017, siendo evidente que las exportaciones no petroleras tienen una

significativa participacion en la economia del pais.

El sector pesquero de Ecuador proporciona sustento a un gran nimero de personas y es piedra
angular de la seguridad alimentaria de la zona y el pais. La pesqueria mas valiosa para la
exportacion es el atun (atun aleta amarilla, patudo y sobre todo el barrilete), que representa el
principal producto de exportacién, seguido por el pescado blanco, en particular el dorado,
(Coryphaena hippurus) y el camarén pomada (Precipua protrachypene). En el 2018 el sector
de la acuicultura tuvo un crecimiento del 7,4% debido al crecimiento de las exportaciones a

destinos europeos, entre ellos: Alemania, Espafia, Bélgica, entre otros.



Ecuador es un importante actor mundial en la industria del atin. En el Océano Pacifico oriental,
Ecuador tiene la mayor flota de cerco, captura principal y la mayor capacidad de
procesamiento. EI nimero mas alto de atin se exporta procesado (es decir en latas y bolsas) o
como lomos de atin precocidos para la segunda transformacion. Las principales poblaciones
de atun estan cerca del maximo rendimiento, y hay preocupaciones significativas en cuanto a
la sobrecapacidad de la flota pesquera y el impacto de algunas técnicas de pesca sobre las

poblaciones de atun y otras especies marinas (por ejemplo, tiburones).

La pesca artesanal también tiene un lugar importante en el sector de la pesca en el Ecuador. La
pesqueria artesanal de dorado representa alrededor del 65% de los desembarques de peces
pelagicos grandes y es el principal producto de exportacion de pescado blanco 40%. El
principal mercado para el dorado fresco y congelado son los Estados Unidos de Ameérica.

Ecuador se ha convertido en uno de los mayores productores de la region.

La empresa GETAFE S.A. dedicada a la produccion, comercio y exportacién de atdn y sardina
con RUC 0992616229001, se encuentra en la ciudad de Guayaquil, Cdla. Guayaquil Mz 1,
Edificio Vasquez 2. Los productos que venden al por mayor son enlatados y conservas, las
exportaciones que realiza la empresa actualmente son dirigidas a Colombia, donde afios atrés
tenia otros destinos que eran Estados Unidos y la Unidn Europea. No obstante, la empresa dejo,
especificamente en el 2015, realizar la distribucion del producto a dichos mercados, esto ante

las dificultades de mantener un sistema logistico.

De acuerdo a los ingresos, la empresa ha mantenido diferentes escenarios entre ellos la
disminucion de la pesca de atin por factores climéaticos como el Fenémeno del Nifio en el 2015,
la volatilidad del precio internacional de este producto también ha tenido su impacto, mas aun
durante la época de sobreexplotacion de este alimento por parte de los principales exportadores

que son Tailandia y Taiwan, reduciendo asi competitividad.

La empresa también tuvo problemas para cumplir con la demanda del cliente lo que gener6 que
se pierdan los contactos comerciales y clientes, esto debido a la falta de coordinacién de
produccidn, restdndole de esta manera prestigio. Entonces al empezar a no apegarse a los
requerimientos del sector o mercado la gerencia consider6 dejar de exportar a la UE, destinando
las ventas solo a Colombia, donde disponen de distribuidores y facil acceso por la parte
logistica y requerimientos técnicos que no representan un problema en comparacion a los otros

mencionados que eran un reto y generaban un incremento de gastos.



1.2.Formulacion del problema

¢Como afectaron los diversos problemas suscitados en la exportacion de atun durante la

comercializacion al mercado europeo de la empresa GETAFE S.A. en el periodo 2012 - 20177?

1.3. Sistematizacion

e ;Cuales fueron los principales mercados internacionales a los que ha exportado atun la
empresa GETAFE S.A. y su participacion durante el periodo 2012-20177?

e (CAOmo han sido los niveles de exportacion de la empresa GETAFE S.A. durante el
periodo 2012 - 2017?

e ;Cual es la logistica que empleaba la empresa GETAFE S.A. en la exportacion de atun

al mercado europeo?
1.4. Objetivos del problema

1.4.1. Objetivo General
Analizar las exportaciones de atin y su incidencia en la comercializacién en el mercado
europeo de la empresa GETAFE S.A. durante el periodo 2012-2017.

Objetivos Especificos

1. Identificar los principales mercados internacionales a los que ha exportado atdn la
empresa GETAFE S.A. para el conocimiento sobre su participacion en el comercio
exterior.

2. Valorar los niveles de exportacion de atin por parte de la empresa GETAFE S.A.
durante el periodo 2012 — 2017 para el analisis de los ingresos FOB generados.

3. Determinar la incidencia en la comercializacion del atun en el mercado europeo por

parte de la empresa GETAFE S.A. para el desarrollo de un informe.

1.5. Justificacién de la investigacion
El desarrollo de las exportaciones ha permitido realizar un incremento de los ingresos para el
Ecuador, las empresas tienen una importante participacion en el comercio exterior por lo que a
través de la investigacion se busca realizar un estudio a partir de un andlisis donde se tenga una
base de informacién la comercializacion en el mercado europeo de atin por la empresa.
Durante el periodo 2012 — 2017 con el fin de identificar el nivel de crecimiento de las
exportaciones, destinos, obstaculos y tasa de crecimiento y cdmo estos indicadores han influido

considerando la problematica relacionada a la insuficiente gestion logistica.



La empresa GETAFE S.A. es un referente en la produccion y exportacion de atun en la ciudad
de Guayaquil, teniendo sus operaciones administrativas en el cantdn y manteniendo
operaciones de pesca en Manta, ha tenido una participacion en la venta de este producto marino
que actualmente solo llega a Colombia. Es evidente que la insuficiente planificacion y gestion
logistica de distribucion han provocado que no mantengan sus ventas en los mercados
extranjeros, asimismo, no lograr ampliar la oferta exportable a nuevos paises aprovechando

acuerdos comerciales, reduccién de medidas no arancelarias, entre otros.

Asimismo, se considera realizar un analisis sobre los procesos logisticos empleados por la
empresa para la exportacion de atin, considerando ademéas cdmo estos se efectuaban durante
la comercializacion al mercado europeo, de manera que en base a los resultados se pueda
realizar un aporte tedrico-académico sobre la importancia que representa la distribucién de

carga, tomando en cuenta criterios de ubicacion, costos, tiempo, transporte, entre otros.

Ademas, a través del respectivo analisis se lograra establecer factores que llevan a una empresa
a desestimar la exportacion de productos a mercados especificos en Europa, considerando los
retos que deben hacer frente a nivel logistico. Con la informacion obtenida mediante la
aplicacion de una metodologia y aporte de nuevos conocimientos se podréa llegar a conclusiones
gue sean relevantes para encontrar posibles soluciones que ayuden a incrementar la eficacia en
el proceso de exportacion del atun por parte de la empresa GETAFE S.A., hacia mercados

europeos.

El aporte tedrico de la investigacion se enfocara en profundizar el estudio sobre las
exportaciones, sus implicaciones y operatividad aplicada para el sector atunero que esté
sustentado por fuentes veraces que demuestren la importancia y oportunidades que se pueden
generar a través de su aplicacion como una estrategia de ampliacibn a mercados
internacionales. De acuerdo a esto, se justifica el estudio como parte de la valoracion académica
y bibliogréfica del trabajo para que sirva como un sustento para nuevas investigaciones que se

realicen a futuro y estén asociadas al sector atunero.

Por lo tanto, la investigacidn es importante porque se busca a través de la utilidad metodoldgica
buscar la novedad cientifica y relevancia social sobre las dificultades que ha tenido la empresa
GETAFE S.A. anivel logistico para realizar la exportacidn de atin a mercados europeos, tomar
en cuenta los niveles de exportacion durante el periodo 2012 — 2017, los principales destinos,
siendo asi parte de la justificacion del proyecto que busca ser parte de los referentes empiricos

tomados en cuenta para el desarrollo de futuras investigaciones asociadas al sector atunero.



1.6.Delimitacién o alcance de la investigacion
La investigacion se realizara durante el 2019 a través de un estudio en la empresa GETAFE
S.A. de la ciudad de Guayaquil para un andlisis de la gestion logistica empleada en las
exportaciones de atln que han realizado durante el periodo 2012 — 2017 y su incidencia en la
comercializacién en el mercado europeo. Donde el campo de estudio sera el del comercio
exterior, area de la logistica de exportacion. El objeto de estudio a partir de informacion

obtenida del departamento de comercio exterior de la empresa.

La empresa se encuentra en la ciudad de Guayaquil, donde los productos que venden al por
mayor son enlatados y conservas. En el 2012 las exportaciones netas de atin fueron de USD
7.017.150,01, para el 2013 los ingresos fueron de USD 6.503.586,21, en el 2014 de USD
4.280.606,92, en el 2015 de 3.147.845,13 y en el 2016 de USD 2.933.621 millones de ddlares.
GETAFE S.A. en el 2017 cerrd con exportaciones netas de USD 2.123.620,05.

1.7. Idea a defender
El desarrollo del anélisis de las exportaciones determinard las incidencias en la

comercializacién del atin en el mercado europeo de la empresa GETAFE S.A.
1.8. Variables de la investigacion
Variable independiente: Andlisis de las Exportaciones

Variable dependiente: Comercializacion de atin en el mercado europeo.



CAPITULO I

Marco Tedrico

2.1. Antecedentes del estudio

En este apartado se procedio a recopilar proyectos que permitieron dar paso a la elaboracion
de la teoria enfocada en la exportacidn, comercializacion y aspectos relacionados con el sector
atunero ecuatoriano y su presencia en el mercado europeo. Los trabajos que se tomaron como

antecedentes para el estudio fueron los siguientes:

El proyecto realizado por Pérez (2018) de la Universidad de Guayaquil con el tema “Evolucion
de las exportaciones del sector atunero ecuatoriano a la Union Europea en el periodo 2012 —
2017 se enfoco en un analisis sobre como se ha comportado la comercializacion de productos
atuneros en paises que forman parte de la UE de manera que se tenga una perspectiva sobre los
beneficios generados a través de los acuerdos comerciales durante el periodo de estudio. Bajo
un enfoque cualitativo que considerod la revision de documentos estadisticos y registros de
entidades asociadas al comercio exterior del Ecuador para llegar a una conclusion sobre el

impacto y beneficio de la oferta exportable a dicho bloque regional en Europa.

La investigacion elaborada por Pérez fue tomada en cuenta como parte de su valoracion tedrica
realizada en funcién a las generalidades de las exportaciones y los antecedentes histdricos de
las negociaciones comerciales entre Ecuador y la Union Europea y sus resultados en la
evolucion de las exportaciones de atdn ecuatoriano. De esta manera, se tuvo acceso a
informacion que fue de importante relevancia para aportar con nuevos conocimientos del tema

de estudio.

La investigacion realizada por Arias (2017) con el tema “Estrategias de posicionamiento
dirigido a consolidadoras que embarcan migas de atin hacia el mercado brasilefno” de la
Universidad Laica Vicente Rocafuerte se enfocé en la elaboracion de un conjunto de estrategias
que tienen como proposito generar un facil y eficiente introduccion de las migas de atdn en
Brasil a través de la aplicacion de principios de marketing internacional, logistica y técnicas de
comercializacion que bajo una metodologia cualitativa se basdé en el levantamiento de
informacion mediante entrevistas a asistentes comerciales de ProEcuador con el fin de

reconocer los aspectos a considerar para ingresar a dicho mercado.



En el trabajo realizado por Arias la investigacién supone un estudio teérico relacionado con la
exportacion y las estrategias enfocadas en el posicionamiento del atin en un mercado
internacional, siendo un material académico e investigativo que resulta favorable para extraer
del mismo una serie de bibliografias y documentos que ayudaron a aportar nuevos argumentos
que ayuden a generar nuevos conocimientos relacionados con el proceso logistico de

exportacion.

Con respecto al trabajo realizado por Quezada (2018) con el tema “Estudio de factibilidad de
exportacion de atin hacia Espafia” de la Universidad Central de Quito se planted como objetivo
el investigar sobre las oportunidades de exportacion de atun enlatado al mercado espafiol a
partir de la recopilacion de informacion documental y la aplicacion de entrevista a operadores
de comercio exterior especificamente agentes de aduana con el propésito de conocer mas sobre
la logistica y documentacidn requerida para obtener el visto bueno de la Autoridad Aduanera

y asi habilitar la exportacion de este producto hacia el pais de destino.

Por ultimo, con este trabajo se pudo tener informacion asociada a la exportacion del atin lo
que ademas fue importante su metodologia que ayudd a establecer los criterios para el proceso
de estudio de campo como parte del disefio utilizado para obtener de parte de los involucrados
sus opiniones, criterios y puntos de vista relacionados sobre la logistica y su situacion actual
que le genera complicaciones para realizar la comercializacion del producto marino hacia el

mercado europeo.

2.1.1. Antecedentes de la empresa

La empresa GETAFE S.A. se encuentra en la Cdla. Guayaquil, Mz. 1 Solar 28 en la parroquia
Tarqui, canton Guayaquil, provincia del Guayas. Se dedica a la produccién, industrializacion
y comercio de productos de mar entre ellos las conservas de pescado (atun y sardina) que se
realiza en funcién con los procedimientos técnicos, de calidad y sanitarios a partir de procesos
que les ha permitido obtener la certificacion internacional HACCP (Anélisis de Peligros y

Puntos Criticos de Control).

Cuenta con una amplia némina de personal técnico especializado que se desempefia en
diferentes funciones que hace que logren obtener un 6ptimo rendimiento de produccion e
industrializacion de los productos de mar para que puedan ser libremente comercializados. A
esto se suma la maquinaria que es sofisticada y de innovacion tecnoldgica para una mayor

rapidez en el proceso empleado.



Figura 1. Proceso de produccion de conservas de pescado en GETAFE S.A.
Fuente: GETAFE S.A. (2019)

En la cadena logistica de la empresa GETAFE S.A. como primer punto por considerar es la
recepcion del atin que es por la planta donde se ejecutan controles minuciosos en el
departamento de calidad antes y durante su descarga con el propésito de garantizar que cumple
con los estandares de calidad, en caso de que este no esté apegado a los requerimientos es

rechazado inmediatamente.

Se realiza la seleccién del atin de acuerdo con su tamafio y especie para pasar por un proceso
de trazabilidad, luego es ingresado en almacenes o cdmaras de frio antes de ser sometido a la
produccion e industrializacion que permita obtener las conservas mediante un flujo de
actividades que se enfocan en el cocinado, limpieza y el enlatado e introducido al autoclave

que ayuda a determinar correctamente el tiempo de vida Gtil para su consumo.

Luego de obtener las conservas se proceden a almacenar por lotes en un area debidamente
acondicionada en espacio y temperatura a través de cajas de carton para su distribucion en el
transporte de carga para su exportacion con destino a Colombia que es el mercado al que
actualmente se comercializa el atin. Las marcas que son enviadas a dicho pais son Lobo de

Mar que es sardina en salsa de tomate y atin “La Espafiola” que es lomitos en aceite.

GETAFE S.A. mantiene un total de 6 variedades de conservas de atin como parte de la oferta

exportable que es dirigida a Colombia y que se detallan a continuacion:

e Lomitos en aceite vegetal.
e Lomitos en agua.

e Lomitos en aceite de oliva.
e Lomitos Light

e Atln pouch
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Los atunes se comercializan en presentaciones de 170 y 1000 gramos en el caso de enlatados
donde se utilizan 48 unidades para ser depositados en cajas en caso del primer peso, para el
segundo la capacidad es de 12 unidades por caja. Para la presentacion “pouch” que es en una
especie de sachet herméticamente sellada con sistema de abre facil y normal que hay

presentaciones de 85 y 200 gramos.

LOMITOS EN ACEITE

Figura 2. Marca comercial La Espafiola de lomitos en aceite de atin comercializado por
GETAFE S.A.
Fuente: GETAFE S.A. (2019)

GETAFE S.A. como exportadora empezé a llegar con las conservas de atin a cuatro destinos
que son: Colombia, Panama4, Estados Unidos, Per(, Espafia, Italia y Holanda. Con el pasar de
los afios la empresa se centro Unicamente en el mercado colombiano reduciendo asi su
participacion en el mercado internacional esto debido a las dificultades logisticas para cumplir
con el transporte y distribucién de una manera simplificada basado en instrumentos de

comercializacién que son:

e Producto
e Distribucion
e Promocién

e Precio

GETAFE S.A. ha mantenido sus esfuerzos en desarrollar técnicas de produccién para cubrir la
demanda en el mercado colombiano lo que le ha restado en el periodo de estudio ingresos por
las exportaciones del atin en conserva y que por ende, al existir las dificultades en el procesos
logistico de exportacion incide en su comercializacion a paises europeos siendo vital al
busqueda de elementos que ayuden a simplificar y hacer eficiente dicho proceso para garantizar

su introduccion a paises de la Union Europea.
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2.2. Marco Teo6rico Referencial

2.2.1. Generalidades de la exportacion

Dentro del proceso de exportacion es importante que el exportador conozca ciertas condiciones
de calidad que le permitan establecerse en un mercado meta, como son; los costos, produccién,
precios, calidad, clientes potenciales, esto quiere decir que debe generar un compromiso en
establecer los medios necesarios para generar un incremento a nivel productivo que le permita

cubrir una demanda especifica donde persiste la insatisfaccion del consumidor.

En cambio, Feenstra (2011) explica que el exportador debe emplear “un sistema estratégico de
exportacion con el fin de generar recursos productivos que le ayuden a generar un margen de
rentabilidad que conlleve a la expansion empresarial a otros mercados metas”. (p. 43). Se
considera que el exportador debe contar con un plan que le ayude a generar un nivel de
produccion sostenible que pueda cubrir la demanda de un mercado potencial, esto considerando
la necesidad de contar con el personal multidisciplinario y calificado que pueda manejar sus

funciones a fin de lograr que la empresa o negocio alcance un desarrollo econdémico.

Para Martin (2014) la exportacion “es el proceso de comercializar un producto o servicio desde
un pais a uno mas fuera de sus fronteras nacionales, con el fin de cubrir una demanda
desatendida o insatisfecha en un mercado determinado”. (p. 1). Es un proceso de venta y
distribucion de bienes o servicios desde un puerto de origen hasta uno de destino, es una
actividad desarrollada por personas naturales y juridicas que desarrollen esta modalidad de
negocio, contando siempre con los permisos Yy la licencia para proceder a la distribucién de los

productos hasta el consumidor final fuera de las fronteras a nivel nacional.

Dentro del proceso de exportacion el exportador debe considerar el desarrollo de un estudio de
mercado que esté debidamente organizado y planificado con el fin de conocer el mercado meta
al cual busca introducir el producto o bien que busca comercializar. Los puntos clave que debe
conocer para un posicionamiento y proyeccion a crecer a nivel econémico y social, son los

siguientes:

e Las politicas aduaneras

e El nivel competitivo del mercado
e Lalogistica

e Los canales de distribucion

e Los puertos o puntos de desembarque de la carga
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e Las necesidades del mercado
e Las costumbres y cultura

e Los precios de la competencia
e Eltipo de moneda

e Las leyes gubernamentales

e Los aspectos psicograficos

Existen variables que deben ser consideradas por el exportador antes de comercializar fuera de
las fronteras nacionales, sin este estudio no podra mantener un bien equilibrio entre los
procesos de costos y los ingresos generados por la exportacion del producto o servicio. Por lo
tanto, es importante que considere posibles razones que puedan generar puntos criticos, con el
fin de implementar estrategias que se adapten a las politicas de calidad y aduaneras del pais de
destino donde se ha proyectado comercializar la carga, de esta manera el riesgo de pérdida se
reduce de manera significativa y existe una mayor posibilidad de posicionarse en el nicho

segmentado.

La exportacion genera ventajas para una empresa u organizacion, pero también se puede ver
afectada por ciertos aspectos politicos que restringen su entrada a otro pais. También es
importante que la capacidad y produccion pueda cubrir una demanda exigida, como también a
nivel local para que el consumidor se sienta satisfecho o pueda adquirir el bien o servicio
deseado.

El exportador debe considerar establecer los costos de produccion de manera adecuada por
medio de un sistema contable a fin de que no represente pérdidas, sino utilidades. Debe
establecer alianzas o0 acuerdos con empresas extranjeras para poder consolidar su producto en
un mercado determinado, contratando un seguro que pueda cubrir el pago debido a algun

siniestro o dafio que pueda sucederle a la carga que es transportada.

2.2.1.1. Elementos del proceso de exportacion

El exportador debe considerar un punto de partida para empezar a ofertar un producto, esto
consiste en seleccionar un mercado previo a un estudio exhaustivo y técnico que ayude a tener
un conocimiento de las necesidades y demanda insatisfecha. Una vez establecido esta variable
se debe generar una matriz productiva que pueda ser competitiva con otras empresas que se

dedican a la misma actividad econémica.

13



El exportador debe cumplir con los deseos del importador, en cuanto al volumen de la demanda
y la calidad del producto, generando una buena oferta exportable que cumpla con los
requerimientos del consumidor. La negociacion debe abarcar términos y politicas que
beneficien a las partes, esto considerando; el precio, la utilidad, el tiempo de distribucién desde
el puerto de origen hasta el destino y la respuesta oportuna ante un problema que surja durante

la logistica.
Segun Riesco (2011) indica que es importante considerar dentro del proceso de exportacion:

Los aspectos demograficos donde se tenga una percepcién del nivel poblacional del pais
donde se busca introducir el producto. Se debe considerar la situacion socio — politica, donde
debe considerar las normas aduaneras para los ciudadanos permitiran establecer el producto o

servicio de manera significativa.

Es importante considerar la situacion actual en el pais de destino de la carga, con el fin de tener
una perspectiva del comportamiento del consumidor ante la oferta exportable. Esto con el fin
de evitar que el exportador perciba pérdidas econémicas, debido a aspectos politicos, sociales,

econdmicos, climaticos, aduaneros, entre otros.

Cuando se define el mercado y los volimenes de la demanda a cubrir, es importante que el
exportador mantenga los conocimientos técnicos y adecuados sobre los procedimientos y
tramitologia para la exportacion, esto implica que debe saber con exactitud que documentos
deben entregarse durante el proceso para que la carga sea embarcada en el buque para su

traslado hasta el puerto de destino.

Durante el proceso de exportacidn es importante que el exportador tenga conocimiento de la
fraccion arancelaria del producto ofertado, esto con el fin de definir un precio que sea
competitivo y atractivo para el consumidor final. Debe determinar el tipo de transporte acorde
a las necesidades del importador, esto con el fin de asegurar que la carga llegue a su destino en

el tiempo menor posible, generando satisfaccion y futuras negociaciones.

Es importante que las proyecciones del exportador se dirijan a paises donde existen acuerdos
bilaterales, multilaterales o regionales para aprovechar las facilidades para introducir un
producto en un mercado, de esta manera disminuyen los limitantes que se pueden dar por la

ejecucion de barreras arancelarias en un pais, donde busca proteger la produccion interna.

Como punto esencial es importante que el exportador tenga conocimiento de las normas
técnicas y de calidad para que el producto ofertado sea apto para el consumo humano. EI bien

debe contar con todo el etiquetado correspondiente a las exigencias del importador, ademas de
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contar con el desarrollo de politicas de seguridad que detalle el uso de los insumos, materia

prima, quimicos, etc., para el proceso de produccion o elaboracion.

2.2.1.2. La importancia de las exportaciones

En el desarrollo del contexto econdmico, las actividades de exportacion son esenciales porque
representan una accion que influye en el proceso de distribucidn de bienes, estos al ser de
caracteristicas heterogéneas, representa un desarrollo logistico eficiente que permite su

introduccién en un mercado de destino.

Para Barragan (2014) en la oferta exportable “existen productos homogéneos y heterogéneos,
el segundo es exportado debido a que es esencialmente diferente a los productos
comercializados en el mercado doméstico de destino como por ejemplo productos verdes, de

mar, entre otros”. (p. 2)

En funcion a lo indicado por el autor cuando se menciona la exportacion toma en cuenta en la
venta internacional de un bien cuyas caracteristicas hacen que varie con referencia a otra oferta
exportable que esté a disposicion de cliente que busca un bien que se adecue a sus necesidades

bajo caracteristicas de calidad, marca, precio, entre otros.

De acuerdo con Navarro (2017) la exportacion “es el proceso de comercializacion de un
producto diferente que no puede compararse entre otros bienes en cuanto a caracteristicas de

precio, calidad y uso”. (p. 32)

En el proceso de exportacion las empresas desarrollan productos que ingresan a un mercado de
destino cumpliendo con normas de calidad, legislacion técnica, normas de etiqueta, entre otros
requisitos que establece la autoridad aduanera donde las caracteristicas del bien son diferentes

a otros, esto puede ser porque se comercializa bajo una marca comercial o por su calidad.

Por lo tanto la exportacion es un proceso de comercializacion que cumple con requisitos
aduaneros para el transporte de un producto elaborado en el pais de origen hacia el de destino
con el fin de poner a disposicion del consumidor un bien que destaque por sus caracteristicas,
calidad y precio que no es similar al de otros que son producidos en el mercado doméstico que

realiza la importacion de consumo.

Lo tratado en funcion a la exportacion, refleja la importancia que tiene la diversificacion de la
oferta exportable y como este puede ser un medio de desarrollo de la actividad econdmica, que
garantice el mejoramiento productivo y posicionamiento comercial. La ensefianza sobre este

tema a nivel de bachillerato puede resultar ser parte de una nueva propuesta de aprendizaje que
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posibilite los cambios de visidn del estudiante sobre la manera en que se deben desarrollar las

actividades de comercio exterior.

2.2.1.3. Efectos de las exportaciones
A continuacion se realiza la argumentacion tedrica de los efectos de las exportaciones mediante

los siguientes indicadores:
Productivos

Segln Rosales y Herreros (2017) las exportaciones de productos tienen un efecto productivo
“debido al aumento del flujo del comercio entre paises donde se abren nuevos mercados que
demandan dichos bienes con el fin de incrementar la economia y el abastecimiento a una

demanda insatisfecha”. (p. 143)

La apertura de las exportaciones a mercados internacionales es un foco de desarrollo
productivo, debido al aumento de la demanda, lo que exige al pais exportador ampliar esfuerzos
en mano de obra, maquinaria y procesos de producciéon con el fin de cumplir con los
requerimientos del importador y asi aumentar la economia mediante el crecimiento paulatino

de la oferta exportable de bienes calificados como parte del flujo comercial.

Navarro (2017) indico que la liberacion del comercio exterior “ha traido consigo un aumento
de las exportaciones gque se plantean bajo modelos productivos que tienen como fin suplir
necesidades de paises que carecen de un bien especifico o no logran cubrir la demanda”. (p.

431)

La productividad aumenta con el efecto de las exportaciones que demandan un crecimiento de
la fuerza laboral y materiales con el fin de hacer de una produccidon eficiente para obtener
productos como materia prima o procesados de calidad que cumplan con todas las normas
técnicas, fitosanitarias y arancelarias para que logren ingresar al mercado de destino sin
restricciones o complicaciones. El aumento de la oferta exportable dinamiza las actividades de
las industrias y a su vez ayuda a los pequefios productores a mejorar su situacion con el aumento

de ingresos.

Desde un punto de vista empirico se puede establecer que las exportaciones de productos son
un indicador favorable para el incremento de la productividad de una empresa, teniendo un
efecto mayor en la apertura del flujo comercial que es determinante en la competitividad y
fundamental para el desarrollo de los sectores que intervienen en la cadena integral de

exportacion.
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Comercial

Para Parada (2013) la asimetria de las exportaciones “da respuesta al fortalecimiento de las
relaciones comerciales que son bilaterales o multilaterales y que tienen un efecto especial en el

aumento de la integracion econdmica”. (p. 43)

Las exportaciones dan flexibilidad a nivel comercial que se debe a su crecimiento esta dado
por la cooperacion técnica y el compromiso entre paises de fortalecer la dinamica del comercio
exterior mediante mejores relaciones comerciales que se suscriben bajo acuerdos, lo que
provoca la liberacidn de aranceles, menos restricciones de barreras no arancelarias y mayor

competitividad, favoreciendo al sector industrial, productivo y agricola.

Es evidente que se dan beneficios con el aumento de las exportaciones de productos donde el
impacto recae a nivel comercial ya que dan paso a la apertura de nuevos mercados que buscan
el intercambio de bienes para un crecimiento sostenido de las economias y la divergencia de
acuerdos que sean basados en beneficios para todas las partes involucradas en el comercio

exterior.

Por Gltimo, De la Hoz y Gonzélez (2016) establecen que las exportaciones “son hoy en dia un
elemento esencial para el buen desempefio comercial de las empresas que estan involucradas
en el comercio exterior y que de su aporte a la economia se da paso al desarrollo integral

empresarial y aduanera”. (p. 33)

Conforme a lo indicado por los autores es evidente que las exportaciones tienen un efecto
comercial ya que surgen de las estrechas relaciones comerciales que son existentes entre dos o
mas paises donde se establecen condiciones de cooperacion y apertura del flujo de comercio
que le da mayor accesibilidad a este tipo de bienes a mercados metas para lograr una posicion

en la mente del consumidor y liderar la oferta exportable en el lugar de destino.
Econdmico

Para Villamar (2013) las exportaciones son un indicador econémico que al crecer en valor FOB
benefician los resultados comerciales “debido a su considerable aporte a los sectores
productivos que dependen de esta actividad para mantener buenos resultados en su economia
lo que en criterios microecondmicos es favorable para el mejoramiento del empleo y buen

vivir”. (p. 9)

Un pais alcanza mejores indices econdmicos cuando tiene ventajas con relacion a su oferta

exportable, si mantiene una fuerte cartera de productos no petroleros tendra mayor presencia
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en los mercados internacionales, lo que resultard favorable para fortalecer los indices
macroecondémicos como son el PIB y la balanza comercial frente a las importaciones. Ademas
de favorecer al mejoramiento de los indices promedio de consumo en el mercado de destino

que atribuye con el retorno del flujo de divisas.

Angulo (2014) indic6 que las motivaciones que conllevan a buscar el crecimiento de las
exportaciones “se dan por aumentar las ganancias que influyen en la economia y esta a su vez
es determinante para mantener buenos resultados en la balanza de pagos, beneficiando al pais

exportador en criterios de economia de escala”. (p. 3)

A medida que las exportaciones crecen se dinamiza la economia donde se unifican los
mercados para hacer esfuerzos en el aumento de la productividad y con ello optimizar la
comercializacion de productos que aportan no sélo a las empresas, sino a la erradicacion de la
pobreza, la disminucion de las brechas de desigualdad en el sector empresarial y el aumento de

los ingresos para el Estado que influya en el gasto publico para el desarrollo social y civil.

Segun Gutiérrez y Ortega (2017) indicaron que las exportaciones “contribuyen al crecimiento
econdémico debido al aumento de los ingresos de divisas al pais exportador para que asi se

logren conseguir mejores indices que conllevan a una economia de escala”. (p. 14)

Las exportaciones tienen una estrecha relacion con el crecimiento econémico donde su
incidencia nace de la apertura comercial y que permite hacer una medicion sobre su
representativa aportacion al Producto Interno Bruto (PIB) que se beneficia del volumen de los
productos comercializados en mercados internacionales y que suponen un factor de
importancia ante la liberacion comercial y la reduccion de los indicadores de pobreza que

pueden afectar el rendimiento de comercio exterior de una nacion.

Por lo tanto cuando las exportaciones son favorables para un pais estos traen consigo efectos
positivos a nivel econdmico, y que al destacarse los productos como oferta exportable al tener
la aceptacion del mercado meta se logra un escenario de rapido crecimiento que incide en el
aumento de las ganancias netas para que asi se dé una expansion de la estructura comercial
productiva y financiera que son indicadores especiales e importantes en la erradicacion de la
pobreza, desigualdades y el desarrollo social inclusivo de los sectores empresariales, pequefios
productores y artesanos.

Un pais que extiende su oferta exportable tiene mayores oportunidades de incrementar sus
indices economicos, por lo tanto es vital proponer nuevos productos que ayuden a los paises
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cuyas economias son abiertas al desarrollo de acuerdos comerciales para que asi se logren
aprovechar las ventajas aduaneras y se introduzca en los mercados internacionales de manera

que tengan un efecto positivo en los deseos del consumidor.

El desarrollo de las exportaciones de productos representa una nueva alternativa donde las
empresas 0 pequefios productores aprovechen los atributos del bien para lograr una ventaja
comparativo en un mercado internacional, poniendo a disposicion del consumidor una nueva
opcidn que destaque por su calidad, precio, procedencia, entre otros elementos que forman

parte de las caracteristicas y usos.

Una mayor participacion de pequefios empresarios en el comercio exterior favorecera a la
economia del pais, por lo que es indispensable emplear medios basados en el contexto
educativo para la formacion técnica-productiva de personas que adquieran cualidades,
habilidades, destrezas y competencias que los hagan capaces de emplear diferentes estrategias
orientadas a la exportacion de productos que conlleven no s6lo a mejores resultados de la
economia del pais, sino a darles una mejor situacién econémica y reduccion de los indices Gini

de desigualdades.
2.2.1.4. Tipos de procesos de exportacion

Segun Cotty (2014) la exportacion directa “tiene desventajas en el caso que la MYPYME no
cuente con el personal calificado y departamento de gestion de comercio exterior para realizar

la gestion que facilite el acceso al mercado de destino™. (p. 3)

La exportacion directa también trae desventajas cuando la empresa no cuenta con los
suficientes recursos para el acceso al mercado por lo que demanda mas gastos de investigacion
e inteligencia de mercadeo por lo que reduce el nivel la rentabilidad de la venta internacional.
Por lo tanto son elevados los riesgos donde mas influye el pago que se requiere para diferentes

gestiones.

De acuerdo con Angulo (2014) la exportacién directa maneja tres modalidades que son las

siguientes:

e Venta directa a clientes: Se realiza por parte de una empresa donde se vende

directamente a los clientes mediante una propia logistica de exportacion.
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e Venta a través de distribuidor: La empresa cuenta con la produccion, logistica y
recursos para vender el producto y servicio a un distribuidor o importador en el mercado
de destino para que este mediante una distribucion detallista llegue al consumidor final.

e Ventaa unasucursal: La empresa cuenta con sucursales en un mercado de destino en
el exterior donde cuenta con los recursos para la exportacion directa para que se realice

la comercializacion hacia el consumidor final.

La exportacion directa maneja tres modalidades de comercializacion internacional donde en
todas estas, la empresa emplea su propia logistica para llegar al mercado de destino. Por lo
tanto resulta ser ventajoso porque se puede mantener una relacién directa con los clientes a
través de una mejor estrategia de negociacion y flexibilidad para la adaptacion a todos los

requerimientos para el acceso al mercado de destino.

Segun Darddn (2016) la exportacion directa se refiere “a proceso de comercializacion
internacional de un producto que es realizado por una empresa mediante su propia gestion de

exportacion especializada para reducir gastos aduaneros y mejorar las operaciones”. (p. 32)

De acuerdo con el autor la exportacion directa se refiere a un proceso de venta internacional
donde una empresa sin recurrir a una empresa de servicios profesionales de comercio exterior
o intermediario realiza la comercializacién de un bien o servicio con el cliente o importador,
en el que por la menor participacion de operadores o actores de comercio exterior provoca que
no se eleven los gastos generados a nivel aduanero y provoco mejores controles sobre los

procedimientos.
Para Gomez (2016) los elementos que forman parte de la exportacion directa son los siguientes:

e Personal especializado y capacitado
e Destino de la exportacion

e Conocimiento del mercado

e Recursos financieros

e Departamento de comercio exterior

e Entre otros

En la exportacion directa se implican diferentes elementos que tienen como fin lograr que se
cumpla con éxito la venta de un producto o servicio, donde la empresa esta especializada y
cuenta con los recursos financieros para no recurrir a gastar por la contratacion de un servicio

aduanero o Agente Afianzado de Aduana para la tramitacion de la documentacion y
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requerimientos de exportacién donde se enfoca directamente a un mercado debidamente

segmentado.

De la Hoz (2016) indic6 que “las pequenas empresas por no estar en condiciones de realizar
por su propia cuenta la gestion de exportacion buscan comprometerse a través de la via de un

intermediario para ingresar al mercado de destino”. (p. 21)

Las empresas que tienen una limitada gestion logistica y recursos para la exportacion directa
operan a través de intermediarios que se hacen cargo de realizar la tramitacion y entrega de
documentacidn que exige la autoridad aduanera del pais de origen, suplir de informacion que
requiera el importador como por ejemplo certificados fitosanitarios, documento de transporte,
entre otros, segun el termino de negociacion que se haya establecido en el contrato de compra
— venta, como es el caso del Incoterms, método de pago, clausulas, fecha de entrega, entre

otros.

Segun Aguilar (2017) la exportacion indirecta “representa el trabajo realizado por un operador
de comercio exterior que se encarga de realizar todas las acciones relacionadas con la
comercializacién de un producto o servicio, son las empresas profesionales o personas

independientes que asumen esta responsabilidad”. (p. 43)

La exportacion indirecta es realizada por empresas que no disponen de los recursos para realizar
la negociacion directamente con el importador, en este caso acuden a profesionales que realicen
la gestion donde también es visible el gasto que se requiere para lograr acceder al mercado. La
mayoria de las microempresas hacen uso de esta modalidad de exportacion en el comercio

exterior.

En la exportacion el canal de distribucion indirecto se realiza a través de la contratacion de un
intermediario u operador de comercio exterior del pais de origen que se por su condicion es
quien asume todas las responsabilidades y riesgos en el desarrollo de las operaciones
aduaneras. Este servicio normalmente es contratado por pequefias empresas o aquellas que por
su actividad no disponen de un departamento de comercio exterior que se encargue de realizar

estas acciones bajo sus propios recursos.

Segun Cotty (2014) la exportacion indirecta se enfoca en tres elementos que son los que asumen

la responsabilidad:

e Agentes compradores: Son un grupo de intermediarios que se encuentran en el pais

de residencia de la empresa exportadora y que es contratada para que presten servicios

21



profesionales para la busqueda e investigacion de mercados que permita el acceso del
producto.

e Agentes de exportacion: Son los encargados en realizar las operaciones aduaneras de
exportacion que requiera la empresa que comercializa el producto y que cobran una
comision en base a las ventas realizadas.

e Empresas comercializadoras: Son empresas que prestan servicios de exportacion a
través de un contrato con el fin de cumplir con todas las gestiones realizadas para llegar

al mercado de destino.

La exportacion indirecta comprende tres agentes que son parte de intermediacion para llegar al
mercado de destino, donde trae consigo ventajas para la empresa ya que no se requiere de una
fuerte inversion y los riesgos disminuyen ya que la responsabilidad recae sobre el operador que
presta sus servicios. Ademas por ser un aspecto personalizado ayuda a la minimizacion de las
conexiones comerciales con los importadores por lo que es mas facil realizar la gestion de

tramitologia de la exportacion.

No obstante, la exportacion indirecta también trae consigo desventajas que limitan las
negociaciones directas con las empresas importadoras y la comunicacion con el consumidor
final. Ademas, genera obstaculos para el desarrollo de estrategias de marketing o que se
adquieran pérdidas debido a que la empresa contratada para realizar el servicio de exportacion
no tenga la experiencia y conocimientos técnicos por lo que puede entorpecer las operaciones

aduaneras encareciendo gastos.

2.2.2. Teorias del comercio exterior

El desarrollo de las teorias del comercio internacional pretende plantear una formacion sobre
los efectos que generan esta actividad con relacion a la produccion y consumo, y que se
establecen en tres categorias, con el fin de abordar sus criterios determinantes para llegar a un

consenso sobre el sistema de comercio que se maneja a nivel mundial.

Las teorias tradicionales en el comercio internacional definen que el sistema de comercio entre
paises demuestra diferencias existentes en productividad, asi como en la oferta y demanda,
estos se constituyen en el modelo de la ventaja absoluta de Smith o denominado también como
“la mano invisible”, seguido del modelo de la ventaja comparativa de David Ricardo vy el
modelo de Heckscher-Ohlin (Garcia D. , 2018)
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El modelo de la ventaja absoluta determinada por Adam Smith tiene como caracteristica
ensefar sobre la regulacion del sistema de comercio, en el que un pais tiene la capacidad de
especializacion en la produccion de mercancias en las que tiene completa ventaja frente a otros

paises.

Con referencia a la ventaja comparativa como una teoria elaborada por David Ricardo, se
establece como base que los costos son relativos, en funcion al proceso de intercambio que es
una posibilidad entre ambos paises, buscando obtener beneficios mutuos. Por Gltimo, la teoria
de Heckscher-Ohlin se basa en el aprovechamiento de la produccion intensiva en un pais para
hacer uso del sobrante como oferta exportable, considerando que la demanda ha sido cubierta.

Generando un aumento de los ingresos por concepto de ventas internacionales.

En la ultima categoria de las teorias del comercio internacional se encuentran los novisimos
gue son bases que forman parte de los nuevos sustentos en el sistema de comercio internacional
basadas en las teorias de Redding, Schott y Bernard, que defienden la diferenciacion de
empresas mediante la productividad en una industria, por lo que al incrementarse la produccion
de un producto conlleva al aumento de los precios de inputs y la demanda. (Garcia D. , 2018).
Por dltimo, también se sustentan las teorias de Baldwin y Forslid sobre la importancia de la
liberacion del comercio que permite a las industrias incrementar sus ganancias, provocando un

bienestar social a partir del crecimiento de las tasas de empleo, ingresos y estilo de vida.

La nueva teoria del comercio internacional sustenta sus bases en la competencia imperfecta,
donde se demuestra que entre los paises existen oportunidades para hacer frente a un mercado
en madurez (saturado) a través de mecanismos que no soélo se enfocan en el trabajo como un

medio homogéneo (Fuentes, 2014)

Esta teoria se sustenta del coste de oportunidad que fue desarrollado por Haberler, donde
puntualizaba que los paises no s6lo competian a través de la produccion y el trabajo como
recursos homogeéneos, sino mas bien en el costo — beneficio que permite obtener un producto

con su exportacion a un mercado determinado.

Otra de las teorias que se sustentan es la de Modelo de competencia monopolistica que fue
desarrollada por Krugman, que se basaban en la consolidacion de un producto o servicio frente
a otros que acaparan el mercado de la exportacion de bienes de consumo, como parte de las

competencias imperfectas.
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Esta teoria desarrollada a mediados de los afios 60 por Vernon tenia como proposito establecer
gue una empresa pionera para lograr mejores niveles de rentabilidad tenia que disponer de
plantas productivas cerca del mercado meta, esto con el fin de suplir la demanda inicial y cobrar
precios altos por el lanzamiento de nuevos productos que se caracterizan por ser innovadores
(Garcia D. , 2018)

Con el incremento de la demanda del producto nuevo, otros paises empiezan a generar la
produccion del bien para abastecer los mercados domeésticos y conforme sigue el tiempo de
ciclo de vida, este pasa por una etapa de madurez, que cumple con unas caracteristicas de
estandarizacion siendo importante la optimizacion de los procesos competitivos y productivos

para tener la capacidad de cubrir la demanda de paises en vias de desarrollo.

La teoria del ciclo de vida del producto forma parte de otros sustentos que demuestra como
funciona el sistema de comercio, destacando la produccion como base esencial para alcanzar
la optimizacion de la productividad de bienes que son creados con el fin de abastecer un
mercado, dando paso a los procesos competitivos, que demandan el esfuerzo para estandarizar

las caracteristicas del bien a partir de mejores técnicas de procesamiento.

2.2.3. Antecedentes de los acuerdos comerciales entre Ecuador y la UE

Habida cuenta de la relativa novedad de este Acuerdo, existe poca produccion académica. La
produccion abarca analisis sobre los contenidos del Acuerdo al momento de la suspension de
las negociaciones. Analisis del instrumento frente a otros de la region y su posible mutacion a
un “Acuerdo de Comercio para el Desarrollo” como estrategia para retomar la negociacion
(Chuquimarca, 2015)

Existe un articulo seminal sobre las relaciones entre la UE y América Latina en el marco de los
Acuerdos de Asociacion (Chuquimarca, 2015). El trabajo explica el proceso que siguieron
Mercosur, Chile y México cuando iniciaron la negociacion con la UE, se explica como el pilar
comercial se introdujo en los Acuerdos de Asociacion de la UE, con el objetivo de fortalecer
los procesos de integracion regional impulsados por la UE mediante negociaciones de region a
region. Se analiza asimismo cémo este pilar que fue parte integrante de los Acuerdos

concluidos por México en 2000 y Chile en 2002.

También se explica el giro de la UE desde una politica multilateral hacia la bilateral y del
cambio del centro gravitacional en las Comisarias de la UE encargadas de estos acuerdos, desde

relaciones exteriores hacia comercio (Espinoza Génesis y Gomez Adriana, 2016). Se han
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producido criticas académicas a los acuerdos comerciales que Ecuador negocid y negociaba
(Chuquimarca, 2015), frente a las cuales se han dado las respectivas contra criticas (Latorre,

2017). A continuacion, se ofrece un detalle mas amplio de la literatura sobre el Acuerdo.

Originalmente en el caso de los paises andinos fue tratado de manera distinta, pues “el comercio
no constituia un tema importante entre las dos regiones” (Chuquimarca, 2015). Resulta
interesante notar que en 2010 la Unidn Europea retomo las negociaciones con el MERCOSUR
(Chuqguimarca, 2015), y lo hace sobre la base de un esquema de asociacion de tres pilares como
aquellos que suscribié con Centroamérica, Chile y México “Se trata de un acuerdo de libre
comercio, pero incluye didlogo politico y cooperacion en varias areas, para ir hacia una
asociacion estratégica y regional (Latorre, 2017)”. Esto implica que el hecho de negociar
Gnicamente un pilar comercial es una receta que se ha aplicado predominantemente para los

paises andinos.

La particularidad andina es abordada por este trabajo, que sefiala la influencia que los cambios
de regimenes politicos en Ecuador y Bolivia tuvieron en el proceso de negociacion y como
desembocd en la adopcién de un marco flexible de negociacion que permita a cada Miembro
de la CAN avanzar en la negociacion con la UE a velocidades y con ambiciones diferenciadas

segun su nivel de desarrollo mediante un esquema “multipartes”.

En el texto se aborda la mecénica del Acuerdo desde la perspectiva de la integracion, explica
el estado de la situacion hasta 2009 cuando las negociaciones se detuvieron; y se finaliza con
un recorrido del contenido del “Acuerdo de Comercio para el Desarrollo” que Ecuador propuso
a la UE y se detalla el nuevo enfoque adoptado en cada una de las disciplinas del Acuerdo. El
articulo se produce en momento en que Ecuador habia anunciado su separacién del proceso por

el incumplimiento de la UE a los fallos sobre el diferendo sobre bananos en la OMC.
2.2.4. Historia de la produccién y exportacién de atun del Ecuador

Ecuador, al estar ubicado en la parte noroccidental de América del Sur, es un pais
esencialmente andino, atravesado por un sistema montafioso y por la linea ecuatorial, ambos
factores, sin duda, tienen influencia decisiva en la division del paisaje en tres regiones naturales
mas la region insular. Debido a la privilegiada posicion geografica de las costas del pais,
recibimos la influencia de la parte sur del Pacifico Norte, donde el agua posee menos salinidad
que la que se encuentra en las latitudes medias, esto debido a la abundante precipitacion
ecuatorial durante todo el afio.
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Segln investigaciones realizadas por la Direccion de Comercio e Inversiones de
PROECUADOR (2013), determinaron que el inicio de la pesca comercial de peces pequefios
en el pais se inici6 en 1960 siendo uno de los factores externos determinantes el desplome de
la pesqueria de anchoveta en aguas peruanas, ya que por este motivo gran parte de las
embarcaciones fueron adquiridas por 28 empresas ecuatorianas, industrializando la capacidad

de la flota atunera local (Latorre, 2017).

Al mismo tiempo, la coyuntura econdémica permitio, el impulso y desarrollo de la
infraestructura de las fabricas conserveras y harineras del mercado, transformando en su
totalidad la industria del atin. Segun lo mencioné esta entidad, los peces pequefios forman
parte de los recursos pesqueros de mayor importancia econdémica y social del Ecuador, y su
actividad extractiva, desembarques, procesamiento (enlatados y harina de pescado) y

exportaciones genera un rubro importante de divisas para el pais.
La actividad pesquera esta orientada a la extraccion de:

e Recursos transzonales y altamente migratorios (atunes principalmente)

e Alas poblaciones de peces pelagicos pequefios (enlatados y harina de pescado)

e Especies demersales o pesca blanca (productos frescos y/o congelado entero o en
filetes)

e Pesca de camar6n marino y su pesca acompafante.

A partir de la mitad del siglo XX, la industria pesquera ecuatoriana desarrollé sus
actividades orientadas al comercio internacional. Esta industria se habia enfocado, hasta esos
afios, en cubrir la demanda interna del mercado nacional. El desarrollo de la industria pesquera

de exportacion estuvo precedido por dos importantes hitos:

e La firma de la Declaracion de Santiago entre Chile, Per( y Ecuador en 1952, cuyo
objetivo fue precautelar los recursos vivos marinos de esos paises. Desde ese afio,
Ecuador declar6 norma de su politica maritima internacional, su soberania y
jurisdiccion exclusiva sobre una distancia minima de 200 millas marinas; v,

e El nacimiento de la actividad pesquera industrial asociada a la captura, procesamiento
y comercializacion del atin y del camardn marino, con plantas que se instalaron en

Manta, Guayaquil y Posorja, respectivamente.

La creacion de un cluster, que se fue perfeccionando a lo largo de los afios, con procesos

integrados tanto horizontal como verticalmente, ha impulsado el crecimiento de la industria

26



atunera. Ese cluster integra una cadena productiva que va desde la extraccion del recurso

pesquero, a través de una flota pesquera propia, hasta la produccion y exportacién del producto.

De igual manera, la industria atunera genera encadenamientos productivos con otras
actividades industriales, como es el procesamiento de la harina de pescado e industrias conexas,
proveedoras de insumos y materiales para el proceso de agregacién de valor del atun y otros
servicios de apoyo a la cadena como la industria de hidrocarburos, aluminio y metalmecanica,
eléctrica y electronica, servicios portuarios, logistica, frigorifica, tratamiento de aguas y

laboratorio, entre otros.

La industria del atan es la principal actividad del sector pesquero industrial del pais, y ha
logrado en sus tres fases, captura, procesamiento y comercializacion, cumplir con las
regulaciones y estandares de calidad e inocuidad sanitaria de la normativa nacional tales como:
INEN, MAG (antes MAGAP), INP, e internacional: OMC, CIAT, FDA, OMS, FAO, ISO,
DOLPHIN SAFE, HALAL, IFS, BRC, KOSHER, entre otras; y, en el ambito laboral: OIT.

Se estima que, entre la captura y procesamiento, la industria genera un promedio de 24.000
puestos de trabajo directos, lo que conlleva a un total de 120.000 puestos de trabajos indirectos
entre toda la cadena de valor del atun y, al menos, el 53% de las personas empleadas en plantas

procesadoras de atun son mujeres.

La industria del atin se ha convertido en una de las principales fuentes de ingresos para la
economia del pais, aportando con, aproximadamente, el 65,48% de la generacion de divisas del
sector pesquero (2010 —2017). Represento el 8,71% de las exportaciones no petroleras del pais
durante el mismo periodo (para este calculo se tomd en cuenta al atin en conserva y lomos,
1604.14 y 1604.20, respectivamente).

La flota pesquera ecuatoriana de atun es una de las mas importantes del Oceano Pacifico
Oriental (OPO). Inicialmente, la industria del atin estuvo conformada por 42 embarcaciones
cafieras con cebo vivo y 26 cerqueras, de poca capacidad y autonomia. La industria atunera
ecuatoriana se centra, particularmente, en la captura de las siguientes especies: atlin aleta
amarilla (Thunnus albacares), atin ojo grande (Thunnus obesus) y listados o bonitos
(Katsuwonus pelamis), utilizados, en su mayoria, para el proceso de transformacion del atin

en conserva y lomos.

Actualmente, la flota del sector atunero cuenta con 114 embarcaciones que aseguran el 60%

del aprovisionamiento de materia prima requerida por la industria nacional. De acuerdo a la
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informacion estadistica de la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la
Agricultura (FAQ), el Ecuador se ubica en el sexto puesto de capturas de atin a nivel mundial
en todos los océanos, representando el 5,83% del total capturado, durante el periodo 2010 —
2017, para las siguientes especies: atun aleta amarilla, atin ojo grande y listados o bonitos.
Indonesia (13,27%), Japon (8,54%), Taiwan (6,62%), Corea del Sur (6,58%) y Espafia (5,94%)
son los paises que registraron mayores capturas a nivel mundial, en el indicado periodo y en
las especies mencionadas. En 2015, el Ecuador aumentd su participacion al 7,06% del total de

capturas de atin en el mundo.

Después de 46 afios, en 1998, la flota atunera ecuatoriana se ubicd en el segundo lugar en
capturas obtenidas en aguas nacionales e internacionales, después de México. Para 1999, el
Ecuador ya ocupaba el primer lugar manteniéndose en esa posicion hasta el afio 2016, con una
participacion del 43,60% en el total de las capturas efectuadas en el OPO, segln los datos de
captura presentados por la Comision Interamericana del Atin Tropical —CIAT- (Gréafico Nro.
1). Para el periodo 2010 — 2016, el Ecuador representd, en promedio, el 41,03% del total de
capturas registradas por la CIAT, seguido por México (23,13%), Panama (10,30%), Venezuela
(7,15%) y Nicaragua (2,59%).

2.2.5. Generalidades y caracteristicas del atin de exportacion

El atin de exportacion es altamente demandado a nivel internacional, debido a su fuente de
nutrientes que son esenciales para el consumo humano. Este alimento cuenta con diferentes
propiedades como la vitamina D, proteinas, omega — 3, acidos grasos, entre otros. Cada uno
contiene un aproximado de hasta 5 gramos de grasa por cada 100 gramos de porcion, son bajos
en colesterol y sodio, lo que hacen que resulte ser un alimento ideal para las mujeres durante
la lactancia, recomendando que sea el atun blanco o albacora (Ministerio de Comercio Exterior,
2018)

Su consumo se recomienda por sus altos nutrientes, y ademas por tener propiedades que
permiten reducir riesgos de problemas cardiovasculares, problemas inmunol6gicos, cancer,
osteoporosis, entre otros beneficios para la salud. El atun ha ganado popularidad a nivel
mundial lo que le ha atribuido ser un alimento indispensable en el hogar, que se encuentra en

diferentes presentaciones ya sea crudo, enlatado, en conserva, entre otros.

Con el incremento del consumo de atun a nivel mundial, las exigencias y requerimientos para
su consumo han aumentado, con el fin de preservar la seguridad sanitaria y salud de las

personas. Las exigencias del consumidor van dirigidas al atin en conserva como principal
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presentacion, debido a que es producido bajo estandares de calidad y trazabilidad que se le

atribuye sus caracteristicas naturales (ProEcuador, Perfil: Atan, 2018).

Las caracteristicas y calidad organoléptica del atun de Ecuador le han otorgado un
reconocimiento a nivel internacional, debido a las corrientes de agua fria que permiten un mejor
desarrollo del pez, asi como la capacidad de pesca y captura en el pais para lograr obtener la

oferta necesaria para cubrir la demanda en los mercados extranjeros.

En Ecuador, para garantizar que el atin cumpla con criterios de exportacion se han establecidos
a través del MAG (Ministerio de Agricultura y Ganaderia) la implementacion de un nuevo Plan
Nacional de Control, establecido en conjunto con el Instituto Nacional de Pesca (INP) logrando
asi que se cumplan con criterios de calidad y garantizar las exigencias de los mercados

internacionales y del que esta vigente desde el 2015 (Ministerio de Comercio Exterior, 2018).

Los criterios que se toman en cuenta con relacién a este documento que define criterios de

control sanitario se enfoca en:

e Cadena de trazabilidad

e Requerimientos para embarcaciones costeras y de alta mar
e Requisitos para empresas procesadoras

e Requerimientos de transporte maritimo

e Protocolo de certificacion

e Procedimientos de control

e Requisitos para obtener el certificado sanitario

El fin del sistema de trazabilidad para los productos de mar entre ellos el atin, es que se
demuestre su origen, los procesos empleados para su tratamiento, manipulacion, control de
calidad, y los protocolos para la entrega de este hasta su destino, en base a procedimientos
legales y correctos en la logistica de exportacion de acuerdo con el tipo de transporte

seleccionado.

Ademas, el sector atunero esta sujeto a otros controles como el establecido el 5 de julio del
2010 a través del Acuerdo Ministerial 241 que también define los requerimientos sanitarios

minimos que se enfocan en:

e Construccion y materiales de construccion

e Exigencias sanitarias e higiénicas
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e Exigencias especificas para el enlatado que es aplicado para la industria
e Anadlisis de Peligros y Puntos Criticos de Control (HACCP)
e Revision del HACCP

2.2.6. Proceso de exportacion de atin via maritima

De acuerdo con Zamora (2013) el transporte maritimo internacional “es una modalidad de
transito de mercancias o carga desde un puerto de origen a uno de destino, utilizado
frecuentemente en las actividades de las exportaciones e importaciones por sus costos bajos en

comparacion a otros medios utilizados”. (p. 3)

El transporte maritimo para la exportacién consiste en un medio de traslado por el mar de
personas y carga de bienes con destino a un puerto de desembarque. Es parte de los procesos
logisticos que implica diferentes actividades y desarrollo de procedimientos que tienen como

fin lograr mantener la integridad del producto.

En el caso de Cotty (2014) indic6 que en la exportacion a través del medio de transporte
maritimo “se maneja la modalidad linea regular y régimen de fletamentos que se enfoca en el
tipo de buque y sus condiciones para operar en la carga y transporte de mercancias, por lo que

para una mayor cobertura el exportador debe considerar su nivel de apilamiento y tonelaje”.
(p. 43)

De acuerdo con el autor el proceso de exportacion via maritima consiste en el envio de
toneladas de mercancias en un contenedor que por sus caracteristicas es el transporte
internacional que se utiliza con més frecuencia en las actividades del comercio exterior. Los
buques que son utilizados responden a diferentes medidas, flexibilidad y capacidad de tonelaje
que se adecuan a las necesidades del exportador, por lo tanto este medio de trafico ayuda a

generar una gran escala de comercializacion de bienes.

Para Gonzalez (2016) el proceso de exportacion via maritima “consiste en una modalidad de
transporte econdmico que por sus dimensiones permite trasladar grandes cantidades de
mercancias a lugares que se encuentran distantes del pais exportador y que tiene una mayor

capacidad de tonelaje”. (p. 8)

En el transporte de carga via maritima la modalidad de linea regular se refiere a los buques que
son utilizados con frecuencia para realizar el transporte de carga a través de rutas habituales,
donde ya se establecen tarifas, itinerario, tiempo de logistica, entre otros. Es manejado en la

logistica de carga general y en contenedor donde los encargados de gestionar este tipo de
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servicio son los consorcios 0 empresas independientes que son denominados armadores

(outsiders).

En el caso del régimen de fletamentos, este medio es utilizado en el transporte maritimo de
exportacion por parte de exportadores que hacen el contrato de un espacio parcial o total en el
buque para la carga, donde tienen como fin realizar diferentes viajes o para su uso durante un
tiempo determinado. Este proceso emplea como requisito el uso del conocimiento de embarque

para dar a conocer el destino de la carga, cantidades, importador, entre otros.

La exportacion de atun via maritima comprende las decisiones que toma el exportador para
considerar esta modalidad de transporte en funcién con las caracteristicas de la carga del
producto de mar ya sea este, por ejemplo: volumen, peso, destino, costos, entre otros. Si se
precisa de una inmediata entrada de este es primordial que se planifique la gestién logistica

para responder a las necesidades del mercado.

Se aplica el transporte maritimo para exportar considerables cantidades y peso del atin ya sea
este en conserva, filetes, entre otros, por ser mas econémico y ser el habitual que va en un
contenedor refrigerado. Para esto se debe planificar con antelacion el tiempo de produccion,
almacenamiento, transporte interno, entrega de documentacion y embarque de la carga para

lograr que este llegue en el tiempo necesario que requiere el importador.

El aprovechamiento de la capacidad total del contenedor debe ser un criterio por considerar por
el exportador de attn donde al hacer uso de uno de 20 pies este podré acoplar hasta 10 pallets,
mientras que el de 40 pies un total de 22 pallets estandar, para el apilamiento del total del
producto atunero en el sistema de embalaje escogido para su proteccion y transporte durante el

transito maritimo hasta el puerto de destino.

En la exportacion de atun el certificado sanitario es un requisito obligatorio que aprueba la
apertura de la distribucién internacional del producto ya que refleja que dicho alimento es apto
para el consumo humano, cumpliendo con las reglamentaciones de salud, sanitarias y
alimentarias en el pais de destino. Por lo tanto, el exportador debera demostrar que el atun ha
sido producido bajo estandares de calidad para garantizar su adquisicion sin que este pueda

poner en riesgo la salud del consumidor.
2.2.7. Operaciones de comercio internacional a la UE

Continuando con el desarrollo de la investigacion Cabello (2014) sostiene que las operaciones

de la comercializacion internacional se refieren a: “Los procesos de compra y venta de
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productos y servicios que se realizan a través de transacciones econémicas entre varios
agentes comerciales o paises para obtener un beneficio mutuo, que estan establecidas bajo
requisitos técnicos y comerciales con el fin de garantizar el libre comercio de productos aptos

para el consumo. (p. 32)

Con respecto a la cita los autores de esta investigacién consideramos que la comercializacion
internacional abarca operaciones orientadas al desarrollo de transacciones econdémicas que
buscan que entre el exportador e importador se cumplan con condiciones y requisitos que
generen expectativas dentro de los actos de negociacion. Esta actividad es importante y
representa un mecanismo de desarrollo econémico por la magnitud de las compras-ventas que
demandan grandes cantidades de bienes y servicios para solventar necesidades insatisfechas o

inmediatas en un mercado.

Segun Gomez y Gonzalez (2017) definieron las operaciones de la comercializacion
internacional: “Como un conjunto de acciones o actos de comercio en el que se realiza el
intercambio de bienes donde participan entre dos 0 mas sociedades o0 paises que buscan
generar un vinculo comercial para obtener un beneficio especifico como por ejemplo, la
provision de productos o servicios que permitan cubrir la demanda de una poblacién

insatisfecha”. (p. 3)

De acuerdo a lo expresado por los autores en la actualidad las operaciones de la
comercializacién internacional van mas alla de negociaciones, esto involucra un conjunto de
elementos aduaneros que buscan como fin mantener una estructura de intercambio de
productos y servicios a través de los procedimientos de exportacion e importacion entre dos
empresas, paises o bloques regionales, con el fin de satisfacer una necesidad o crear un vinculo

de integracion econémica.

Por ultimo, Sierra (2017) indicd que en las operaciones del comercio internacional “los
elementos de vital importancia son las exportaciones e importaciones, por lo que es importante
los conocimientos operativos para emplear herramientas que tengan un efecto en el desempefio

de las negociaciones entre empresas o paises”. (p. 43)

En el comercio internacional todas las operaciones de exportacion de atln se involucran
procesos de venta y compra que son respaldados por negociaciones entre los operadores
(empresas) con el fin de llegar a un acuerdo que esté ligado a sus propdsitos econémicos.
Ademas en estos actos interviene la Autoridad Aduanera como ente regulador que vela porque

se cumplan con los requisitos para el desarrollo del intercambio de bienes y servicios.
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Finalmente, los actos del comercio internacional son primordiales para el desarrollo de la
economia de un pais, por lo que es importante que los operadores de comercio exterior tengan
conocimientos aduaneros para que asi puedan desarrollar las acciones encaminadas a la
compra-venta de bienes y servicios, cumpliendo con una serie de requisitos de tipo aduanero,
siendo esto esencial para el proceso de exportacion de atin de acuerdo con el destino

establecido.
2.2.8. Estrategias y elementos para la exportacion
La publicidad

Segun Gallego (2017) en el comercio internacional la publicidad “es un elemento de marketing
que se emplea para proporcionar informacion sobre un producto o servicio de exportacion
que cumpla con caracteristicas que le den un toque llamativo y transmita un mensaje

comercial”. (p. 83)

De acuerdo con el autor se puede hacer mencion sobre la publicidad que es parte de una técnica
empleada para persuadir al segmento de mercado meta a través de un conjunto de mensajes de
tipo comercial sobre un producto o servicio para que asi tomen la decisién de adquirirlo

mediante el pago de un valor especifico.

En el comercio internacional la publicidad es empleada para la introduccién de un producto de
oferta exportable con el fin de que la empresa obtenga beneficios comerciales a traves de la
propaganda que es realizada mediante diferentes canales de comunicacion que cumplen con
politicas de marketing. Su desarrollo favorece a las negociaciones ya que tiene un efecto sobre
el publico objetivo que es el que dispone de la capacidad adquisitiva para realizar la compra.

Para Andrade (2016) la publicidad en el comercio internacional representa: “Un conjunto de
medios de comunicacion gque pretenden informar a un mercado objetivo sobre un producto o
servicio para que este tenga influencia en los criterios de aceptacion o compra para que la
empresa adquiera beneficios economicos, mediante su posicionamiento atribuido a las

estrategias de mercadeo internacional ”. (p. 21)

Por lo tanto, la publicidad es un proceso de vital importancia en las operaciones de la
comercializacién internacional debido a que proporciona un canal de comunicacién a la
empresa para lanzar un nuevo producto o servicio en un mercado objetivo que necesite del

mismo para poder solventar una necesidad inmediata.
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Donde se pretende crear una imagen de valor que represente una aceptacién sobre la oferta
exportable para que el consumidor se decida por su compra para que asi pueda satisfacer sus
necesidades y la empresa a su vez adquiera ingresos que representen un beneficio econémico

en cuanto a rentabilidad y liquidez.
La promocion de ventas

Segun lo indicado por Pefia (2016) sobre la promocion de ventas forma parte de la: “Mezcla
de promocidn donde se emplean mecanismos de comunicacion comercial para dar a conocer
al publico meta sobre incentivos que se mantienen a corto plazo sobre un producto o servicio
para generar un interés de compra, generando asi lo que se refiere a la oferta y demanda que

resulta un indicador que provoca la competitividad entre los paises ”. (p. 72)

La promocidn de ventas de acuerdo con el autor se refiere a los incentivos comerciales que una
empresa emplea para captar la atencién de publico objetivo al que busca llegar con un producto
0 servicio de manera que sea atractivo para que este decida por realizar la compra del mismo
debido a que cumple con sus expectativas o caracteristicas de acuerdo con la necesidad que

busca suplir.

Martinez (2017) indic6 que las promociones de ventas en el comercio internacional; “Son un
conjunto de variables que buscan captar la atencion del importador para que este proceda a
realizar el contacto comercial para entablar negociaciones con el exportador con el fin de
llegar a un acuerdo de compra-venta, que defina el costo total de la exportacién, seguro,

cantidad, lote, entre otros”. (p. 42)

En el comercio internacional la promocién de ventas forma parte de las herramientas de
marketing mix donde la empresa exportadora desarrolla mecanismos que buscan estimular una
compra a traves de la oferta y demanda de productos y servicios que se disefia bajo el uso de
la publicidad para que asi se facilite la gestion de ventas mediante el valor agregado o

incentivos que se definen para corto plazo.

Las ventas personales

Para Farias (2014) las ventas personales son “parte de las herramientas de marketing que se
subdividen de los mecanismos de promocidon para que la empresa defina un tipo de venta al
mercado meta para que asi se llegue a un determinado consumidor a traves de un canal de

distribucion directa”. (p. 32)
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Las ventas personales son parte de las herramientas de promocion donde se aplica un canal
directo con el consumidor para realizar la comercializacion de un producto o servicio. Este se
define conforme a las caracteristicas individuales del publico al que se dirige la empresa y que

se logra mediante la aplicacion de estrategias de marketing como es la publicidad.

Para Gallego (2017) sobre las ventas personales estas representan a: “Una manera de realizar
una comunicacion e intentos de desarrollo de canales de comercializacion de forma directa
con el consumidor que tenga como fin lograr que este adquiera de forma positiva el producto

0 servicio de exportacion a un mercado de destino ”. (p. 53)

De acuerdo con el autor las ventas personales son parte de los intentos que realiza el exportador
para lograr que el importador adquiera el producto o servicio que se ha ofrecido mediante la
aplicacion de un conjunto de herramientas de promocion que tenga un efecto en el interés de

compra — venta que es parte esencial de las negociaciones internacionales.

Este medio de comercializacion se emplea de forma directa por lo que es importante para las
empresas que buscan llegar de manera rapida al consumidor. De esta manera se puede tener
una percepcién sobre la forma que el cliente recepta el mensaje de promocion que se emplea
para un producto y servicio, con el fin de definir herramientas que ayuden a lograr una

negociacion efectiva.

Precio
De acuerdo con Kotler (2014) el precio es un elemento de la mezcla de marketing que define

el valor que se paga por un producto o servicio que el consumidor decida adquirir. (p. 251)

El precio en el marketing representa al valor que tiene un producto o servicio o la cantidad del
dinero que el consumidor destina para la compra del mismo con el fin de adquirir beneficios
especificos o suplir necesidades inmediatas. En el comercio internacional existe una masiva
oferta de precios que compiten en un mercado para captar la atencion del publico objetivo y

que estimule al pago del bien.

Para Muriel (2016) el precio como parte del marketing es el dinero que se paga por un producto
0 servicio, que surge del intercambio econdmico que realiza la empresa con el cliente con el

fin de satisfacer una necesidad. (p. 154)

El precio es un indicador importante ya que define el valor que una empresa antepone sobre un
producto o servicio y que el consumidor estard dispuesto a pagar siempre y cuando esté
apegado a su nivel adquisitivo o necesidad inmediata. La determinacién del valor de compra
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se darad por diferentes factores como por ejemplo los costos, la competencia, la oferta y

demanda, entre otros.

Por lo tanto en la comercializacion internacional el precio sera parte de los elementos de vital
importancia ya que expresa el valor del producto de exportacion y que se promocionara al
importador para que este llegue a una negociacion donde se definan los términos monetarios o
de utilidad para que ambas partes adquieran sus beneficios que persiguen como parte de los

actos del comercio exterior.

Lugar

De acuerdo con Kotler (2014) sobre el lugar o plaza este forma parte de: “Uno de los elementos
de la mezcla de marketing en el que se relaciona con el proceso de distribucion del producto
hasta que esté a disposicion del consumidor como parte de los criterios de oferta y demanda,
por lo tanto es indispensable en las estrategias de comercializacién internacional ya que

definen el segmento al que esta dirigida la oferta . (p. 83)

Cuando se menciona el lugar esto se refiere a la plaza que se busca cubrir como parte de la
comercializacion internacional, donde el exportador define un canal de distribucion que se
acople a sus necesidades y recursos con el fin de que el producto esté disponible para el

consumidor para que asi proceda a adquirirlo a través de un intercambio monetario.

El canal de distribucién como parte de la plaza que se busca cubrir mediante la exportacion de
un producto dependera de los medios o canales que el exportador establezca, estos pueden ser
directos e indirectos, que al final pretenden que el producto que ofrecen esté disponible para su
compra en el mercado objetivo. En la comercializacion internacional esto se refiere a que el
consumidor pueda comprar el bien en puntos de ventas, supermercados, tiendas especializadas

y distribuidoras.

Para Velasquez (2015) el lugar donde se destina la exportacién de un producto es parte de la
ubicacion del mercado meta que cumple con caracteristicas geograficas, demogréficas,

conductuales y psicoldgicas para que asi se defina el perfil del cliente objetivo.

De acuerdo con lo indicado por el autor se hace mencidn que el lugar se refiere hacia donde va
destinada la comercializacion internacional del producto donde previamente a traves de un
estudio de mercado como parte de las estrategias de distribucion el exportador segin los
atributos del producto define el perfil que tendra el consumidor objetivo, esto relacionado con

aspectos socioeconomicos, conductuales, entre otros, para que asi se hagan los suficientes
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esfuerzos que garanticen que se logre generar los resultados esperados con relacion a los
ingresos con relacion a las ventas. Los canales de distribucion de acuerdo con Andrade (2016)
hacen referencia a: “Dos variables que son consumo e industrial donde la empresa definira
cual de los dos optara segun las caracteristicas del producto, definiendo un canal mayorista,
detallista, minorista, entre otros, para el desarrollo de estrategias de marketing que permitan

llegar hasta el consumidor de forma directa o indirecta”. (p. 15)

El canal que se aplique para la comercializacién internacional puede ser por dos vias, y esta a
su vez se definira conforme a las metas de la empresa. Puede ser lo mas rapido posible mediante
una distribucion directa donde no se acude a intermediarios para la venta del producto al
consumidor final, asi como indirecto donde si se hace uso de otros agentes para que el producto
sea comercializado, siempre y cuando este no genere altos gastos que encarezcan el bien hasta

su distribucién final.

2.2.9. Pasos para la internacionalizaciéon de un producto

Segun Marcello (2015) para la comercializacion internacional los pasos a seguir: “Se deben
seguir una secuencia de pasos que permitan realizar la venta de productos con el fin de apuntar
a generar beneficios dentro de un mercado extranjero y que este se pueda sostener mediante
estrategias eficaces a nivel de marketing internacional que implican acciones basados en la

ofertay demanda”.

El proceso de internacionalizacion de una empresa debe apuntar a sostener las ventas en el
exterior, por lo que es necesario realizar una serie de pasos que son secuenciales y que tiene
como propdsito generar un costo — beneficio a corto plazo. Por lo tanto es necesario encarrillar
los procesos de exportacion de manera exitosa llegando a acuerdos comerciales con el

importador que cumplan con sus expectativas.

Gonzélez (2017) indic6 que en para una expansion o internacionalizacion es necesario que la
empresa tenga claro que en el mercado meta existan los clientes con el perfil que busca para
generar las suficientes ventas que permitan que se mantengan las negociaciones con el

importador y asi se alcancen objetivos de costo — beneficio.

La comercializacion internacional es un proceso que debe estar organizado de manera que se
obtengan los resultados esperados por parte del exportador. Un producto con caracteristicas
innovadoras y que sea demandado en el mercado meta es parte vital en las negociaciones, asi

como el conocimiento del segmento al que se realizaran todos los esfuerzos necesarios para
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llegar a generar el interés de compra. Adicional es importante que se tenga vasta informacion
sobre legislacion aduanera, requisitos para el acceso al mercado, barreras arancelarias,

competencia, precios, entre otros.

Salir al extranjero

Segun Poblete (2013) sobre lo que representa en la comercializacidn salir al extranjero indicé
que: “Es el proceso de internacionalizacidn que se disefia para la exportacién de un producto
que se adapte al mercado meta con el fin de que cubra la demanda insatisfecha y la expansion

de una empresa en las operaciones del comercio exterior ”.

De acuerdo con lo expresado por el autor cuando se refiere a salir al extranjero es parte de los
procesos que emplea una empresa para la expansion de una empresa a un mercado a nivel
internacional mediante la promocién de oferta exportable que cumpla con atributos que sean

los que demanda el consumidor en un pais especifico.

Esto es parte de la diseminacion de los procesos productivos para que el producto en su
presentacion final cumpla con los requisitos técnicos, aduaneros y sanitarios para su
exportacion. Por lo tanto, es indispensable mantener un plan de accion que logre generar

buenos resultados en la cadena de comercializacion.

Para Sarmiento (2014) en la comercializacion internacional salir al extranjero es: “Un término
que se enfoca en el proceso que desarrolla una empresa para vender al exterior con la meta
de generar ventajas competitivas que le ayuden a alcanzar una eficaz internacionalizacion del
producto, teniendo un efecto en el crecimiento econémico mediante la acumulacion de capital

por las ventas”. (p. 4)

Considerando lo indicado por el autor cuando una empresa decide salir al extranjero tiene como
meta obtener resultados favorables a nivel econémico, esto como una alternativa para expandir
sus operaciones que generen mayores indices de ventas, esto se puede relacionar a que el
producto exportador en el mercado interno no tenga la aceptacion proyectada lo que pone en
riesgo la operatividad de la entidad, o como aprovechamiento de la demanda de un bien que se

procede masivamente y que cubre las necesidades de los consumidores locales.

También al hacer mencion del término de salir al extranjero tiene su relacion con la vision de
un exportador o empresario sobre la predisposicion por alcanzar una meta especifica. Esto

también incluye el aprendizaje para adquirir conocimientos que le permita de forma exitosa

38



garantizar que el producto logre su internacionalizacion, adquiriendo prestigio y renombre

dentro de un mercado meta.

Por ultimo, Cabello (2014) hace referencia en que la salida de un producto al extranjero es
parte de los procesos que una empresa define para buscar nuevas alternativas de
comercializacion mediante la seleccion de un mercado objetivo que responda a las

caracteristicas y funciones de la oferta exportable para suplir una necesidad. (p. 74)

En la internacionalizacién es importante plantear estrategias que ayuden a alcanzar una meta
de forma clara y exitosa, esto es parte de los criterios de exportacion, sobre qué tipo de producto
0 servicio se va a ofertar, a quién va dirigido el producto, la inversidn que se realice para los
estudios de mercado, las investigaciones de la competencia, entre otros. También es importante
considerar mantener una eficiente capacidad productiva con el fin de disponer de la suficiente
oferta que cubra la demanda insatisfecha en el pais de destino de la comercializacion

internacional.

Es importante que se tenga claro el mercado al que estara dirigido el producto, por lo que el
exportador debe seleccionar de forma correcta donde quiere llegar y a qué tipo de consumidor.
Esto sera relevante para responder a diferentes factores que ayudan a alcanzar una ventaja
competitiva, enfatizando en el manejo de los recursos financieros y operativos para lograr una

eficiente salida al extranjero.

Cbmo ingresar al mercado

Para Farias (2014) en el ingreso al mercado es importante que se consideren: “Riesgos en la
exportacion de un producto a través del analisis interno del destino de la comercializacién
para desarrollar estrategias que impliquen procesos eficaces para que no se obtengan

pérdidas por un mal estudio del segmento al que esta dirigido el producto”. (p. 59)

En los criterios para el ingreso al mercado segun el autor es importante que se realicen estudios
que permitan comparar diferentes elementos como gustos, necesidades, competencia, precios,
entre otros. Esto ayudara a que la empresa pueda considerar los datos para definir estrategias
que ayuden a obtener un acceso sin dificultades y ademas obtener buenos resultados mediante

la aceptacion del producto por parte del pablico objetivo.

Segin Helpman (2015) para ingresar al mercado con un producto de exportacion: “Es
importante que previamente se realicen las investigaciones con el fin de definir estrategias y

que tipo de esfuerzos se realizaran para lograr que se genere el interés en el consumidor para
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que este proceda a realizar la compra de un producto o la prestacion de un servicio posterior

a la investigacion de mercado ”. (p. 43)

Por lo tanto para que se logre un exitoso ingreso al mercado es importante que se defina qué
tipo de producto se busca exportador, hacia donde y como. Es importante que el empresario
conozca todo lo referente al destino de la exportacion, siendo importante desarrollar técnicas
de mercado para la investigacién mediante el analisis de los factores macroecondémicos del pais
de destino, el nivel de consumo de la oferta exportable, la capacidad adquisitiva del

consumidor, el nivel de competencia, entre otros.

Mezcla de mercadotecnia internacional
Segun Gallego (2017) la mezcla de mercadotecnia internacional es el conjunto de elementos
que conforman las etapas de desarrollo de las estrategias de marketing donde se toma en cuenta

el producto, la seleccion del mercado, el precio y la promocion. (p. 256)

De acuerdo con el autor al hacer referencia a la mezcla de mercadotecnia internacional se
refiere a los procesos de aplicacion de herramientas y estrategias de marketing para el
crecimiento de una empresa a nivel internacional, donde se da paso al aprovechamiento de la
capacidad productiva, el mercado objetivo, los riesgos comerciales con el fin de establecer una

cobertura comercial que garantice el posicionamiento de la oferta exportable.

De acuerdo con Contreras (2015) indic6 que la mercadotecnia internacional: “Es la vision
global del exportador sobre el mercado meta para el desarrollo de estrategias que sean
eficientes con el fin de adaptarse al entorno comercial y lograr la cobertura de las ventas de

los productos exportados para cubrir una demanda insatisfecha”. (p. 2)

La mezcla de mercadotecnia internacional no es mas que el desarrollo de estrategias
estandarizadas que permiten a una empresa adaptarse a las condiciones del mercado en el
extranjero. Donde se formalizan acciones encaminadas a garantizar que el producto tenga el
posicionamiento como una oferta exportable de primera calidad que cumpla con todas las

condiciones para su comercializacion.

Es importante que en la comercializacion internacional se definan los cuatros elementos del
marketing o 4P que son producto, precio, plaza y promocién, para que asi se tenga claridad
sobre el tipo de cliente y mercado que se busca cubrir a través de la exportacién. Ademas de
aprovechar todo tipo de recurso y fuente para adquirir una ventaja competitiva que sea

sostenible para que las diferentes actividades de mercadeo sean eficaces y eficientes.
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2.2.10. Teoria de Heckscher Ohlin (Comercio interindustrial o intraindustrial)

El comercio ha demostrado ser un referente de vital importancia para el crecimiento econémico
de las empresas, estas favorecen al fortalecimiento de la competitividad y empresarial, siendo
asi que han surgido diferentes teorias a lo largo de los afios, entre ellos el enfoque ricardiano
desarrollado por Heckscher — Ohlin tomando en cuenta las caracteristicas del comercio
intraindustrial que se caracteriza por las diferencias técnicas que no se abordan en las teorias

tradicionales.

Por ejemplo, Helpman y Krugman (1985) hacen enfasis en el desarrollo del flujo de comercio
de bienes de igual factor de intensidad que “se analiza de manera convencional, lo que hace
innegable que el comercio intraindustrial es un hecho dentro del sector industrial. Ademas, de
esperar que las economias de escala son las que se especializan en cumplir con estos patrones

de comercio bajo el modelo ricardiano” (Gonzélez 1., 2014).

Entonces, el modelo Heckscher — Ohlin hace mencion sobre la funcion de ambos sectores
industriales en el desarrollo de la misma intensidad del factor que da como resultado una curva
de transformacion lineal. Cuando las mercancias estan en perfecto intraindustrial las
intensidades demostraran resultados iguales, pero al darse ciertas diferencias puede dar la

percepcidn gque un pais tiene un nivel de especializacion y comercio distinto al otro.

Cuando las columnas muestran lineas independientes entonces no hay cambio en los
coeficientes por lo que se requiere de un aumento del precio conforme a la expansion de la
produccion como factor utilizado de manera intensiva, que conlleva a producir un aumento
marginal de costos de oportunidad conforme al conjunto de bienes (Martin, M. y Martinez, R.,
2014).

La aplicacion del modelo de Heckscher — Ohlin a nivel intraindustrial establece la réplica de
equilibrio integrado en funcion a la ventaja técnica de produccidn que se tiene de un bien, para
que se empiece a desarrollar la funcién de variedad de productos y nimero que es parte de las
manifestaciones en la diferenciacion de mercancias y que deben tomar en cuenta las economias
para adquirir una ventaja. Siendo asi que los principales resultados que establece bajo la
estructura del flujo de comercio se relaciona con los niveles sensibles de cantidades referentes
a mercancias con los numeros de factores. Cuando los bienes producidos son mas que los
factores entonces hay la existencia de dependencia lineal que se expresa como una combinacion
lineal en las otras columnas, dando paso a diferencias técnicas referentes al comercio y

especializacion entre dos sectores.
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2.3. Marco Conceptual

Acuerdo

Es parte de un tratado o convenio de caracter vinculante que se realiza entre dos 0 mas paises
con el fin de afianzar alianzas y cumplir con condiciones especificas para el desarrollo del
intercambio comercial de bienes y servicios que son de necesidad para cubrir una demanda.
Por lo tanto, esto integra una concesién mutua de caracter reciproco que conlleva a un

compromiso entre las partes (Aguilar, 2017).
Acuerdo bilateral

Acuerdo celebrado entre més de dos paises, generalmente muchos paises agrupados en un
cuerpo muy representativo que hace a la mayor parte del total, con propdsitos que pueden ser
los mismos que los enunciados en los acuerdos de caracter bilateral. Suele diferenciarse de un

acuerdo plurilateral, por abarcar en su seno al total del conjunto de las partes (Alcubilla, 2013).
Aduana

Término genérico, usado para designar al servicio gubernamental que es especificamente
responsable de administrar la legislacion relacionada con la importacion y exportacion de
mercancias para el cobro de los gravdmenes por concepto de derechos e impuestos. EI término
se usa también para referirse a cualquier parte del Servicio de Aduanas o a sus oficinas

principales (Angulo, 2014).
Aranceles

Se entiende por el arancel como aquel tributo que se aplica a los bienes que son importados o
exportados que pueden ser especificos y combinados cuyo efecto esta enfocado en ser un
mecanismo de proteccion para la produccion interna de un pais y para la recaudacion tributaria

para que el Estado disponga de recursos orientados al gasto publico (Angulo, 2014).
Bienes en transito

Son aquellos que pasan por un proceso de entrada y salida desde un pais con el fin de llegar a

otro como parte de un proceso de negociacion (Cedefio, 2013).
Certificado sanitario

Documento expedido por los organismos correspondientes, en el que se hace constar que la
mercancia analizada esta exenta de elementos patdgenos (Fontan, 2013).
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Cddigo arancelario

Estructura numérica asignada para la clasificacion de las mercancias con fines de facilitar su

identificacién en el comercio internacional (Cedefio, 2013).
Comercio exterior

Conjunto de transacciones comerciales y conexas, realizadas entre los residentes de un pais y
los residentes del resto del mundo. EI comercio exterior centra su atencién en el estudio de las

relaciones econdmicas entre dos o0 mas paises (Nieto, 2014).
Exportador

Persona que si 0 mediante una agencia despachante de aduana presenta una declaracién de
mercancias de exportacion con las formalidades previstas en disposiciones legales (Nieto,
2014).

Incoterms

Son un conjunto de términos que establecen normas, responsabilidades y condiciones aplicadas
para la entrega de mercancias, que en el comercio exterior sirven para la division de costos
asociados a transacciones comerciales que se realicen a nivel internacional, y, reflejando la
practica de transporte para la carga conforme a los acuerdos establecidos entre las partes en el

contrato de compraventa (Nieto, 2014).
Just in time

Expresion inglesa que significa “justo a tiempo”. Término que alude a la estrategia desarrollada
en el Japon, la que centrd su atencién en la eliminacion de pérdidas en la produccion y en el

desarrollo continuo de un proceso (Sierra, 2017).
Norma técnica

Pauta establecida por consenso y aprobada por un organismo autorizado, que proporciona
directivas a productos, procesos y/o servicios. Puede ser de caracter voluntario o de
cumplimiento obligatorio (Sierra, 2017).

Operadores de comercio exterior

Despachadores de aduana, conductores de recintos aduaneros autorizados, duefios,
consignatarios, y en general cualquier persona natural o juridica interviniente o beneficiaria

por si 0 por otro, en operaciones o regimenes aduaneros previstos por ley (Sierra, 2017).
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Partida arancelaria

Es la division sistematica que se utiliza para codificar mercancias y que, dentro del Sistema
Armonizado de Designacién y Codificacion de Mercancias, se expresa con 4 numeros (0
digitos) (Sierra, 2017).

Puerto maritimo

Conjunto de espacios terrestres, aguas maritimas e instalaciones que, situado en la ribera del
mar, reunan condiciones fisicas, naturales o artificiales y de organizacion que permitan la
realizacion de operaciones de trafico portuario y sea utilizado para el desarrollo de estas
actividades por la administracion competente (Sierra, 2017).

Tréansito aduanero internacional

El régimen aduanero que permite el transporte de mercancias bajo control aduanero, desde una
aduana de partida hasta una aduana de destino, en una misma operacion en el curso de la cual,

se cruzan una o mas fronteras (Anaya, 2015).
2.4. Marco Legal

Segun la Constitucion de la Republica del Ecuador del afio 2008 se menciona en el Art. 304.-

que la politica comercial tendré los siguientes objetivos:

1. Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del objetivo estratégico

establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.

2. Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes para impulsar la insercion

estratégica del pais en la economia mundial.
3. Fortalecer el aparato productivo y la produccion nacionales.

4. Contribuir a que se garanticen la soberania alimentaria y energética, y se reduzcan las

desigualdades internas.
5. Impulsar el desarrollo de las economias de escala y del comercio justo.

6. Evitar las practicas monopdlicas y oligopdlicas, particularmente en el sector privado, y otras

que afecten el funcionamiento de los mercados.

Asi mismo en el Art. 304 se define que la politica comercial tendra los siguientes objetivos:

desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del objetivo estratégico
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establecido en el Plan Nacional de Desarrollo. Ademas, busca regular, promover y ejecutar las
acciones correspondientes para impulsar la insercion estratégica del pais en la economia
mundial. También, fortalecer el aparato productivo y la produccion nacionales. La politica
comercial contribuye a que se garanticen la soberania alimentaria y energética, y se reduzcan
las desigualdades internas. Impulsar el desarrollo de las economias de escala y del comercio
justo. Evitar las practicas monopélicas y oligopdlicas, particularmente en el sector privado, y

otras que afecten el funcionamiento de los mercados.

En referencia a lo citado en el Art. 306.- EI Estado promovera las exportaciones
ambientalmente responsables, con preferencia de aquellas que generen mayor empleo y valor
agregado, y en particular las exportaciones de los pequefios y medianos productores y del sector

artesanal.

Por otro lado, en el Art. 306 especifica que el Estado promoverd las exportaciones
ambientalmente responsables, con preferencia de aquellas que generen mayor empleo y valor
agregado, y en particular las exportaciones de los pequefios y medianos productores y del sector
artesanal. El Estado propiciara las importaciones necesarias para los objetivos del desarrollo y
desincentivara aquellas que afecten negativamente a la produccion nacional, a la poblaciony a

la naturaleza.

2.4.2. Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones

Art. 19.- Derechos de los inversionistas.- Se reconocen los siguientes derechos a los

inversionistas:

c. La libertad de importacion y exportacion de bienes y servicios con excepcion de aquellos
limites establecidos por la normativa vigente y de acuerdo a lo que establecen los convenios

internacionales de los que Ecuador forma parte;

Art.72.Son deberes y atribuciones del organismo rector en materia de politica comercial, las s

iguientes:

a. Formular y aprobar las politicas y estrategias, generales y sectoriales, en materia de comerc
io exterior, fomento y promocion de las exportaciones,asi como designar a los organismos eje

cutores;
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e. Regular, facilitar o restringir la exportaciéon, importacion, circulacion y transito de
mercancias no nacionales ni nacionalizadas, en los casos previstos en este Caodigo y en los

acuerdos internacionales debidamente ratificados por el Estado ecuatoriano;

f. Expedir las normas sobre registros, autorizaciones, documentos de control previo, licencias
y procedimientos de importacién y exportacién, distintos a los aduaneros, general y sectorial,

con inclusién de los requisitos que se deben cumplir, distintos a los tramites aduaneros;

g. Aprobar y publicar la nomenclatura para la clasificacion y descripcion de las mercancias de

importacion y exportacion;
s. Promover exportaciones e importaciones ambientalmente responsables.

Art. 73.- Resoluciones.- Las normas de caracter general y de cumplimiento obligatorio que
apruebe el organismo rector en materia de politica comercial, se adoptardn mediante
Resoluciones que seran publicadas en el Registro Oficial. La forma y efectos de los demas
actos que apruebe el Comité seran regulados en el Reglamento y se sujetaran a las disposiciones

de este Codigo y a los acuerdos internacionales debidamente ratificados por Ecuador.
Titulo 1

De las Medidas Arancelarias y no arancelarias para regular el Comercio Exterior
Capitulo |

Medidas Arancelarias al Comercio Exterior

Art. 77.- Modalidades de aranceles.- Los aranceles podran adoptarse bajo distintas modalidades

técnicas, tales como:

b. Contingentes arancelarios, cuando se establezca un nivel arancelario para cierta cantidad o
valor de mercancias importadas o exportadas, y una tarifa diferente a las importaciones o

exportaciones que excedan dicho monto.
Capitulo 1l
Medidas no Arancelarias para el Comercio Exterior

Art. 78.- Medidas no arancelarias.- El Comité de Comercio Exterior podré establecer medidas
de regulacién no arancelaria, a la importacion y exportacién de mercancias, en los siguientes

Casos:
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e. Cuando se requiera imponer medidas de respuesta a las restricciones a exportaciones
ecuatorianas, aplicadas unilateral e injustificadamente por otros paises, de conformidad con las
normas y procedimientos previstos en los respectivos acuerdos comerciales internacionales y

las disposiciones que establezca el érgano rector en materia de comercio exterior;

Art. 79.- Ademas de los casos previstos, se podran establecer medidas de regulacion y

restriccion no arancelarias a la exportacion en los siguientes casos:

d. En los demas casos que establezca el organismo competente en esta materia, por ser
conveniente a las politicas comercial y econdmica de Ecuador, segin lo establecido en los

acuerdos internacionales debidamente ratificados.

Art. 80.- Tasas.- Las tasas que se exijan para el otorgamiento de permisos, registros,
autorizaciones, licencias, analisis, inspecciones y otros tramites aplicables a la importacion y
exportacion de mercancias, 0 en conexion con ellas, distintos a los procedimientos y servicios
aduaneros regulares, se fijaran en proporciéon al costo de los servicios efectivamente prestados,

sea a nivel local o nacional.

Art. 83.- Nomenclatura.- Para la aplicacion de medidas arancelarias y no arancelarias a la
importacion y exportacion de mercancias, asi como para las estadisticas de comercio exterior,
se utilizara la nomenclatura que defina el 6rgano rector en materia de comercio exterior, de
conformidad con el Convenio sobre el Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de
Mercancias (Sistema Armonizado), asi como de cualquier otro sistema reconocido en los
tratados internacionales debidamente ratificados por Ecuador. EIl 6rgano rector en materia de
comercio exterior podrad crear codigos adicionales o suplementarios para la aplicacion de
medidas comerciales especificas, respecto de productos que no puedan ser clasificados, total o

parcialmente, en las nomenclaturas vigentes.
Capitulo 111
Certificacion de origen de mercancias

Art. 85.- Certificacion de Origen.- Correspondera a la unidad gubernamental que se designe en
el reglamento a este Codigo, regular y administrar la certificacion de origen de las mercancias
nacionales. La administracion de la certificacion podra efectuarse de manera directa o a través
de entidades habilitadas para el efecto, publicas o privadas; y la autoridad competente podra
actuar de oficio o a peticion de parte interesada, nacional o extranjera, en la investigacion de

dudas sobre el origen de un producto exportado desde Ecuador.
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La entidad habilitada para el efecto certificara también el origen de las mercancias sujetas a
operaciones de perfeccionamiento activo, que se produzcan en una Zona Especial de Desarrollo
Economico, que cumplan las normas que se establezcan para el reconocimiento del origen del
producto procesado, o de conformidad con los acuerdos internacionales aplicables, tanto para

su exportacion como para su introduccion al territorio aduanero nacional.
Titulo 111

De las medidas de defensa comercial

Capitulo 11

Art. 92.- Competencias.- En materia de defensa comercial frente a medidas comerciales
aplicadas por gobiernos de terceros paises, corresponderd al 6rgano rector en materia de

politica comercial:

c. Adoptar medidas apropiadas, compatibles con los tratados y acuerdos internacionales,
cuando un tercer pais inicie procedimientos internos o internacionales, de indole comercial,
financiero, cambiario o administrativo, cuyos resultados puedan afectar la produccion,

exportaciones o intereses comerciales del Ecuador;
Titulo IV
Del Fomento y la promocion de las exportaciones

Art. 93.- Fomento a la exportacion.- EI Estado fomentara la produccion orientada a las
exportaciones y las promovera mediante los siguientes mecanismos de orden general y de
aplicacion directa, sin perjuicio de los contemplados en otras normas legales o programas del

Gobierno:

a. Acceso a los programas de preferencias arancelarias, u otro tipo de ventajas derivadas de
acuerdos comerciales de mutuo beneficio para los paises signatarios, sean estos, regionales,
bilaterales o multilaterales, para los productos o servicios que cumplan con los requisitos de

origen aplicables, o que gocen de dichos beneficios;

Anélisis. - En el articulo 93 del libro IV del cédigo organico de la produccion, comercio e
inversiones, se indica los mecanismos que el gobierno, proporciona para fomentar la
produccion orientada a la exportacion. En el literal “a” del presente articulo, se sefiala que se
tendra acceso a los programas de preferencia arancelaria la produccion que esté orientada a la

venta en los mercados extranjeros, como por ejemplo el acuerdo comercial multiparte firmado
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entre Ecuador y la Unidn Europea que permite el ingreso del atin a ese mercado con 0% de
arancel; o el literal d, en donde indica que se le prestara facilidades financieras para fomentar

la produccion.

Art. 95.- Promocién no financiera de exportaciones.- Crease el Instituto de Promocion de
Exportaciones e Inversiones Extranjeras, adscrito al Ministerio rector de la politica de comercio

exterior, que se estructurara y funcionara segun lo que se establezca en el Reglamento.

2.4.3. Instituto Nacional de Pesca

El INP es una institucion de derecho publico fue fundada el 5 de diciembre de 1960, por otro
lado, es anexa al Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG); conforme lo establece el Art.
3 literal D de la Ley Constitutiva de su creacion. Es una entidad del Estado cuya funcion es
certificar la calidad de los productos acuicolas y pesqueros en todas sus diversas formas, como
lo afirmael Art. 25 del reglamente General a la Ley de Pesca y Desarrollo Pesquero, sucediendo
que las empresas pesqueras, para poder efectuar procesos de comercializacion y exportacion
de productos pesqueros procesados deben adquirir los certificados sanitarios o de control de
calidad otorgados por el Instituto Nacional de Pesca (la Resolucion Administrativa INP-011-
2010 publicada en el registro oficial 225 del 30 de junio del 2010 establece el Protocolo técnico
para laboratorios autorizados por el INP), previo la comprobacion de las medidas de higiene,
calidad y normas correspondientes.

En el 2017 el Ministerio de Acuacultura y Pesca (MAP) paso a realizar los controles del sector
pesquero ecuatoriano reemplazando al Instituto Nacional de Pesca. En el 2017 realizd el
Convenio de Cooperacion “Iniciativa de Pesquerias Costeras” (IPC) con el fin de promover la

pesca responsable.

2.4.4. Acuerdo Comercial Multipartes entre Ecuador y la UE

Acuerdo que entro en vigor a partir de enero del 2017, que se enfoca en el fortalecimiento de
los flujos comerciales que se basa en el marco juridico del GATT de 1994 que en el literal a
establece sobre la liberacion de aranceles de manera gradual y progresiva conforme a las
disposiciones dentro del articulo XXIV. Ademés, de facilitar el comercio a traves de
reglamentos técnicos, fitosanitarias, sanitarias y evaluacion de la conformidad (Ministerio de

Relacionaes Exteriores y Movilidad Humana, 2016).
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En el articulo 5 establece que ambas partes acuerdan mantener derechos y obligaciones que
estan relacionadas con el Acuerdo sobre la Organizacion Mundial del Comercio (OMC), que
ademas, en su articulo 6 establece que el acuerdo tiene un alcance con todos los Estados
Miembros de la Union Europea (Ministerio de Relacionaes Exteriores y Movilidad Humana,
2016).

El articulo 8 establece el cumplimiento de las obligaciones de las partes conforme a los
lineamientos del acuerdo que incluye la necesidad de observancia por parte de las autoridades
centrales como gobiernos, para precautelar que no se incumpla, pero en caso de suceder se
deberan establecer mecanismos de solucién que se establecen en el Titulo XI1 del Acuerdo con
la OMC (Ministerio de Relacionaes Exteriores y Movilidad Humana, 2016).

Con respecto al articulo 22 sobre la eliminacién de aranceles aduaneros se realizara la
liberacion total o desgravacion progresiva de los tributos al comercio exterior por las partes
que intervienen en el acuerdo y que se sujetaran a controles conforme al tipo de mercancia

(Ministerio de Relacionaes Exteriores y Movilidad Humana, 2016).

En el articulo 23 sobre las medidas no arancelarias aplicadas para las restricciones a la
importacion y exportacion se deberan realizar conforme al articulo X1 del GATT de 1994,
tomando como referencia las notas interpretativas que son incorporadas en el acuerdo con la

UE (Ministerio de Relacionaes Exteriores y Movilidad Humana, 2016).

El articulo 26 sobre los procedimientos de licencias de importacion y exportacion establece
que las partes no podran adoptar dichas medidas ya que no son compatibles con los objetivos
del acuerdo. No obstante, cada una de las partes podra aplicar disposiciones referentes a las
licencias de importacion siguiendo los lineamientos del articulo 5 establecidos por la
Organizaciéon Mundial del Comercio (OMC) (Ministerio de Relacionaes Exteriores y
Movilidad Humana, 2016).
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CAPITULO HII

Metodologia de la investigacion

3.1. Disefio de la investigacion

En el presente apartado se definen los métodos, tipos de investigacion, técnicas e instrumentos
que se aplican para el levantamiento de informacion y anélisis relacionado con las
exportaciones de atun y su incidencia en la comercializacion en el mercado europeo de la
empresa GETAFE S.A., donde los resultados son pertinentes para obtener conocimientos sobre
como es la situacion en relacion con el objeto de estudio y el problema que aporte a la

identificacion de las causas-efectos.
3.2. Tipo de investigacion

3.2.1. Investigacion descriptiva

La investigacion se realiza en base a un tipo de estudio descriptivo porque aporta con
caracteristicas relacionadas con el tema, asociado al comportamiento de las exportaciones de
atin por parte de GETAFE S.A., y como ha tenido incidencia en el mercado de Europa
considerando el periodo 2012 — 2017, a través de entrevistas al comercio exterior, de forma
que se tenga una percepcion de la situacién actual de la empresa para aportar con un medio de

solucion que se acople a los resultados.

3.2.2 Enfoque

En el desarrollo de la investigacion el enfoque que se aplica para el estudio es mixto (cuali-
cuantitativo), como parte de la obtencion de informacion relacionada a las exportaciones de
atun realizadas por la empresa en especifico considerando el mercado europeo. A nivel
cuantitativo porque se recurre a datos estadisticos de las comercializaciones que se dieron del
producto de mar durante el periodo de estudio a partir de una base que fue presentada en tablas

estadisticas y gréaficos.

En relacion al enfoque cualitativo porque se realizan entrevistas al gerente y jefe de comercio
exterior de GETAFE S.A. para conocer la situacion de la empresa, los factores que conllevaron
al problema, las gestiones realizadas en la logistica de exportacion de atdn, entre otros aspectos
que fueron relevantes para el analisis del estudio y llegar a establecer acciones estratégicas que

puedan ser propuestas.
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3.3. Técnicas e instrumentos

En la investigacion como una de las técnicas planteadas fue la encuesta mediante el disefio de

un cuestionario con respuestas de escala, dicotdbmicas y de opciones mdltiples que se

desarrollaron a partir de un estudio de campo donde los involucrados fueron el personal de la

empresa GETAFE S.A. Esta técnica es importante porque permite hacer un levantamiento de

datos cuantitativos que permiten realizar un analisis sobre el fendmeno de estudio donde se

involucren varios sujetos (Hernandez, 2015)

Ademas, en el estudio se incluyd una entrevista semiestructurada de preguntas abiertas que fue

realizada al gerente y jefe de operaciones de la empresa GETAFE S.A. para que se tenga una

idea sobre la situacion actual referente a la comercializacién y exportacion de atun, problemas

que enfrentan, estrategias implementadas, entre otros temas de interés. Asimismo, obtener

antecedentes que ayuden a conocer su crecimiento en el comercio exterior.

Tabla 1. Fuentes primarias y secundarias

Fuente Técnica

Informacion a obtener

indice de exportaciones de  Analisis estadistico
la empresa GETAFE S.A.

Gerente de GETAFE S.A. Entrevista

Jefe  departamento  de Entrevista

comercio exterior

Exportacion de atun en el
periodo 2012 — 2017.

Destino de las exportaciones de
atan.

Ingresos por las exportaciones.
Estrategias empleadas en la
exportacion.

Situacion de la empresa.
Motivos de la salida del mercado
europeo.

Logistica de la exportacion del
atan.

Criterios para la exportacion.

Situacion de la empresa

Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)
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Tabla 2. Ficha técnica de la encuesta

Responsables de realizar la encuesta

Responsable en revision de encuesta
Fuente de financiamiento

Objetivo general

Universo de estudio

Disefio de la muestra
Tamanfo de la muestra
Técnica de recoleccion
NUmero de encuestadores

Fecha de recoleccion

Tutor

Recursos propios de los autores

Analizar las exportaciones de atun y su
incidencia en la comercializacion en el
mercado europeo de la empresa GETAFE
S.A. durante el periodo 2012-2017.

Personal operativo de la empresa GETAFE
S.A

Muestreo probabilistico

Total de personas encuestadas: 21

Encuesta presencial

2

Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

En el proceso de aplican las técnicas e instrumentos de la investigacion se realizan en tres

etapas que fueron:

e Entrevista realizada al gerente de la empresa GETAFE S.A.

e Entrevista realizada al jefe del departamento de comercio exterior de la empresa

GETAFE S.A.

e Anadlisis estadistico de los indices de exportaciones de atin realizadas por la empresa

GETAFE S.A.

3.4. Poblacion

La poblacion de la investigacion estd conformada por el area de gerencia y departamento de

comercio exterior de laempresa GETAFE S.A. que de acuerdo con el area de recursos humanos

es de 6 personas que cumplen diferentes funciones y responsabilidades en el proceso de

exportacién del atin que se detalla a continuacion:

53



Tabla 3. Poblacion de la investigacion

Departamento Personal Cantidad

Gerencia Gerente 1

Subgerente 1

Comercio Exterior Jefe de comercio exterior

Asistentes

Logistica y produccion Jefe de logistica
Inspector
Personal de produccion
Empaque
Choferes

= NN O O W

Asistentes de logistica

N
[T

Total

Fuente: GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

De acuerdo con los criterios de la investigacion la muestra la conforma el total de la poblacion,
porque estan relacionados con las actividades de comercio exterior de la empresa GETAFE
S.A. siendo de un total de 21 personas que cumplen diferentes roles y funciones en la logistica

de exportacién de las conservas de atdn.

Los procedimientos que se realizaron para el desarrollo de la investigacion de campo fueron

los siguientes:

El proceso de levantamiento de informacion mediante las encuestas se realizd durante una
semana, donde se procedio a visitar diferentes departamentos de la empresa GETAFE S.A.,
para obtener el total de encuestas que luego fueron tabulados para la obtencion de las

herramientas cuantitativas para su andlisis e interpretacion.
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3.7. Andlisis de las encuestas realizadas a personal de la empresa GETAFE
1.- ¢Considera que la empresa GETAFE S.A. debe ampliar su exportacion de atun en

conserva al mercado europeo?

Tabla 4. Ampliar exportaciones

Categoria Sl NO Frecuencia
Gerente 1 1
Personal
administrativo 12 2 14
Personal logistico 4 2 6
Total 21

Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

12

10

A

Gerente Personal Perosnal logistica
adminastrivo
uSI 1 12 4
mNO 2

Grafico 3. Ampliar exportaciones
Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Andlisis e interpretacion:

De acuerdo con los resultados la mayor parte de los encuestados indicaron que si se debe
enfocar en la ampliacion de las exportaciones de atin realizadas por GETAFE S.A.
considerando como mercado Europa, tomando en cuenta que el acuerdo Multipartes genero la
liberacion de aranceles para este producto de mar lo que le permite obtener una ventaja
competitiva frente a otros paises que comercializan a la Union Europea que mantienen una
condicién NMF (Naciones mas favorecidas) donde estan sujetos a una sobretasa del 24%. Por
lo tanto, son altas las oportunidades para ingresar a dichos paises aprovechando los beneficios

de las relaciones comerciales.
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2.- ¢ Cree Ud. que debido a las barreras arancelarias es dificil ingresar el atin en conserva

al mercado europeo?

Tabla 5. Barreras arancelarias

. Muy de De Indiferente En Muy en .
Categoria Frecuencia
acuerdo  acuerdo desacuerdo desacuerdo

Gerente 1 1
Personal

administrativo 5 2 1 2 10
Personal logistico 2 1 2 5 10
Total 21

Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Barreras arancelarias

10
8 = Muy de acuerdo
6 = De acuerdo
4 = Indiferente
é . . - = En desacuerdo
Muy de De Indiferente  En Muy en = Muy en desacuerdo
acuerdo  acuerdo desacuerdodesacuerdo

Grafico 4. Barreras arancelarias
Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Anélisis e interpretacion:

De acuerdo con la encuesta un 52% se mostré de acuerdo con el hecho de que las barreras
arancelarias generan dificultades para la exportacion de atin a Europa, no obstante, las
condiciones y beneficios del Acuerdo Multipartes liberar de aranceles a los productos como el

atan, mientras que el 34% indico0 estar en desacuerdo ante esta pregunta.

La exportacién de atln a Europa debe reconsiderarse para GETAFE S.A. tomando en cuenta
que anteriormente ha exportado a dichos paises, y con el actual acuerdo se puede dar mejores

resultados en la introduccion del atin a este mercado donde los resultados son favorables.
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3.- ¢Considera que las clausulas del contrato y exigencias del importador predefinen la

logistica de exportacion de atun, dificultando a la empresa GETAFE S.A. cumplirlas?

Tabla 6. Clausulas y exigencias

. Muy de De Indiferente En Muy en .
Categoria Frecuencia
acuerdo  acuerdo desacuerdo desacuerdo

Gerente 1 1
Personal

administrativo 5 2 1 2 10
Personal logistico 2 1 2 5 10
Total 21

Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Clausulas y exigencias

6
5
4
3
2
1
0 1 . .
Gerente Personal administrativo
= Muy de acuerdo 1 5
De acuerdo 0 2
Indiferente 0 1
En desacuerdo 0 0]
Muy en desacuerdo 0 2

Grafico 5. Clausulas y exigencias
Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Analisis e interpretacion:

Personal logistico

o o PN

El 52% de los encuestados indicaron estar de acuerdo en que las condiciones de compraventa

antes de la exportacion predefinen los procesos logisticos porque deben ajustarse a las

exigencias del comprador, mientras que un 34% se mostr0 en desacuerdo. En este caso

considerando el término de negociacion bajo el Incoterms al que hayan acordado las partes

para desarrollar las actividades enfocadas en el embalaje, distribucion, etiquetado y transporte

internacional.

Es evidente que la empresa debe mantener propuestas logisticas que ayuden a reducir cualquier

gasto o retraso, ademas de acordar buenos tratos de negocios para lograr cumplir las

expectativas del cliente.
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4.- ¢Cree Ud. que los precios ofertados por la competencia internacional afectan la

competitividad de GETAFE S.A. para la exportacion del atun en conserva?

Tabla 7. Precios de la competencia internacional

Categoria De En Frecuencia
acuerdo  desacuerdo

Gerente 1 1

Personal

administrativo 3 10 13

Personal logistico 4 3 7

Total 21

Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Precios de la competencia internacional

14
12
10
8 = De acuerdo
6 = En desacuerdo
4
2
0

De acuerdo En desacuerdo

Grafico 6. Precios de la competencia internacional
Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Anélisis e interpretacion:

De acuerdo con la encuesta el 38% indico estar de acuerdo en que los precios de la competencia
internacional representan un obstaculo en relacion con la empresa GETAFE S.A. tomando en
cuenta la relacion del délar con otras divisas de paises vecinos como Per y Colombia que
también mantienen acuerdos comerciales con la Unién Europea haciendo que sus precios sean

mas atractivos. Mientras que el 62% indico estar en desacuerdo.

La liberacion arancelaria al atin permite que los precios sean competitivos, ademas de
considerar la calidad del producto que es altamente demandado en el mercado internacional

debe ser considerado como factores para reconsiderar la exportacion a la UE.
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5. ¢Considera que la empresa tiene suficiente personal que lleve a cabo la logistica de

exportacion de atun en conserva?

Tabla 8. Logistica de exportacion

Categoria Poco Insuficiente Frecuencia
9 Suficiente  suficiente

Gerente 1 1
Personal

administrativo 8 1 9
Personal logistico 8 2 1 11
Total 21

Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Logistica de exportacion

18
16
14
12
10

o N B OO ©

Suficiente Poco suficiente Insuficiente
m Ampliar exportaciones 17 3 1

Grafico 7. Logistica de exportacion
Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A.(2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Anélisis e interpretacion:

De acuerdo con el 17 de los encuestados indicaron que la empresa cuenta con suficiente
personal para realizar la gestion logistica para la exportacion de atun, mientras que 3

manifestaron que poco suficiente y 1 insuficiente.

La empresa dispone de personal para todas las areas operativas y administrativas que ayuden a

cumplir con el proceso de exportacion del atun en conserva a Europa.
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6.- ¢ Considera que la logistica de exportacion de atun en conserva es lo suficiente 6ptima
para una simplificacion y eficiencia en la distribucion del producto de mar al mercado

europeo?

Tabla 9. Distribucién del producto

. Muy de De Indiferente En Muy en .
Categoria Frecuencia
acuerdo  acuerdo desacuerdo desacuerdo

Gerente 1 1
Personal

administrativo 1 4 1 5 1 12
Personal logistico 1 3 1 3 8
Total 21

Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Distribucién del producto

12
10
3 = Muy de acuerdo
6 = De acuerdo
4 3 = Indiferente
2 - = En desacuerdo
0 E— = Muy en desacuerdo
Muy de De acuerdo Indiferente En Muy en
acuerdo desacuerdo desacuerdo

Grafico 8. Distribucion del producto
Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Andlisis e interpretacion:

De acuerdo con el 43% de los encuestados indicaron estar de acuerdo en que disponen de
procesos logisticos de exportacion que son Optimos y eficientes para que este pueda ser
distribuido al mercado europeo, mientras que un 48% indicé estar en desacuerdo debido a los
problemas que se presentaron anteriormente que obstaculizaron el envio de carga a dichos

paises.

En el desarrollo de la logistica de exportacion y respecto a la pregunta se ven dos puntos de
vista diferentes en relacion a lo indicado por los encuestados, por lo que es evidente que existen
problemas que pueden dificultar la distribucién del producto a Europa.
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7.- ¢Considera que la empresa GETAFE S.A. requiere de una alianza estratégica con
Agencias Internacionales de transporte y proveedores nacionales para optimizar la
logistica de exportacion?

Tabla 10. Alianza estratégica

Categoria Sl NO Frecuencia
Gerente 1 1
Personal
administrativo 3 9 12
Personal logistico 2 6 8
Total 21

Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Alianza estratégica

16

14

12

10
8 = Sj
6 = No
4
2
0

Si

Grafico 9. Alianza Estratégica
Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Andlisis e interpretacion:
De acuerdo con el 29% de los encuestados indicaron que, si es necesario una alianza estratégica
con agencias y transporte y proveedores para buscar una mejor eficiencia de la exportacion de

atun a paises europeos, mientras que el 71% indico que no porque cuentan con aliados con los

gue ya mantienen acuerdos y relaciones de negocios durante muchos afios.
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8.- ¢Considera que los costos de exportacion de GETAFE S.A. mantiene para la oferta

del atan en conserva le reducen competitividad?

Tabla 11. Costos de exportacion

) Muy de De Indiferente En Muy en ]
Categoria Frecuencia
acuerdo  acuerdo desacuerdo desacuerdo
Gerente 1 1
Personal
administrativo 2 3 1 7 2 12

=
[N
w
[00]

Personal logistico
Total 21

Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Costos de exportacion

12
10
10
8 = Muy de acuerdo
6 = De acuerdo
4 4 4 = Indiferente
5 l l 1 2 = En desacuerdo
= Muy en desacuerdo
; = ]

Muy de De Indiferente En Muy en
acuerdo  acuerdo desacuerdodesacuerdo

Grafico 10. Costos de exportacion
Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Anélisis e interpretacion:

De acuerdo con los resultados el 38% indico estar de acuerdo en que los costos actuales reducen
competitividad para laempresa GETAFE S.A., mientras que el 57% indicé estar en desacuerdo

porque los precios se acoplan a la competencia y conforme a la cotizacion internacional.
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9.- ¢ El personal logistico es capacitado peridodicamente?

Tabla 12. Capacitacion

Categoria SI NO Frecuencia
Gerente 1 1
Personal
administrativo 1 10 11
Personal logistico 2 7 9
Total 21
Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)
Capacitacion
20
<
15
10 = Si
5 I.’ = No
0
Si

No
Grafico 11. Capacitacion
Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Analisis e interpretacion:

Segun los resultados de la encuesta el 4 de los encuestados indicaron que el personal es

capacitado periédicamente en el area que estan asignados, mientras que 17 manifestaron que

no son involucrados en actividades formativas que les ayuden a adquirir nuevos conocimientos

sobre procedimientos logisticos efectuados en la exportacion de atin.

Por lo tanto, es evidente que la falta de capacitacion para todo el personal puede resultar un

factor que afecte en la operatividad y gestion de exportacién a nivel logistico debido a la falta

de actualizacion de conocimientos con el proposito de adaptarse a los cambios que se puedan

dar en funcion a las necesidades de los importadores en la compra de atun.
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10.- De los siguientes motivos siendo 5 Muy de acuerdo y 1 Muy en desacuerdo ¢Por cual
cree usted que la empresa GETAFE S.A. le impide ampliar su exportacion de atin en

conserva?

Tabla 13. Obstaculos para la exportacion

Muy de De acuerdo Indiferente En Muy en Total
acuerdo 4 3) desacuerdo desacuerdo
(©) ) 1)

Falta de 7 1 10 1 2 21
investigacion
de mercado
Problemas en la 11 9 1 0 0 21
logistica
Bajo nivel de 3 1 4 10 3 21
oferta
Competencia 1 1 3 10 6 21

Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Obstaculos para la exportacion

12 11
10 10 10
10 9
8 7
6
6
4
4 3 3 3
2
2 1 1 . 1 I 1 I 11
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0 |
Falta de investigacion de  Problemas de logistica  Bajo nivel de competencia Competencia
mercado
® Muy de acuerdo De acuerdo Indiferente En desacuerdo  m Muy en desacuerdo

Grafico 12. Obstaculos de exportacion
Fuente: Encuesta realizada en GETAFE S.A. (2019)
Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Anélisis e interpretacion:

De acuerdo con la encuesta sobre los factores orientados a los obstaculos para la exportacion
para los encuestados los elementos principales son los problemas de logistica que generan
retrasos en el cumplimiento de las necesidades de los clientes, seguido de la falta de
investigaciones de mercado que ayuden a identificar requerimientos y exigencias del mercado
europeo en el marco de la normativa sanitaria, certificados, etiquetado y embalaje. No

consideran que la competencia sea un limitante para que logren introducir el atn a Europa.
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3.8. Analisis de las entrevistas

De acuerdo con las entrevistas realizadas donde intervinieron el gerente y jefe del area de
comercio exterior de GETAFE S.A. los principales datos que se han considerado es que la
empresa durante los ultimos 5 afios ha decrecido sus ventas de conservas de atun.
Anteriormente su cobertura era a otros paises pero se fueron descartando debido a las

dificultades logisticas e insuficientes planificaciones por diversos factores.

El gerente es el encargado de aprobar todo tipo de operacion que se realice internamente en la
empresa, asi como la revision periddica de los informes referentes a las exportaciones de atin
y sardina. Realiza seguimiento a las actividades operativas y administrativas con el propdésito
de velar que se cumplan con las funciones y tareas asignadas para los diferentes departamentos.
Ademas, reconoce que tiene problemas a nivel logistico donde las exigencias de los clientes
representaban una compleja situacion para poder cumplir con dichos requerimientos como por

ejemplo los mecanismos de embalaje y etiquetado.

A pesar de que la empresa ya ha exportado a paises de Europa, actualmente no han considerado
reabrir sus negociaciones aprovechando el acuerdo comercial entre Ecuador y la UE, pero que
no es un tema descartado, ya que se han realizado estudios para considerar los beneficios que
actualmente se manejan como la liberacion de aranceles a productos de mar como el atan. En
virtud de esa vision, el gerente considera que la empresa en los proximos 3 afios tendra un

crecimiento anual del 5% en las exportaciones.

Por el contrario, con respecto a la entrevista realizada con el jefe de comercio exterior se puede
apreciar que tienen los conocimientos sobre los procesos logisticos empleados en la
exportacién de atin, pero que no estan plasmados en un documento como es el manual que
sirva de instrumento para facilitar conocimientos acerca de las operaciones y actividades que

deben desarrollar para la distribucion fisica internacional del atin que se realiza via maritima.

De acuerdo con el entrevistado a Colombia se exporta el 84% de la produccién que es de un
promedio de 5 mil toneladas de atun en conserva, siendo el Unico y principal socio comercial
que tiene actualmente la empresa GETAFE S.A. Pero la perspectiva del jefe de comercio
exterior es de una caida de las ventas por lo que considera que es necesario que se desarrollen

nuevos mercados para ampliar la participacion de las exportaciones.
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3.9. Informe Final

La empresa GETAFE S.A. se encuentra en la Cdla. Guayaquil, Mz. 1 Solar 28 en la parroguia
Tarqui, canton Guayaquil, provincia del Guayas. Se dedica a la produccion, industrializacion
y comercio de productos de mar entre ellos las conservas de pescado (atin y sardina) que se
realiza en funcidn con los procedimientos técnicos, de calidad y sanitarios a partir de procesos

que les ha permitido obtener la certificacién internacional HACCP.

Cuenta con una amplia némina de personal técnico especializado que se desempefia en
diferentes funciones que hace que logren obtener un 6ptimo rendimiento de produccion e
industrializacion de los productos de mar para que puedan ser libremente comercializados. A
esto se suma la maquinaria que es sofisticada y de innovacién tecnoldgica para una mayor
rapidez en el proceso empleado. GETAFE S.A. mantiene un total de 5 variedades de conservas
de atin como parte de la oferta exportable que es dirigida a Colombia y que se detallan a

continuacion:

e Lomitos en aceite vegetal.
e Lomitos en agua.

e Lomitos en aceite de oliva.
e Lomitos Light

e Atln pouch

Los atunes se comercializan en presentaciones de 170 y 1000 gramos en el caso de enlatados
donde se utilizan 48 unidades para ser depositados en cajas en caso del primer peso, para el
segundo la capacidad es de 12 unidades por caja. Para la presentacion “pouch” que es en una
especie de sachet herméticamente sellada con sistema de abre facil y normal que hay

presentaciones de 85y 200 gramos.

Luego de obtener las conservas se proceden a almacenar por lotes en un area debidamente
acondicionada en espacio y temperatura a través de cajas de carton para su distribucion en el
transporte de carga para su exportacion con destino a Colombia que es el mercado al que
actualmente se comercializa el atin. Las marcas que son enviadas a dicho pais son Lobo de

Mar que es sardina en salsa de tomate y atin “La Espafiola” que es lomitos en aceite.

De acuerdo con la tabla 14 de las exportaciones de atun en conserva con la partida arancelaria
1604.14 a la Union Europea en el 2012 fueron de un total FOB de 263.639 hasta el 2017 de

437.631. Se presentan variaciones durante esos afios y esto se debe a factores como la
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disminucion de la pesca como medida de proteccion ante el peligro que generaba la sobre-
explotacion del atun en el 2013, los problemas de la apreciacion del délar que se fortalecio
frente a otras divisas lo que generé que se pierda competitividad y la falta de acuerdos

comerciales que hasta el 2016 se suscribio el multipartes que entrd en vigor en el 2017 dando

3.9.1. Analisis de las exportaciones de atun de la empresa GETAFE S.A.

La empresa se encuentra en la ciudad de Guayaquil, donde los productos que venden al por
mayor son enlatados y conservas. En el 2012 las exportaciones netas de atin fueron de USD
7.017.150,01, para el 2013 los ingresos fueron de USD 6.503.586,21, en el 2014 de USD
4.280.606,92, en el 2015 de 3.147.845,13 y en el 2016 de USD 2.933.621 millones de ddlares.
GETAFE S.A. en el 2017 cerrd con exportaciones netas de USD 2.123.620,05.

Ingresos FOB-Exportacion atun
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$2.000.000 T
$1.000.000
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Grafico 14. Ingresos FOB por exportaciones de atin comercializados por la empresa GETAFE S.A. periodo
2012-2017
Fuente: Getafe S.A. (2019)

En cuanto a los destinos de las exportaciones de atun, la empresa GETAFE S.A. en el 2012
abrio su mercado a Colombia, Espafia e Italia, donde el primero abordaba el 76% de la oferta
exportable, seguido del segundo con un 14% y el tercero con el 10%. En el 2013 se ampli6 el
mercado a Paises Bajos, en el 2014 se mantuvo los mismos clientes a nivel internacional, pero
en el 2015 la empresa dejé de exportar a paises de la Union Europea, centrandose solamente

en el mercado colombiano.

Durante el 2015 al 2017 las exportaciones de atun realizadas por la empresa GETAFE S.A.
fueron solo a Colombia lo que reflejé un decrecimiento en el 2016 por la pérdida de mercado
ante las dificultades logisticas y diferentes factores para la comercializacion a los paises de la
Unidn Europea.
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Destino de exportacion de atun Getafe 2012

m Colombia mEspafia m Italia

Grafico 15. Destino de las exportaciones de atin por parte de GETAFE S.A. en el 2012
Fuente: Getafe S.A. (2019)

Destino de exportacion de atin Getafe 2013

4%

mColombia ®Espafia ®ltalia = Paises Bajos

Graficol6. Destino de las exportaciones de at(in por parte de GETAFE S.A. en el 2013
Fuente: Getafe S.A. (2019)

Destino de exportacion de atun Getafe 2014

H Colombia ®Espafia ®ltalia = Paises Bajos

Grafico 17. Destino de las exportaciones de atln por parte de GETAFE S.A. en el 2014
Fuente: Getafe S.A. (2019)
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Destino de exportacion de atun Getafe 2015 - 2017

m Colombia

Graficol8. Destino de las exportaciones de at(n por parte de GETAFE S.A. en el 2015 - 2017
Fuente: Getafe S.A. (2019)

3.9.2. Principales destinos de las exportaciones de atun a la UE

Segun fuente del Ministerio de Comercio Exterior, (2017) durante el afio 2016 el principal
destino de las exportaciones de atin en conserva del Ecuador a la Unién Europea fue a Espafia,
con una participacion del 65% en la que importd con un total FOB de 139 millones, seguido
de Holanda con un margen del 21% con compras de 45 millones y por ultimo Italia con un 14%
de las importaciones con un total de 30 millones. Asi mismo el resto de los paises europeos

conforman un total de 84 millones en exportaciones. (INEC, 2010)

Principales paises

~ |

=

= Espafia = Paises bajos Italia

Grafico 19. Principales paises de la UE que importan conserva de at(in ecuatoriano en el 2016
Fuente: Adaptado del articulo digital: Acuerdo Comercial: Ecuador - Unién Europea. Exportaciones con calidad:

Caso Union Europea; Fuente: disponible en http://www.produccion.gob.ec/ (Ministerio de Comercio Exterior,
2017)

En el 2017 el panorama fue diferente Espafia manteniendo el primer lugar como principal

destino de las exportaciones de conserva de atln que en el primer semestre generd un total de
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76 millones FOB, seguido de Italia con 36 millones y por dltimo Alemania con 18 millones, el

resto de los paises con un total de 21 millones.

Principales paises

4%

e

= Espafia = [talia Alemania

Grafico 20. Principales paises de la UE que importan conserva de at(n ecuatoriano en el 2017
Fuente: Adaptado del articulo digital: Acuerdo Comercial: Ecuador - Union Europea. Exportaciones con calidad:
Caso Unién Europea; (Ministerio de Comercio Exterior, 2017)

Principales paises
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Grafico 21. Principales paises de la UE que importan lomo de atin ecuatoriano en el 2016
Fuente: Adaptado del articulo digital: Acuerdo Comercial: Ecuador - Unién Europea. Exportaciones con calidad:
Caso Unidn Europea; (Ministerio de Comercio Exterior, 2017)

En lo que se refiere al atdin en lomo los principales destinos en el 2016 fueron Italia con compras
de 17 millones FOB, seguido de Espafia con 15 millones y por ultimo Francia con 1 millon. El
resto de los paises importaron este producto con un total FOB de 2 millones.

Principales paises

= Espafia = Rumania Republica Checa

Grafico 22. Principales paises de la UE que importan lomo de atin ecuatoriano en el 2017
Fuente: Adaptado del articulo digital: Atan del Ecuador: Ficha Producto; (Ceipa, Atin del Ecuador: Ficha
Producto, 2017)
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De acuerdo con la figura en el 2017 los destinos de las exportaciones de lomos de atln del
Ecuador en el primer semestre fueron a Espafia con un 73% de participacién, seguido de
Rumania con un 15% vy por ultimo Republica Checa con el 12%. EIl resto de los paises

realizaron importaciones de un total FOB de 582 mil dolares (. (Ceipa, 2017)

Participacion
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S400
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$200 5176 $131
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Banano fresco Langostinos del Preparaciones de Cacao en grano Rosas frescas
género Penaeus Spp atun

e Participacion
Grafico 23. Principales productos de exportacion a la Unién Europea 2017

Fuente: Adaptado del articulo digital: Atin del Ecuador: Ficha Producto; (Ceipa, Atdn del Ecuador: Ficha
Producto, 2017)

El 78% de la industria del atin en Ecuador se centra en Manabi, pero es en Posorja donde se
conforma de la principal flota e industria de produccion y exportacion de conservas y lomos de
atun debido a que se encuentran las empresas mas grandes del pais de son Salica del Ecuador
y Negocios Industriales Real (NIRSA). Ademas de encontrarse la empresa Galapesca en Santa
Elena que es la principal exportadora de Guayaquil de productos procesados atuneros. (Revista
Lideres, 2018)

Las principales marcas de atdn en lomo y conservas que se exportan a la Unién Europea son:
Atin Real, Van camps, Atun Isabel, Tunalia, Oromar. NIRSA uno de los principales
exportadores ocupa diferentes destinos en la Union Europea como son: Francia, Portugal, Italia,

Dinamarca, Inglaterra, Holanda, Alemania, Grecia, entre otros destinos.

De las marcas exportadas las presentaciones que se comercializan en la Unién Europea son el
lomo, conservas, ensalada de atin, migajas de atdn. En el caso de la empresa Salica del Ecuador
exporta el producto bajo la marca comercial CAMPOS en enlatados y sachets bajo el slogan
Lomo de Verdad.
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Las exportaciones del sector atunero ecuatoriano han generado un aporte al crecimiento
econémico del Ecuador siendo asi que los ingresos en miles de dolares PIB fueron los

siguientes:

Tablal4. Exportaciones totales de atun y relacion con el PIB

ARos PIB (Miles de Exportaciones Exp. Totales PIB
ddlares) totales %
2012 69.555,397 17.489,928 25,15%
2013 79.276.664 22.322,353 28,16%
2014 87.924,544 23.764,864 27.04%
2015 95.129,659 24.750,933 26,02%
2016 102.292,260 25.724.432 25,15%
2017 100.176,808 18.330,607 18,30%

Fuente: Adaptado del: Informe mensual de Comercio Exterior; Fuente: (Comex, 2018)

En la tabla 16 se puede apreciar el total de las exportaciones registradas y su aporte al PIB de
estos rubros a lo que se refiere el atln en general para el 2012 las exportaciones fueron de un
monto de 69.555,397, mientras que en el 2013 de 79.276,664 en el 2014 de 87.924,544 en el
2015 de 95.129,659 en el 2016 de 102.292,260 y en el 2017 de 100.176,808.

Tablal5. Exportaciones totales de atun y relacion con el PIB 2

ARos Exportaciones de atun Aporte al PIB %
total %
2012 3,45% 0,87%
2013 3,91% 1,10%
2014 4,74% 1,28%
2015 4,47% 1,16%
2016 4,27% 1,07%
2017 4,30% 0,79%

Fuente: Adaptado del: Informe mensual de Comercio Exterior; Fuente: (Comex, 2018)

En cuanto al empleo en el sector atunero este genera plazas para el 29% de los habitantes que
forman parte de la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del Ecuador, de manera directa e
indirecta a través de actividades que estan relacionadas con este sector ya sea en la parte
pesquera, industrial, comercial y administrativo, esto conforme a un estudio del INEC en el

2015. (INEC, 2016)
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Tabla 16. Poblacién laboral en el sector atunero

ARO0s Categoria Total
2012

Personal ocupado 29.747
2013

Personal ocupado 31.626
2014

Personal ocupado 32.900
2015

Personal ocupado 34.829

Fuente: Adaptado del: Informe mensual de Comercio Exterior; Fuente: (Comex, 2018)

En la tabla 18 se puede apreciar el total de trabajadores que estan involucrados en el sector
atunero por ejemplo en el 2012 las personas que realizan pesca maritima son de un total de
1.987, para la preparacion de conserva 49 y la elaboracion de productos de pescado de 36 dando

el total de 2.072 para ese afio segun los registros del INEC.

Es evidente que el sector atunero es esencial para la creacion de plazas de trabajo siendo un
factor importante para la economia internay el desarrollo social donde muchas familias pueden
gozar de remuneraciones que les permiten darse un mejor estilo de vida y salud. En el 2013 el
sector atunero abre paso a 1.800 nuevos trabajos lo que hay una tendencia que no varia de afio
en afio y se presenta un crecimiento de las empresas aprovechando las oportunidades en cuanto
a la pesca siendo Ecuador un pais que goza de soberania maritima para la explotacion del atiun

con miras para su produccion, distribucion y exportacion.

Tablal7. Costos via maritima principales paises de destino a la UE

Destino Transitoen | Escalas | Navieras | Frecuencia Costo
dia contenedor 40
(tiempo) pies RFR
Rotterdam-Holanda 13-20 2 6 Semanal USD 3.500
Amberes-Bélgica 14 — 25 2 5 Semanal USD 3.500
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Pto. Tilbury — Reino 15-30 2 6 Semanal USD 4.000
Unido

Livorno-Italia 17 -25 2 5 Semanal USD 4.500
Hamburgo-Alemania 15 - 27 2 6 Semanal USD 4.500
La Havre-Francia 16 - 28 2 6 Semanal USD 4.500
Barcelona-Espafa 16 - 29 2 6 Semanal USD 4.500

Fuente: (ProEcuador, 2019)

De acuerdo con los resultados de la investigacion y tomando en cuenta la incidencia de la
comercializacién de atin al mercado europeo, las estadisticas obtenidas de laempresay a través
de fuentes secundarias demuestran que el Acuerdo Comercial Multipartes entre Ecuador y la
Unidn Europea genera beneficios para este producto de mar debido a su alta demanda y que se

ha demostrado con su crecimiento en las exportaciones.

A pesar de estos beneficios, con las encuestas y entrevistas se evidencia los problemas que
mantiene la empresa para poder exportar el atin a la UE debido a las dificultades logisticas.
Debido a esta situacion ha perdido mercado lo que ha generado que se limite a exportar a
Colombia. Dada la situacion la empresa GETAFE S.A. estd desaprovechando las
oportunidades que genera la exportacion de atin a la UE debido a la eliminacion de aranceles

que reducen los obstaculos de este producto a dicho mercado.

La Unién Europea esta conformada por 28 paises que juntos componen gran parte del
continente europeo. Su creacion se enfocé en el concepto de mercado Unico a partir de una
politica que busca el fortalecimiento homogéneo del comercio, cooperacién, intercambio
tecnoldgico, entre otros. Las ventajas de exportacion son amplias porque permite el manejo y
distribucion de carga a traves de distintos medios de transporte para que haya un proceso

eficiente de la logistica de exportacion.

La infraestructura que disponen los paises que integran la UE le han favorecido en el desarrollo
de una red multimodal para el transporte de las mercancias, siendo mas rapida la circulacion
de los bienes en los diferentes paises miembros y por las facilidades de conexiones
internacionales con socios comerciales entre ellos Ecuador, que a partir de enero del 2017 se
favorecio con la liberacion arancelaria para productos de atin debido al Acuerdo Comercial
Multipartes.

Al contar con una infraestructura eficiente la logistica de exportacion hacia la UE es facil y

rapida considerando que en todo el blogue cuenta con un total de 53.384 km de vias navegables
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via maritima, 10,5 millones de km de carreteras y 230.548 km de lineas ferroviarias que son
esenciales para el transporte de la carga. Los principales puertos para la llegada de productos
extranjeros son: a) Hamburgo — Alemania; b) Copenhagen — Dinamarca; ¢) Antwerp — Bélgica;
Barcelona — Espafia, entre otros.

En el Anexo 4 se proporcionan procedimientos logisticos y de comercializacion de atin para
la Union Europea como informacion adicional para la empresa GETAFE S.A. que le permita
disponer de un material adicional que establezca a partir de un conjunto de actividades los
lineamientos y requisitos que debe cumplir para ingresar al mercado europeo con un producto

altamente demandado.
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Conclusiones
El sector atunero ecuatoriano contribuye con la balanza comercial de bienes primarios estando
entre los cinco principales rubros que han aportado a que se mantenga un equilibrio entre las

exportaciones e importaciones a la Union Europea durante el periodo 2012 — 2017.

El 11 de noviembre del 2016 se dio paso a la Adhesion de Ecuador al Acuerdo Comercial
Multipartes con la UE, cuyo convenio se enfoca en el fortalecimiento de la produccién para
una mayor participaciéon de los productos ecuatorianos con un 0% de arancel. Ademas, de

generar un desarrollo en materia de inversion y turismo.

Con el desarrollo de la investigacion cualitativa que se realizd sobre la evolucién de las
exportaciones de la empresa GETAFE S.A a la Unidn Europea, se concluyd que dentro del
periodo 2012 — 2017 se dieron cambios notables, debido a los diversos factores tales como:
factores climaticos como el fenémeno del nifio en el 2015,la volatilidad del precio
internacional, sobreexplotacidn de este alimento por parte de los principales exportadores que
son Tailandia y Taiwan reduciendo asi competitividad y problemas para cumplir con la
demanda del cliente lo que género que se pierdan los contactos comerciales y clientes debido

a la falta de coordinacion en la parte logistica de tal manera restdndole prestigio a la empresa.

Estos factores implicaron un bajo rendimiento en los siguientes afios 2012 (USD 7,017.150);
2013 (USD 6,503.586); 2014 (USD 4,280.606); 2015 (USD 3,147.845); 2016 (USD 2,933.621)
y finalizando el periodo 2017 (USD 2,123.620) Ante estos cambios de escenario comercial, al
limitarse a un solo mercado los ingresos por exportacion tuvieron un decrecimiento lo que

genera menos indices de rentabilidad

En el 2016 con el terremoto del 16 de abril el sector pesquero se vio afectado, donde el attin no
tuvo un impacto significativo como otros productos ya que las industrias presentaron dafios en
infraestructura o pérdida de produccion ya que contaban con stock disponible para su
comercializacién. Los dafos generados por el terremoto incidieron en los muelles, puertos y

parte de plantas procesadoras.

El acuerdo multipartes representa la primera negociacion de alcance comercial realizado en el
periodo 2012 — 2017 donde se dio la liberacion arancelaria para todos los productos atuneros,
asi como la reduccion de politicas fitosanitarias y barreras no arancelarias que le dieron una
mayor participacion del sector atunero en paises como ltalia, Alemania, Republica Checa, entre
otros. Con el crecimiento de las exportaciones de atun a la Union Europea el sector atunero

ecuatoriano ha generado una mayor participacion siendo el 20% del ingreso de este producto
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y que ha significado un aumento de las plazas de trabajo e ingresos de mas de 500 millones al

afio que contribuyen a la economia del Ecuador.

La empresa GETAFE S.A. debido a problemas en la gestion logistica y problemas para el
cumplimiento de los requerimientos técnicos y comerciales con importadores en Europa, los
altos costos entre otras de las dificultades que se dieron en la parte logistica y exigencias de los
clientes en la parte de etiquetado, paletizacion, demanda, entre otros, como en la empresa no
disponen de un departamento que realice estudios técnicos e investigue mercados, asi como la
insuficiente informacidn que ayude a coordinar acciones y operaciones logisticas para reducir
gastos y cumplir con una de las bases de la distribucion fisica internacional que es el Just on
time (Justo a tiempo), provocaron que las ventas se centren Unicamente a Colombia siendo el

principal cliente hasta la actualidad.

La empresa GETAFE S.A. en el periodo 2012 — 2017 present6 una volatilidad de los ingresos
FOB por concepto de exportacion de atin en conservas debido a la falta de procedimientos
definidos en la logistica de distribucion del producto a la UE gener6 que entre el 2013-2014
empiece un declive de las ventas. En funcién con las encuestas realizadas se puede apreciar
que en términos generales el personal considera que ante la falta de una eficiente logistica se

han presentado problemas para poder ampliar las exportaciones.

Las exportaciones de GETAFE S.A. han sido esenciales para su crecimiento empresarial pero
que al no disponer de un recurso técnico y administrativo que proporcione lineamientos para
una exportacion eficiente a la UE genera que no se considere este mercado como destino de las
ventas del atun, desaprovechando los beneficios del acuerdo comercial entre Ecuador con la
UE. Por lo que la propuesta elaborada recopila diferentes procedimientos que estan explicados
mediante diagramas para que la empresa tenga un detalle sobre cémo llegar al mercado

europeo.
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Recomendaciones

Se recomienda a la gerencia de la empresa GETAFE S.A. implementar un manual de
procedimientos logisticos para la exportacion del atin a la Unién Europea con el
propdsito de volver a tener participacion en el mercado europeo lo que podré tener
incidencia en el incremento de los ingresos FOB y asi mejorar su nivel de

competitividad y desarrollo empresarial.

Se recomienda que se realice al final del afio una evaluacion de los niveles de éxito de
la implementacion del manual de procedimientos en funcién con los ingresos FOB
generados con la exportacion de atiin en conserva a un destino en la Unién Europea, asi
como la actualizacion del documento conforme a los cambios que se puedan dar en los

actos del comercio exterior.
Realizar un estudio de mercado para establecer alianzas con cadenas de supermercados

con amplia participacion de mercado en la unién europea con el fin de llegar a una

mayor cantidad de clientes potenciales para lograr el posicionamiento del producto.
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ANEXOS

Anexo 1. Formato de entrevista

UL

VR

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE
CARRERA COMERCIO EXTERIOR
ENTREVISTA AL GERENTE DE GETAFE S.A.

Objetivo: Conocer la situacion de la empresa Getafe S.A. en funcidn a las exportaciones de

atun.

Buenos dias/tardes, nosotros somos egresados de la carrera de Comercio Exterior de la
Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, pedimos amablemente su tiempo para

responder a la siguiente entrevista.
1.- ¢Cual es la situacion actual de la empresa GETAFE S.A.?

2.- Actualmente /Qué mercados abarcan las exportaciones de atun por parte de la
empresa GETAFE S.A.?

3.- ¢ Qué estrategias han desarrollado para introducir el producto al mercado de destino

gue tienen actualmente?
4.- ¢ Qué decisiones toma usted en relacion con las exportaciones de atun?

5.- ¢Qué problemas se han presentado en la logistica de exportacion de atun en la

empresa?
6.- ¢ Qué requisitos debe cumplir la empresa para poder exportar el atin?

7.- ¢Por qué se ha aprovechado el acuerdo comercial entre Ecuador y la Unién Europea

para llegar a ese mercado con el atin?

8.- Por ultimo ¢ Cudl es su vision con respecto al crecimiento de las exportaciones de atin

de la empresa GETAFE S.A. en los proximos 3 afios?
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U
\"/

1
R

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE

CARRERA COMERCIO EXTERIOR
ENTREVISTA AL JEFE DEL AREA DE COMERCIO EXTERIOR DE GETAFE S.A.

Objetivo: Conocer la situacion de la empresa Getafe S.A. en funcién a las exportaciones de

atan.

Buenos dias/tardes, nosotros somos egresados de la carrera de Comercio Exterior de la
Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, pedimos amablemente su tiempo para

responder a la siguiente entrevista.

1.- ¢Cual es el proceso logistico de exportacion de atiin que se emplea en la empresa
GETAFE S.A?

2.- ¢ Qué requisitos exige el importador en el proceso de exportacién de atan?

3.- ¢ Cuéanto representan los costos y gastos de exportacion que la empresa requiere para

el envio del producto al mercado de destino?

4.- ¢Cual es la capacidad y volumen de exportacion de atin que la empresa realiza al

mes?

5.- ¢ Cudles son los destinos de las exportaciones de atiin y por qué no se han considerado

otros para ampliar la participacion en el mercado internacional?
6.- ¢ Qué obstaculos se han presentado durante la logistica de exportacion del atun?
7.- ¢ Qué funciones cumple usted en el proceso logistico de exportacién de atun?

8.- Por ultimo ¢ Cémo considera que ha sido la evolucién de las exportaciones de atin en
la empresa GETAFE S.A.?
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ENCUESTA REALIZADA AL PERSONAL DE COMERCIO EXTERIOR Y

Objetivo: Conocer la situacion de la empresa Getafe S.A. en funcion a las exportaciones de atdn.

Instrucciones:

Anexo 2. Formato de encuesta

UL

VR

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE

CARRERA COMERCIO EXTERIOR

LOGISTICA DE LA EMPRESA GETAFE S.A.

e Leer detenidamente cada una de las preguntas.

e Seleccione una de las opciones de respuesta que usted considere marcando con una X

e Se pide total sinceridad al responder aclarando que la encuesta es andnima.

e Gracias por su colaboracion.

PREGUNTAS

1.- ;Considera que la empresa GETAFE S.A. debe ampliar su exportacion de atdn en

conserva al mercado europeo?

Si

No

2.- ¢Cree Ud. que debido a las barreras arancelarias es dificil ingresar el atin en conserva al
mercado europeo?

Muy
acuerdo

de

De
acuerdo

Indiferente

En
desacuerdo

Muy en
desacuerdo

3.- ¢Considera que las clausulas del contrato y exigencias del importador predefinen la logistica

de exportacion de atun, dificultando a la empresa GETAFE S.A. cumplirlas?

Muy
acuerdo

de

De
acuerdo

Indiferente

En
desacuerdo

Muy en
desacuerdo
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4.- ;Cree Ud. Que los precios ofertados por la competencia internacional afectan la

competitividad de GETAFE S.A. para la exportacion del atn en conserva?

De acuerdo

En
desacuerdo

5. ¢Considera que la empresa tiene suficiente personal que lleve a cabo la logistica de

exportacion de atin en conserva?

Suficiente

Poco
suficiente

Insuficiente

6.- ¢Considera que la logistica de exportacion de atin en conserva es lo suficiente 6ptima para

una simplificacion y eficiencia en la distribucion del producto de mar al mercado europeo?

Muy  de
acuerdo

De
acuerdo

Indiferente

En
desacuerdo

Muy en
desacuerdo

7.- ¢(Considera que la empresa GETAFE S.A. requiere de una alianza estratégica con Agencias

Internacionales de transporte y proveedores nacionales para optimizar la logistica de

exportacion?

Si

No

8.- ¢Considera que los costos de exportacion de GETAFE S.A. mantiene para la oferta del atin

en conserva le reducen competitividad?

Muy  de
acuerdo

De
acuerdo

Indiferente

En
desacuerdo

Muy en
desacuerdo

9.- ¢El personal logistico es capacitado periédicamente?

Si

No

90



10.- De los siguientes motivos siendo 5 Muy de acuerdo y 1 Muy en desacuerdo ¢Por
cudl cree usted que la empresa GETAFE S.A. le impide ampliar su exportacion de atan

en conserva?

Muy de
acuerdo

(5)

De acuerdo

(4)

Indiferente

(3)

En
desacuerdo

)

Muy en
desacuerdo

(1)

Falta de
investigacion
de mercado

Problemas en
la logistica

Bajo nivel de
oferta

Competencia

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION.
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Anexo 3. Respuestas de las entrevistas
Entrevista realizada al Gerente de GETAFE S.A.

1.- ¢Cual es la situacion actual de la empresa GETAFE S.A.?

La empresa GETAFE S.A. ha mantenido un crecimiento de sus ventas durante los ultimos 5
afios, a pesar de que actualmente solo nos enfocamos en el mercado colombiano porque
tenemos alianzas con empresas en ese pais siendo nosotros proveedores del producto exportado

en conservas.

2.- Actualmente ¢Qué mercados abarcan las exportaciones de atin por parte de la
empresa GETAFE S.A.?

Las exportaciones de atin llegan Unicamente a Colombia desde el 2015, anteriormente
exportamos a otros paises especialmente en Europa, pero por asuntos internos se vio forzada

la empresa a detener la distribucion del producto a ese mercado.

3.- ¢ Qué estrategias han desarrollado para introducir el producto al mercado de destino

gue tienen actualmente?

Bueno, la empresa ha participado continuamente en ferias de comercio exterior, ademas de
buscar cumplir con politicas de venta que se enfoquen en el deseo del cliente a partir pardmetros
de compraventa donde se focalicen en estandares de calidad, debido a etiquetado, embalaje y

distribucion en el menor tiempo posible.
4.- ; Qué decisiones toma usted en relacion con las exportaciones de atun?

Al ser la cabeza de la empresa, debo autorizar y aprobar todas las operaciones que se realicen
en la empresa, considerando asi revisar todo lo referente de las exportaciones para garantizar

que se cumplan todos los criterios técnicos, operativos y administrativos que sean necesarios.

5.- ¢Qué problemas se han presentado en la logistica de exportacion de atun en la

empresa?

La gestidn logistica es parte de operaciones que son controladas por los supervisores y jefes
asignados a cada area. Si es en relacion al que se dej6 de exportar a Europa, muchas veces las
exigencias del cliente representaban cambios en el etiquetado y embalaje dificultando la
logistica en cuanto al tiempo requerido por el cliente.
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6.- ¢ Qué requisitos debe cumplir la empresa para poder exportar el atin?

Los requisitos son enfocados en términos sanitarios, técnicos para el embalaje, etiquetado y
de calidad.

7.- ¢Por qué no se ha aprovechado el acuerdo comercial entre Ecuador y la Union

Europea para llegar a ese mercado con el atun?

Se ha considerado los beneficios actuales que existen entre la Unién Europea y Ecuador pero
aun no se ha decidido desarrollar los procesos para buscar clientes o acercarnos nuevamente a
aquellos que ya tuvimos relaciones comerciales anteriormente para introducir nuevamente el

producto de atdn.

8.- Por ultimo ¢, Cual es su vision con respecto al crecimiento de las exportaciones de atin

de la empresa GETAFE S.A. en los proximos 3 afios?

Considero que la empresa lograra aumentar sus ventas, se prevé que sean de una tasa de
crecimiento del 5% anual tomando en cuenta que se esta analizando ampliar las exportaciones

a otros paises.
Entrevista realizada al Jefe de Comercio Exterior de GETAFE S.A.

1.- ¢Cual es el proceso logistico de exportacion de atin que se emplea en la empresa
GETAFE S.A?

Bueno todo empieza con la toma del pedido realizado por el cliente, considerando los acuerdos
y condiciones de negociacion para que el departamento de ventas envie la informacion al area
de produccion para que empiecen con el proceso de acuerdo con la cantidad requerida, una vez
que el producto esté en su envase, empaquetado y almacenado, en despacho realizan la gestion
necesaria en conjunto con exportacion que gestiona toda la documentacion que requiere la
SENAE para habilitar el tramite.

2.- ¢ Queé requisitos exige el importador en el proceso de exportacion de atun?

Bueno el importador solicita una cotizacion sobre la cantidad del producto que requiere para
luego también certificados de calidad, facturas y certificado de origen que certifique que
cumple con los criterios técnicos y sanitarios. Pero, esto esta sujeto segln la legislacion de cada

pais.
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3.- ¢ Cuédl es la capacidad y volumen de exportacion de atun que la empresa realiza al

mes?

En promedio se exportan 7 mil toneladas de atiin a Colombia que aproximadamente el 84% de

la produccion.

4.- ¢ Cuédles son los destinos de las exportaciones de atun y por qué no se han considerado

otros para ampliar la participacion en el mercado internacional?

Solo se exporta a Colombia, se esta analizando ampliar las exportaciones a otros mercados,
pero tomando buenas decisiones para no tener dificultades como las que sucedieron en el

pasado en los paises que ya exportabamos por cuestiones logisticas.
5.- ¢ Qué obstaculos se han presentado durante la logistica de exportacion del atun?

El cumplimiento de los requisitos de clientes que en algunos casos han conllevado a redefinir

la logistica que la empresa maneja.
6.- ¢ Qué funciones cumple usted en el proceso logistico de exportacién de atun?

Estoy pendiente de que se cumplan con todos los procesos en la parte de la tramitologia y
operaciones de comercio exterior, garantizando que se habilite lo mas pronto posible la
exportaciéon del atun al mercado de destino. Estoy siempre atento a cualquier decision y

revision de documentos para su autorizacion y aprobacion.

7.- Por ultimo ¢ Cdomo considera que ha sido la evolucion de las exportaciones de atin en
la empresa GETAFE S.A.?

Las exportaciones en los ultimos 3 afios disminuyeron, pero porque se ha perdido cobertura en
otros mercados, no obstante en Colombia se han ampliado las ventas lo que demuestra que el

producto es altamente demandado por su calidad y precio.
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Anexo 4. Procedimientos Logisticos para la exportacion de atin a la Unién
Europea dirigido a GETAFE S.A.

PROCEDIMIENTOS
LOGISTICOS PARA LA
EXPORTACION DE ATUN
A LA UNION EUROPEA
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Objetivo
Establecer los procedimientos logisticos para la exportacion de atin en conservas y lomo a la
Unidn Europea.

Alcance
Los procedimientos tienen como alcance al personal del departamento de comercio exterior y
logistica de la empresa GETAFE S.A.

Normativa de Referencia
e Constitucion de la Republica del Ecuador

e Cadigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversion (COPCI)

Personal responsable
e Gerente general
e Jefe del area de comercio exterior

e Jefe de logistica

Requisitos de exportacién a la UE (Documentos)
e Factura comercial
e Packing List o Lista de empaque
e DAE (Declaracion Aduanera de Exportacion)
e Certificado de origen
e Fitosanitario de exportacién
e Certificado NIMF15 para pallet
e Documento B/L (Bill of Landing)

Indicadores econdmicos de principales paises de la UE que importan atin ecuatoriano

Tablal8. Principales indicadores econémicos

Paises Indicadores

Eslovaquia PIB Anual: 106.573 millones de ddlares
PIB Per cépita: 19.579 mil dolares

Deuda PIB (%0): 70,40%

Déficit PIB: -1,10%

Consumo per capita de atun: 1,2 kg (afio)
Holanda PIB Anual: 914.519 millones de dolares
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PIB Per capita: 53.228 mil ddlares
Deuda PIB (%0): 52,40%
Déficit PIB: 1,50%

Consumo per capita de atun: 2,3 kg (afio)

Hungria

PIB Anual: 161.182 millones de ddlares
PIB Per capita: 16.484 millones de dolares
Deuda PIB (%): 70,20%

Déficit PIB: -2,30%

Consumo per cépita de atun: 1,5 kg (afio)

Republica Checa

PIB Anual: 245.226 millones de ddlares
PIB Per cépita: 23.113 mil dolares
Deuda PIB (%): 32,60%

Déficit PIB: 1,10%

Consumo per capita de atun: 1,8 kg (afio)

Rumania

PIB Anual: 239.552 millones de dolares
PIB Per capita: 12.270 mil dolares

Deuda PIB (%): 35%

Déficit PIB: -3,00%

Consumo per cépita de atun: 2,1 kg (afio)

Fuente: (Santander, 2018)

Procedimientos iniciales para la exportacion a la UE

Objetivo:

Establecer la intencidn exportadora de atin producido por la empresa GETAFE S.A.

Procedimiento:

e Una vez que se tenga la existencia del producto se realiza la intencion exportadora

donde la empresa deberd considerar como principal condicion su capacidad

competitiva.

e Establecida la oferta exportable se realiza la seleccion e investigacion del mercado

donde los criterios que se deben analizar son: aspectos técnicos, accesibilidad al

mercado y canales de distribucion.

e Realizar un andlisis de los precios de la competencia determinando si es igual o menor

al que ofrecen productos internos e internacionales.
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Investigar lo referente a las normas que establece la UE con relacién al tipo de envase
y embalaje.

En caso de que el producto no cuente con la calidad internacional o exigencias
conforme a las regulaciones de la UE en cuestion de envase y embalaje se realizara una
reingenieria del producto.

El analisis técnico se debera realizar conforme a la situacion arancelaria entre la UE y
Ecuador, regulaciones no arancelarias y de normalizacion.

Recopilada la informacidn se realizara un analisis para la elaboracion de estrategias de
promocion activa del atin en conserva y lomo a la Union Europea mediante folletos y
preparacion de muestras.

Realizar visitas al importador interesado donde si se tiene un resultado positivo se da
inicio a las negociaciones para establecer el contrato de compraventa, en caso de que

sea negativo se procede con la reestructuracion de la estrategia.
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Viabilidad inicial de la exportacion a la UE

Revisar
condiciones por

considerar

\4

Existencia del producto
(Condiciones)

@ NO

¢ Se tiene el

: O,

Analisis de:
Aspectos técnicos
Mercado
Canal de
distribucion

producto?

Investigacion de
mercado

A4

FIN

Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)
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Andlisis de precio internacional del producto

@ > Andlisis de
costos

Precios Ventajas
competitivas

@ -
>recio igual o menor que el
mercado internacional?

SI

Producto puede
ser comercializado

por su beneficio

Cuenta con calidad »| enrelacion con el
en términos costo/precio
y
FIN

Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)
En este procedimiento el area comercial de laempresa GETAFE S.A. realiza un analisis de los

precios que se manejan a nivel nacional e internacional con el fin de hacer un comparativo de
precios con los costos de produccion para establecer el margen de ganancia y si este cumple

con lo esperado en las proyecciones se lanza al mercado.
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Promocion del producto en la UE
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O,

A4

Contrato de
compraventa

FIN

Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)

Procedimientos de negociacion exportador-importador

Objetivo:

Definir los procedimientos de negociacion para la exportacion de atdn a la Union Europea.
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Procedimiento:

e Se realiza la negociacion con el importador donde se establecen las condiciones de
compraventa.

e Se establece el Incoterms de negociacion para la exportacion del atin en conserva y
lomo al destino de la UE.

e Se determina la cantidad del producto que la empresa debe enviar al destino de la
exportacion.

e Se asignan las responsabilidades de las partes en el proceso logistico de exportacion.

e Se establecen los documentos necesarios para la exportacion del atin en conserva y lata
al destino de la UE.

e La empresa recepta el pedido del importador para proceder a la gestion logistica del
producto.

e Seiniciacon el proceso de produccion donde si se cuenta con la existencia del producto
se recepta del &rea de almacenaje para su preparacion, surtido y elaboracién de la orden
de produccion.

e En caso de que no se presente la existencia de la materia prima se realizara la solicitud

de este.
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Procedimiento logistico de produccién del atin en conserva y lomo

@ l Se solicita
>

materia prima
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Proceso de
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@ NO
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ol o
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Serealiza la c_)rden de preparacion y
produccion surtido del atGn

. Descongelamiento,
Limpieza, enlatado g

o eviscerado
y esterilizacion @

Empaque y
distribucion para
exportacion

Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)
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Procedimiento general de exportacion de atun a la UE
Objetivo:

Definir los procedimientos para la exportacion de atdn producido por la empresa Getafe S.A.

a la Union Europea.
Procedimiento:

e El departamento de comercio exterior de la empresa realiza las verificaciones sobre las
condiciones del contrato de compraventa entre las partes relacionado con | forma de
pago, carta credito y contrato.

e Serealiza la verificacion de que todas las condiciones estén en orden.

e Se procede a realizar la facturacion y proceso de cobro de los valores adeudados por el

importador de acuerdo con las condiciones de la Carta Crédito.
Exportacién

e La empresa realiza la transmision electrénica de la DAE a través del sistema
ECUAPASS.

e Seadjunta a la DAE documentos requeridos por la SENAE ejemplo factura comercial,
lista de empaque, entre otros.

e De no aprobarse la DAE se debera realizar las correcciones o requerimientos que
establezca la SENAE.

e Aprobada la DAE se da paso al ingreso de la carga del producto a la Zona Primaria para
el proceso de aforo respectivo.

e Aprobado todos los filtros la carga procede a ser embarcada en el buque para su

exportacion.

104



PROCESO DE EXPORTACION

G | O

@ Transmisién electronica de
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Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)
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Flujograma del proceso de exportacion
TRANSPORTE Y SERVICIOS ADUANEROS

Costos de
documentos para

transporte de la
carga

transporte
— —/—

: \4 A4

Servicio de agente
de aduana

ON!

Adicionales de

documentos para
enviar al exterior

Proceso de costos @
de transporte y

Documentos de

Costos de agente
de aduana

servicios
aduaneros Facturacion y pago
de servicios
A 4
FIN

Elaborado por: Arreaga & Gavilanes (2019)
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Anexo 5. Resolucién de la SENAE

Resoluchin Nro. SENAE-DGN-2015-0034-RE
Guayagquil, 15 de enero de 2015

SERVICIY NACIONAL DE ADUANA DEL ECUADIR

MRECTOR GENERAL
CONSIDERANDO

Que el articulo 226 de la Constitucion de la Repiblica del Ecuasdor consagra ¢l principio
juridico de legalidad como Hmite sobre wodas kas actusciones de quienss forman parte del
sector plblico ecuatorano, sefialando que las imstimciones del Estado, sus organisimos,
dependencias, las servidoras o servidores plblicos v las personas gue actlien en viead de
uia potestad estatal ejercerin solamente las competencias vy faculiades que les sean
atribuidas en la Constimeidn y la ley.

Que ¢l Ecuador ¥ la Unidn Ewropea han acordado la finalizacién de las negociacionss
para la préxima inicializacibn y posterior fisma de un Protocelo de Adhbesion al Acuerdo
Comercial con la Unibn Ewropes, pero hasta que formalmente entre en vigor dicho
Protocolo de Adhesidn s necesano un acuerdo reciproco para evitar la interrapeibn del
COMEE.

Que el ariculs | de la resolucidn N°. 042-2004, emitida por 2l Pleno del Comaté de
Comereio Exterior ¢l 29 de noviembre de 2004 y publicada en el Registro Oficial
Suplemento N* 403, de fecha 29 de diciembre de 2004, estableckd que no se introducirin
tevos derechos arancelarios, cargas que tenga efecto equivalente, nuevas restncciones
cugnlitativas o medidas que tetgan ese efecio para las importaciones origisarias de la
Unibit Europea, asi como incrementos de los miveles de los derechos amneelarios o
Cargas exislentes.

Que para poder cumplic con lo dispueste en la resolucidn M. 042-2004 del Pleno del
Comité de Comercio Exterior, es menester que la awtoridad aduanera pueda wdentificar
adecuadamente la mercancia originaria de la Unibn Europea.

Qe mediante oficio Nro, MCE-CCOMEX-2015-0030-0 de fecha 15 de enero de 2005 &l
Comité de Comercio Exterior sefiala de forma expresa que la resolucidn (42-2014 tiene
plena vigencia.

Que el literal dj del articulas 73 del Reglamento al Timlo de la Facilitacidn Aduanera para
el Comercio, del Libro W del Cddige Orgdnice de la Produceibn, Comercio ¢ lnversiones,
catablece que uno de los tipos de decumentos de soporie son los Documentos que la
Direceibn General del Servicio Macional de Aduana del Ecvador o el organismo
regulador del comercio exterior competente, considere necesarios para ¢l control de la
operacibn v verificacidn del cumplimiento de la nommativa comespondiente, v siempre
que fio sean documentos de acompafiamienio.

Lervicio Macional de Aduana del Ecuador
Direcciim General - A 25 de Jubio Km. 4.5 Via Poerto Masismo (090013 P [04) 506060

www adnana onhoee

4
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Anexo 7. Pagina web GETAFE S.A.

&« C  ® Noesseguro | getafesa.com/index.html

GETAFE S.A.

fNuestra €émpresa InsGalaciones fuestros Productors Mercados Produccidn Contactenos
N i
W/

Conservas de atin y rarding, un alimenso
impecable y bien elaborado.

3
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Anexo 8. Proceso de Exportacion — Gréafico - GETAFE S.A.

DESPACHO

TRANSPORTE

PRODUCCION

GETATE S.A.

TRANSPORTE
INTERNACIONAL

DOCUMENTACION ANTE LA
SENAE
AFORO — LOGISTICA -
EMBARQUE
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Anexo 5. Produccion de atin enlatado
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Anexo 10. Principales especies de atin de acuerdo con el Instituto Nacional

de Pesca del Ecuador

TTTTTTTTT
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Atin aleta amarilla (Thunnus albacares) Atin Patudo u Ojo Grande (Thunnus obesus)

Artan Barnlete (Katsuwonus pelamis)
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Anexo 11. Evolucion de las capturas de atin en Ecuador

EVOLUCION DE LAS CAPTURAS
DE ATUN EN ECUADOR

La pesca del recurso fue equivalente al 46% del total
de capturas en el océano Pacifico Oriental en 2018.

Por espede (en toneladas)

Aleta amarilla Barrilete Patudo Otros

&

&
g &

2017
T07AL 286.383

)
2018 )
ToTAL271.331 P4

I Variacién
T0TAL-5,3%

el
5
b

Cifras (en toneladas)

Fuente: Comisién Interamerkana del Atdn Tropkal (CIAT) eltelegrab
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Anexo 12. Aportes del sector pesquero - 2019

APORTES DEL SECTORPESQUERO
BALANZA COMERCIAL 2019

EXPORTACIONES
REPRESENTA
EXPORTACIONES W BALAyAze (g:ROAI\éRLEERCIAL
NO PETROLERAS IMPORTACIONES

USD 43,8 MILLONES

108 MIL PLAZAS DE TRABAJO
PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS

ENLATADOS PESCADO rnzsco ATUN FRESCO
DEPESCADO ( REFRIGERADO ' REFRIGERADO ’
X

USD 932 MILLONES =2 USD 189 MILLONES USD 61 MILLONES

i i }’GOBIERNO
GOBIERNO DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR /' A
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Anexo 13. Estadisticas de la Industria Atunera del Ecuador

AliaMusdaiDe Aran

ASi ES NUESTRA INDUSTRIA

CION DE LAS EXPORTACIONES
0F & BN 2017,
INCLUYE LOMOS Y

CONSERVAS
(VALDISE BN MOOIIRNTAS [ FANTICI RGN

CONSCRVAS
L1

PRATRERES

PRINCIPALES M oz
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Anexo 14. Capturas de atun en el Océano Pacifico Oriental

CAFTURAS DE ATUMNEN EL DCEANC PACTFICD ORIEMTAL-
TOMELADAS METRICAS
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