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INTRODUCCION

En la actualidad nuestro pais esta atravesando un proceso politico cambiante el cual
afecta directamente al sector metalmecanica mediante la implementacion de normativas
del uso de energia limpia eliminando el consumo de gas doméstico lo que trae como
consecuencia el remplazo de ollas de aluminio por ollas de acero, las mismas que sirven

para cocinas de induccién.

Este sector necesitara invertir en el desarrollo de ideas de negocio para la investigacion
de nuevos mercados, es por esto que la empresa INDALUM a decidido realizar un
analisis de factibilidad para la internacionalizacion de sus productos a los paises Bolivia,

Honduras, Guatemala y El Salvador.

Es por esto que para el Capitulo 1 fundamentamos los temas a través de la teoria de
varios autores, entre los principales que sustentan los temas claves tenemos a (Kinnear
& Taylor, 2004) para la investigacion de mercados, en cuanto a la logistica nos basamos
en (Mercado, 2013), en la evaluacion financiera nos guiamos en (Danielsen, 2013) y

(Kotler & Lane, Direccion de Marketing, 2009) en cuanto a las estrategias genéricas.

En el Capitulo 2 mostramos el entorno en el cual se desenvuelve la empresa, asi como
las condiciones en las que se encuentra el consumo de las ollas de aluminio, al tomar en
cuenta las caracteristicas de comercializacién entre Ecuador y los paises analizados nos
enfocamos en varios aspectos que afectan a la economia de estos paises tales como PIB,
inflacion, PIB Per capita, tipo de cambio, tasa de desempleo, exportaciones,
importaciones, balanza de pagos, competencias existentes en el sector, potenciales
clientes; por otro lado hemos analizado el aspecto legal, sociocultural y tecnologico el
cual nos muestra como se encuentran los paises en la actualidad; es evidente que para un
estudio de esta magnitud es necesario examinar los costos en los cuales se incurren en el

sistema de logistica del proyecto.



Habiendo obtenido la informacion necesaria desarrollamos el Capitulo 3 en el cual se
encuentra la decision del estudio como el INCOTERMS éptimo, el medio de acceso que
estd de acuerdo a la caracteristicas del producto y el que nos permita brindar un precio
competitivo, los costos que abarca la implementacion del proyecto, acciones correctivas,

ventajas competitivas y estrategia de comercializacion.

Uno de los principales motivos por el cual se desarrolla esta investigacion es el poder
incursionar en el mundo de los negocios internacionales conociendo la situacién actual
en la que se encuentran los paises para en un futuro poder realizar actividades

beneficiosas que contribuyan y sean un factor a favor de nuestra formacion académica.

Después de la investigacion de mercados y analisis de la informacién se pudo elaborar
planes que nos sirvieron para establecer vinculo con los potenciales clientes y como guia
para sugerir la via maritima como alternativa Optima para la comercializacion de los
articulos de la empresa mediante el INCOTERMS DES el cual asume gastos hasta la

Ilegada de la mercancia al puerto.



1. CAPITULO1
1.1. FUNDAMENTACION TEORICA

Las relaciones comerciales hoy en dia son el eje central de la economia para ello se
busca poder internacionalizar el producto seguido de esto que el sector comercial pueda
crecer a través de una matriz productiva que nos de productos eficientes que sean
consumidos en mercados nacionales e internacionales; en el desarrollo del tema de tesis
se necesitard analizar aspectos para obtener un diagnostico de la situacion para saber las
medidas y estrategias que se van a implementar en el proyecto de acuerdo al entorno en
el que se encuentra el mercado al que queremos ingresar, una de las razones
contrastantes en la investigacién de mercados es la obtencion de diagnostico en este
sentido (Rojas, 2006) menciona, que es la “investigacion aplicada y como proceso de
conocimiento y explicacion de la naturaleza, cualidades o caracteristicas, magnitud,
trascendencia, manifestaciones, percepciones, relaciones, explicaciones, de una
situacion, un fendmeno o problema de interés, para expresar un juicio sobre la situacion

conocida y delinear la direccion del cambio considerada como necesaria.”

Entonces el diagndstico nos servira como herramienta guia para conocer el panorama
internacional en cuanto a los factores macroeconémicos: econdmicos, politicos,
socioculturales, tecnolégicos, clientes, competencia y proveedores, asi como los factores
internos de la empresa: mision, vision y politicas de calidad; es fundamental considerar
el diagndstico como el fin de obtener informacion clave que nos permita realizar las
acciones necesarias para trazar estrategias y por consiguiente ingresar a mercados

internacionales.

El objeto de la investigacion es conocer si el proyecto es factible para su posterior
implementacién o la aplicacion de acciones correctivas con el proposito de que la
empresa pueda crecer econdmicamente con el cierre de relaciones comerciales,
(Almaguer, Marrero, & Rodriguez, 2009) da el concepto de estudio de factibilidad como

“el analisis de una empresa para determinar si el negocio que se propone serd bueno o



malo, y en cuales condiciones se debe desarrollar para que sea exitoso y si el negocio
propuesto contribuye con la conservacion, proteccion o restauracion de los recursos

’

naturales y ambientales.’

El estudio de factibilidad permite a una organizacion conocer si un proyecto a ejecutarse
sera positivo o negativo a partir del analisis de caracteristicas necesarias para su correcto
desempefio y a su vez saber si ayuda a la preservacion del medio ambiente. Para la
ejecucion de la tesis el examen de cada alternativa es fundamental para encontrar la que
mas le conviene a la empresa en virtud de esto (Ediciones Diaz Santos, 1994) Nos
menciona que el andlisis “comprende la separacion de los distintos elementos, pasos,
acciones, etcétera, que integran la tarea que hay que realizar.” El analisis nos permite
desglosar los procesos o actividades de un proyecto a evaluarse lo que permite llegar a
un resultado o conclusion que mediante acciones estratégicas se logre el objetivo
planteado, (Pierre, 1976) lo menciona en su concepto de objetivo que “es el resultado
preciso a alcanzar en un plazo determinado, definido cualitativamente y/o
cuantitativamente, para el que se han determinado y afectado los medios necesarios

(organizacion, presupuesto, etc.)”

Objetivo es el proposito que se quiere conseguir, es la razon por la cual se esta
desempefiando el proyecto, es lo que se quiere alcanzar en un plazo determinado con
recursos econdémicos asignados, por lo que se puede inferir al tema que se esta
desarrollando como el propdsito de ingresar a mercados internacionales mejorando la

economia de la empresa, en general de un pais.

“Los mercados internacionales donde se comercializan productos innovadores y
complejos y donde se ubican las firmas mds internacionalizadas y oligopolizadas”,
como menciona (Mercado, 2013). Por tanto los mercados internacionales son el lugar de
distribucion de productos nuevos con altos estdndares de calidad por empresas
posicionadas a nivel mundial, todo esto como resultado de la competencia que existe en

el comercio lo que hace que las empresas ofrezcan productos mejorados y los paises se



vuelva més exigentes en cuanto a las caracteristicas que piden de los productos. En este
sentido (Kotler & Lane, Direccion de Marketing, 2009) Competencia “son aquellas

’

empresas que satisfacen una misma necesidad de los consumidores.’

Competencia es la accion ofertante de un conjunto de empresas que pertenecen a una
misma industria y que facilmente pueden ser sustituidos, son empresas que proporcionan
al consumidor final productos con similares caracteristicas que otra empresa, es decir
estan encaminadas a satisfacer un objetivo comun, el consumo del bien o servicio
depende de lo que la demanda haya percibido del producto, de las caracteristicas Utiles
para que pueda inclinarse por la compra de una marca en especifico, tal como menciona
(Diaz & Sellers, 2006) demanda “es la exteriorizacion de las necesidades y deseos del
mercado y esta condicionada por los recursos disponibles del comprador y los estimulos
de marketing recibidos.” El comercio internacional tiene condiciones de mercado
estrictas y caracteristicas que son los gustos y preferencias analizadas por las personas
dispuestas a pagar por un determinado producto que el mercado ofrece. Las empresas
que estén dispuestas a la internacionalizacion del portafolio de sus productos debe
analizar varios factores que dificultarian su fin, la capacidad de respuesta es un aspecto
de gran peso al momento de enfrentarse a mercados internacionales ya que los pedidos
que éstos hagan tienen un plazo de tiempo el cual debe ser cumplido como parte del
formalismo de la transaccion. Es evidente que lo que define (Cuatrecasas, 2012) como
capacidad de respuesta “la habilidad del proveedor para realizar el servicio con calidad
y rapidez y disposicion para ayudar a los clientes.” se complementa con lo antes
mencionado. La capacidad de respuesta es la rapidez con la que una empresa pueda
atender un pedido, esta sera una herramienta para conocer si la empresa esta preparada

para asumir nuevos retos.

Por otra parte los factores macroeconémicos muestran una radiografia del entorno actual
de los paises que integran el proyecto de exportacion; (Medina & Correa, 2009) detalla a

los factores macroecondémicos como “las politicas monetarias, los tipos de cambio, los



tipos de interés o las condiciones del mercado de trabajo, pueden convertirse en una
fuente de ventajas competitivas para determinados proyectos que presentan una mayor
capacidad para adelantarse a la coyuntura.” Por lo antes mencionado podemos
entender como factores macroecondémicos a indicadores que proporcionan informacién
acerca de las condiciones del entorno, permitiendo aprovechar oportunidades las cuales

pueden convertirse en ventajas competitivas dentro del proyecto a analizar.

Los factores macroecondémicos detallan variables como el PIB, inflacion, el PIB per
capita, tasa de desempleo, tipo de cambio, exportaciones e importaciones, dandonos una

vision de la situacion de cada pais.

El (BCE, 2014) nos muestra conceptos que son de vital importancia para el analisis de
los factores macroecondmicos para posterior a esto examinar la economia regido bajo
los indicadores de cada pais con el objetivo de exportar los productos. Producto Interno
Bruto (PIB) “es el valor de los bienes y servicios de uso final generados por los agentes
economicos durante un periodo.” El PIB es el monto generado anualmente por la
productividad total de las empresas nacionales. Por otro lado la Inflacion es “un
aumento persistente y sostenido del nivel general de precios a través del tiempo” En
este sentido la inflacion nos mostrara el incremento porcentual sobre los precios durante

periodos de tiempo

(Grupo del Banco Mundial, 2014) Nos dice que PIB per cépita “es el producto interno
bruto dividido por la poblacion a mitad de ario.” ESto equivale al ingreso gravado por
cada individuo calculado por el total de la poblacién de un pais. Otro indicador
econdmico que necesita analisis es el tipo de cambio el cual esta definido como “la
relacion cuantitativa entre dos monedas, es decir, el nimero de unidades de una que
debe darse para obtener una unidad de otra, lo que representa un precio.” (Maza,
2006) . Este proceso es la herramienta que ayuda a que las negociaciones internacionales
puedan cerrarse con el pago de la mercaderia que ha sido transportada asi el origen de la

transaccion se encuentre al otro extremo, con diferentes condiciones econdmicas en



especifico otra moneda ya que el tipo de cambio transforma una moneda para que esta
sea equivalente en nimero de unidades monetarias a la otra. El desempleo tiene
incidencia economica para lo que el (INEC, 2014) define a la tasa de desempleo como
“el porcentaje que resulta del cociente entre el numero de desocupados y la poblacién
economicamente activa (PEA).” En funcion de lo aqui expresado se puede inferir por
tasa de desempleo al porcentaje sobre el nUmero de personas que no cuentan con un

trabajo en un determinado pais.

Las importaciones y exportaciones de los paises que se encuentran en observacién son
indicadores que nos mostraran las tendencias de los productos que se consumen, la

(SENAE, 2012) Define a la exportacion e importacion como:

Exportacion “es el régimen aduanero que permite la salida definitiva de mercancias en
libre circulacion, fuera del territorio aduanero ecuatoriano o a una Zona Especial de
Desarrollo Econdmico, con sujecion a las disposiciones establecidas en la normativa
legal vigente.” Una exportacion se da cuando salen los productos a otro pais

sometiéndose a disposiciones legales y aduaneras del pais de origen y del pais receptor.

Importacion “es la accion de ingresar mercancias extranjeras al pais cumpliendo con
las formalidades y obligaciones aduaneras, dependiendo del REGIMEN DE
IMPORTACION al que se haya sido declarado.” En este sentido una importacion se da
cuando ingresan productos de otro pais efectuando las condiciones pactadas entre los

dos paises.

El andlisis histérico de importaciones y exportaciones lo podemos realizar mediante los
datos de la balanza de pagos por afio, (Berumen, 2006) nos muestra como concepto de
balanza de pagos “el resumen contable en el que se registran todas las transacciones
econdmicas de un pais en relacién a las del resto de paises durante un periodo
concreto, que generalmente es de un ario natural.” La balanza de pagos representa las
entradas y salidas de un pais, es decir las transacciones de bienes y servicios que se dan

en el pais involucrando el resto del mundo, ésta se toma a un periodo de tiempo



determinado, nos permitiré analizar el entorno econémico que tiene un pais pudiendo asi

aprovechar las oportunidades que se nos presenta.

Para la ejecucion certera y optima de la investigacion de mercados (Kotler &
Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2005) nos define términos acerca del ambiente

macroecondmico:

Entorno econdémico “consisten en los factores que afectan el poder de compra y los
patrones de gasto de los consumidores.” El entorno econémico hace referencia a la
incertidumbre que causa en el poder adquisitivo de cada persona al realizar una compra
de productos o servicios. Para la competitividad a nivel internacional uno delos factores
que del entorno a estudiar son los tecnoldgicos debido a que ésta caracteristica nos
muestra como esti establecida la industria en cuanto a su maquinaria, Si estan
innovando, que valor agregado le dan al producto por tanto tenemos como concepto de
entorno tecnologico las “fuerzas que crean nuevas tecnologias, y a su vez generan
nuevos productos y oportunidades de Mercado.” El entorno tecnoldgico hacer referencia
a la innovacion que se da en los productos los cuales generan circunstancias favorables
para quien este desarrollando dichos productos. Las nuevas politicas de gobierno en los
paises a los que se quiere exportar deben ser analizadas debido a que éstas juegan un
papel importante a la hora de ingresar a mercados internacionales, pueden ser
beneficiosas o perjudiciales para el proyecto, por consiguiente se define entorno politico
como las “leyes, dependencias del gobierno, y grupos de presion que influyen en
diversas organizaciones e individuos de una sociedad determinada y los limitan.” El
entorno politico hace referencia a las normas o reglamentos impuestos por el gobierno
las cuales deben ser implementadas correctamente segun dicte la ley. Es evidente que lo
expresado por la (UNESCO, 1995) continGa aun vigente cuando indica que entorno
social “comprende todas las infraestructuras materiales construidas por el hombre y
todos los sistemas sociales e institucionales que ha elaborado, esta categoria agrupa a
todas las creaciones del hombre.” El entorno social hace referencia a las costumbres
que se han ido desarrollando en el transcurso de los afios por las nuevas tendencias que

van surgiendo en el mercado.



Dentro del marco organizacional de una empresa, (Artal, 2013) define a los factores
internos como “la cultura de empresa, la organizacion general, el estilo y
profesionalidad de los dirigentes, el mix de marketing y por supuesto todo lo
concerniente a la fuerza de ventas (estructura, vendedores, gestion). Sin duda los
factores internos son el reflejo de la compafiia: sus valores, hacia donde quieren llegar,
el equipo de trabajo con el que cuenta la empresa, estos aspectos son de vital
importancia para saber el ambiente en que se desarrolla y poder establecer proyecciones

gue estén enmarcadas dentro de las politicas de la empresa.

Para realizar la investigacion de mercados internacional nos basaremos en (Kinnear &
Taylor, 2004), (Mercado, 2013) que son quienes nos daran el sustento tedrico en cuanto

a este tema.

Para la obtencién de resultados certeros se debe considerar que la investigacion de
mercados internacionales es un proceso minucioso lo cual nos permita la toma de
decisiones apegadas a la realidad, (Mufiiz, 2008) nos muestra un concepto sobre la
Investigacion de Mercados Internacional la cual es "la recopilacion y el andlisis de
informacion, en lo que respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizados de
forma sisteméatica o expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del
marketing estratégico y operativo.” No obstante (Mercado, 2013) define a la
Investigacion de mercados internacional como “la recopilacion, andlisis y difusion de la
informacidn, con el proposito de mejorar la toma de decisiones relacionada con la
identificacion y solucion de problemas y oportunidades en los mercados de otros
paises.” A partir de las definiciones antes mencionadas podemos concluir que la
investigacion de mercados internacional brinda herramientas que faciliten la toma de
decisiones a través del analisis de la informacién que podemos encontrar acerca de los
distintos paises. La investigacion de mercados es uno de los pilares fundamentales para

realizar negociones internacionales a partir de las caracteristicas que esta nos puede dar.



La estructura que maneja (Kinnear & Taylor, 2004) para la investigacion de mercados se
relaciona en nueve pasos los que permitirdn tener resultados 6ptimos, los nueve pasos

son.

La necesidad de informacion se refiere a que “el investigador debe comprender
detalladamente por qué se requiere la informacion. Este paso es una fase critica y dificil
del proceso de investigacion y al mismo tiempo muy importante para facilitar el proceso
de la toma de decisiones.” En este sentido el autor considera como necesidad de
informacidn al estudio que se realiza a través de interrogantes que nos faciliten encontrar
el problema o la falta de determinados aspectos. Siguiendo la estructura, los objetivos de
la investigacion “sirven para determinar la razon por la cual se realiza el proyecto y las
necesidades de informacion indican la informacion especifica necesaria para lograr los
objetivos.” Los objetivos de la investigacion nos permiten establecer el motivo por el
cual se esta desarrollando el proyecto, estos deben estar definidos para que el proyecto o
idea desarrollar tenga un fin por alcanzar. Por otra parte tenemos las fuentes de datos y
disefio de la investigacion se definen como “el plan basico que guia la recoleccion de
datos y analiza las etapas del proyecto de investigacion. Por medio de éste se especifica
el tipo de informacidn que debe ser recolectada, las fuentes de datos y el procedimiento
de recoleccion de datos.” Como se menciona en el concepto la fuente de datos y el
disefio de la investigacion es el plan que nos permite determinar la forma en que se van a
obtener los datos y como va a estar estructurada la guia de la investigacion, es el formato
de la herramienta que se utilizard para la recoleccién de datos, es en donde nos
guiaremos para la ejecucion. Para el desarrollo de la tesis la investigacién de mercados
es el pilar fundamental debido a que este mecanismo mediante la budsqueda de
informacién nos mostrara como se encuentra el mercado, los puntos fuertes y deébiles
(Wigodski, 2010) Nos da a conocer definiciones acerca de las fuentes primarias y
secundarias que son de los lugares en que podemos tomar informacién para armar el
plan. Las fuentes primarias son “las que contienen informacion original no abreviada ni
traducida: tesis, libros, nomografias, articulos de revista, manuscritos. Se les llama
también fuentes de informacion de primera mano.” Las fuentes primarias son los
espacios de donde se puede obtener informacion que esta basada en estudios como son

los libros, tesis, monografias, revistas entre otros. Fuentes derivadas o secundarias



“contienen datos o informaciones relaboradas o sintetizados.” Las fuentes secundarias
son las que se basan en las fuentes primarias para ser elaboradas mediante un analisis e
interpretacion estas son los resumenes, diccionarios, cuadros estadisticos entre otros. En
cuanto al tipo de investigacion que se va llevar a cabo (Enfasis Marketing Estratégico,
2008) nos proporciona en qué consiste la investigacion exploratoria y concluyente. La
Investigacion Exploratoria “se efectiia normalmente cuando el objetivo a examinar un
tema o problema de investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas 0 no
se ha abordado antes.” La investigacion exploratoria tiene la caracteristica de analizar
un tema especifico que no ha sido estudiado antes, 0 que se conoce muy poco. La
investigacion concluyente “proporcionar evidencia concluyente sobre los interrogantes
e hipotesis planteados. Son adecuados cuando el problema esta perfectamente definido,
estos disefios son mas formales y rigidos que los exploratorios, ayudan a evaluar y
seleccionar alternativas de accion y a establecer relaciones entre las variables de
interés.” La finalidad de la investigacion concluyente es mostrar informacion sintetizada
sobre el tema que se esta tratando, obteniendo la informacién importante que da las

pautas para la ejecucion dptima del proyecto.

Siguiendo con el esquema de la investigacion (Galindo, 1998) nos muestra el concepto
de la investigacion evaluativa o de monitoreo “permite conocer cual es el desempefio de
este producto en el mercado real. El andlisis de la investigacion evaluativa o de
monitoreo, observada de una manera sistematica y mas amplia, puede aportar a su vez
elementos que sirvan para una nueva etapa estratégica.” El monitoreo es un mecanismo
que sirve para dar seguimiento o evaluar la ejecucion del proyecto, permitiendo que se

analice su correcto desempefio y en gque aspectos va a reflejar los resultados.

En el mismo orden acerca del tipo de investigacion (Kinnear & Taylor, 2004) define que
el procedimiento para la recoleccion de datos “depende de los resultados de la
investigacion de datos secundarios o documental. De esta forma, una vez analizados los
datos previamente publicados, proponen dos métodos basicos para la recoleccion de
datos: la comunicacion y la observacion.” A traves de la recoleccion de datos podremos

obtener resultados reales que nos posibiliten reunir informacion base como pautas para



el respectivo anélisis. Por otra parte el disefio de la muestra “se utiliza con mucha
frecuencia gracias a los beneficios importantes que ofrece en comparacion de un censo
(la poblacién total). Entre estos beneficios se encuentran el ahorro de tiempo, dinero y
obtencion de informacién mas exacta y evitar la destruccion o contaminacién de todos
los elementos de la poblacion.” En funcion de lo aqui mencionado el disefio de la
muestra sirve para obtener informacion exacta, minimizando costos y ahorrando tiempo,
pudiendo dirigir todas las fuerzas de mercado a un grupo especifico. La recopilacion de
datos “es la obtencion de datos y constituye una fase fundamental que determina el
presupuesto de la investigacion y el error total de los resultados. Generalmente incluye
la seleccidn, capacitacion y control de entrevistadores, los cuales no se incluyen dentro
del contexto de este estudio por su modo de aplicacion.” Sin duda mediante la
recopilacion de datos podemos lograr eficiencia disminuyendo el nivel de error en los
resultados los mismos que nos proporcionaran el presupuesto de la investigacion. El
procesamiento de datos es “la edicion y codificacion. Mientras que la edicion se refiere
a la revisién de los formatos de datos en cuanto a la legibilidad, consistencia e
integridad, la codificacion implica el establecimiento de categorias para respuestas o
grupos de respuestas. En este procesamiento de datos los datos en bruto son convertidos
a un formato legible en computadora.” Haciendo referencia a lo antes mencionado el
procesamiento de datos es la conformacion de una base de informacion la cual se edita y
se codifica para que el resultado sea integro y legible. Para realizar un diagnostico de la
situacion debe existir un correcto analisis de datos por lo que a continuacion se da el
concepto el cual dice que “debe ser consistente con los requerimientos de informacion
identificados en el paso dos. El cuestionario fue diseiiado sobre todo con respuestas
cerradas, en su mayoria dicotomicas, es decir con la opcion de contestar “si” o “no”.
Gracias a este disefio las respuestas son faciles de contestar y rapidas de codificar,
procesar y analizar.” Se considera ademas que el analisis de datos nos proporciona
alternativas para que el cuestionario tenga preguntas concisas y de esta manera poder
codificar la informacion con mayor facilidad. El significado de la presentacién de los
resultados ‘“se presentan generalmente en un informe escrito y a través de una

presentacion oral.” En este sentido el autor considera que este ultimo paso nos permitira



obtener informacion sistematizada la cual sera emitida a través de un informe escrito y

presentacion oral.

Para llevar a cabo el plan administrativo internacional nos basaremos en lo que
(Robbins, 2005) nos menciona, que la administracion “consiste en coordinar las
actividades de trabajo de modo que se realicen de manera eficiente y eficaz con otras
personas y a través de ellas”. Entonces la administracion es un proceso por medio del
cual se plantean actividades que se resuelven conjuntamente con las areas funcionales de
la empresa de manera eficiente y eficaz. En el proceso de planeacion “definen las metas,
fijan las estrategias para alcanzarlas y trazan planes para integrar y coordinar las
actividades.” En virtud de lo antes mencionado podemos decir que por medio de la
planeacion se establecen objetivos para cumplirlos a corto o largo plazo para luego
organizar, dirigir y controlar dichos objetivos.

Por su parte (Rivera & Lopez, 2012) nos da el concepto de ventaja competitiva “es la
superioridad que el mercado atribuye a nuestra oferta y que genera una fidelizacién que
conduce a la recompra.” La ventaja competitiva proporciona un plus a un
producto/servicio el cual genera mayores ventas y rentabilidad por el posicionamiento

obtenido.

En este mismo orden (Equipo Vértice, 2008) define el significado de evaluacion de
desempefio es “aquél proceso sistemdtico y periodico de estimacion cuantitativa y
cualitativa del grado de eficacia con el que las personas llevan a cabo las actividades,
cometidos y responsabilidades de los puestos que desempefian, realizando mediante una
serie de instrumentos.” La evaluacion de desempefio proporciona una estimacion
ordenada y continua de las actividades desarrolladas con eficacia a través de una cadena

de herramientas.



La logistica es un tema amplio y meticuloso en cuanto a la aplicacion de un proyecto de
carcter internacional, es la forma en que se planifica se llevard a cabo la
comercializacion de los productos para la ejecucion dptima de la logistica es necesario
analizar lo que (Ballou, 2004) nos menciona “es un conjunto de actividades funcionales
(transporte, control de inventarios, etc.) que se repiten muchas veces a lo largo del
canal de flujo, mediante las cuales la materia prima se convierte en productos
terminados y se anade valor para el consumidor.” Haciendo referencia al concepto la
logistica abarca costos de transporte, fletes, rutas de los productos que se desean
trasladar de un lado a otro, es uno de los factores determinantes al momento de tomar

una decision de exportacion e importacion.

Para la exportacion de las ollas se tomara en cuenta acciones logisticas en las que se
analizaran los INCOTERMS mencionados por (Aleksink, 2012) los cuales son por via
maritima: “Costo seguro y flete (CIF), Costo y flete (CFR), En fibrica (EXW), Entrega
derechos pagados (DDP), Entregada en lugar (DAP), Entregada en terminal (DAT),
Franco a bordo (FOB), Franco al costado del buque (FAS), Franco Porteador (FCA),
Transporte pagado hasta (CPT), Transporte y seguro pagados hasta (CIP)”; los cudles
generarian costos logisticos “que agrupan todos los costes adheridos a las funciones de
la Empresa, que gestionan y controlan los flujos de materiales y sus flujos de

informacion asociados".

Dentro del marco logistico vale recalcar que los INCOTERMS tiene varias formas de
definirse pero siempre llegando a lo mismo por su parte (Aleksink, 2012) considera que
“son acordados libremente entre el importador y el exportador, y se clasifican segun las
responsabilidades en las que incurren el vendedor y el comprador.” En este sentido los
INCOTERMS se presentan de acuerdo a las necesidades o condiciones del importador y
exportador. Para poder continuar con el analisis de un plan de exportacion se necesita
conocer los conceptos de cada una de las formas de transportar el producto por lo que a
continuacion (Aleksink, 2012) detalla:



EXW en fébrica “representa la menor obligacion del vendedor que se limita a poner a

disposicion del comprador la mercaderia en su establecimiento.”

FCA Franco transportista (lugar designado). “El comprador escoge el medio de
transporte y el transportista, que es a su cargo, Yy el vendedor se obliga a entregar la

mercaderia en el lugar de convenido.”

FAS Franco al costado del buque (Puerto de carga convenido). “La transferencia de los
riesgos y gastos se produce en el muelle al costado del buque, el comprador paga el

1

flete y los gastos de exportacion, eligiendo el bugque.’

FOB Franco a bordo (Puerto de carga convenido). “El vendedor debe colocar la
mercaderia a bordo del transportador, el flete queda a cargo del comprador, los gastos
de carga son del vendedor, la trasferencia de riesgo se realiza en el momento de

’

traspasar la baranda del buque.’

CFR Costo y flete (Puerto de destino convenido). “El vendedor ademds de las

obligaciones previstas en la condicion FOB, debe contratar y pagar flete.”

CIF Costo, seguro y flete (Puerto de destino convenido). “Adriade a la condicion CFR la

obligacion para el vendedor de contratar el seguro de las mercaderias.”

CPT Transporte pagado hasta (lugar de destino convenido) “el vendedor elige al
transportista y paga el flete hasta el destino acordado, la transferencia de riesgo se

produce al momento de la entrega de la mercaderia al transportista.”

CIP Transporte y seguro pagado hasta (lugar de destino no convenido). “Semejante al
INCOTERMS CPT afiade la obligacion por parte del vendedor de contratar el seguro

de la mercaderia.”

DAT Entrega en terminal (lugar convenido). “El vendedor ha cumplido su obligacion de
entregar cuando ha puesto la mercancia descargada en la Aduana para la importacion
en el punto y lugar convenidos de descarga sin obligacion de realizar tramites

aduaneros de importacion.”



DAP Entrega en lugar (lugar convenido). “El vendedor pone a disposicion del
comprador la mercaderia en el medio de transporte preparada para la descarga en el
lugar de destino convenido. Entrega derechos pagados (lugar de destino convenido). El
vendedor entrega las mercaderias al comprador, despachadas para la importacion, en

1

el lugar de destino acordado.’

DDP Entregada derechos pagados (lugar de destino convenido). “E/ vendedor entrega
las mercaderias al comprador, despachadas para la importacidn, en el lugar de destino

acordado.”

Por otra parte (Comercio Exterior Ecuador, 2009) proporciona algunos tipos de
INCOTERMS los cuales consisten en:

DES “El vendedor ha cumplido su obligacion de entrega cuando ha puesto la
mercancia a disposicion del comprador a bordo del buque, en el puerto de destino

convenido, sin despacharla a aduana para la importacion.”

DEQ “El vendedor ha cumplido su obligacion de entrega cuando ha puesto la
mercaderia a disposicion del comprador sobre el muelle en el puerto de destino

convenido, despachada en aduana para la importacion.”

El ambiente comercial externo se desenvuelve buscando beneficios para el pais en
general es por esto la creacion de impuesto, cuotas, tarifas, aranceles con el fin de
proteger el producto nacional, también esta presente el otro lado del comercio en el que
se negocian acuerdos tratados que beneficien a las dos partes eliminando impuestos

totales o parciales para esto (Mercado, 2013) define los siguientes terminos como:

Las barreras arancelarias “son los impuestos y /o aranceles que imponen los paises a las
actividades de exportacion e importacion de productos.” Podemos concluir que las
barreras arancelarias son restricciones impuestas por el gobierno de cada pais el cual
representa un costo monetario para el que exporta o importa los productos. Dentro de
este marco cabe sefialar que las barreras no arancelarias son “una forma de

proteccionismo, llamado “neoproteccionismo”, que consiste en requerimientos del pais



importador como ciertas etiquetas, medidas fitosanitarias, etc.” Se considera que las
barreras no arancelarias son medidas sanitarias, de calidad, empaque de los productos al

ingresar a un determinado pais.

Aduana es el espacio donde se desarrollan actividades de exportacion e importacion de
articulos el cual tiene ubicacion fronteriza o en lugares que permiten la entrada o salida
de los mismos, su actividad es inspeccionar que todos los tramites se estén
desempefiando dentro del marco legal tal como se puede confirmar en (INCEA, 2014)
donde dice que aduana “es aquel lugar establecido generalmente en las areas
fronterizas, puertos y ciudades importadoras/exportadoras cuyo propoésito principal es
contralar todas las entradas y salidas de mercancia, los medios en los que son

transportadas y los tramites necesarios para llevarlos a cabo.”

(Ministerio de Economia y Finanzas de Pert, 2014) Expone que arancel “es un impuesto
0 gravamen que se aplica solo a los bienes que son importados o exportados.” El
arancel es un porcentaje monetario 0 unitario sobre las mercancias a exportarse 0
importarse. Zona franca es la “drea o porcion unitaria de territorio perfectamente
deslindado y proximo a un puerto o aeropuerto amparado por presuncion de
extraterritorialidad aduanera.” asi lo considera el (Portal de Comercio Exterior de
Chile, 2011). En funcion de lo aqui expresado la zona franca es un lugar cercano a un
aeropuerto o Puerto bajo derechos de propiedad aduanera. Por otra parte en la actualidad
la contratacion de un agente aduanal en el proceso de comercializar a nivel internacional
es la forma optima méas adn cuando es la primera vez que se esta desarrollando un
proyecto de esta magnitud para esto (SAT, Agente Aduanal, 2010) nos dice que el
agente aduanal “es una persona fisica a quien la Secretaria de Hacienda y Crédito
Publico autoriza mediante una patente, para promover por cuenta ajena el despacho de
las mercancias, en los diferentes regimenes aduaneros previstos en la Ley Aduanera de
quien contrate sus servicios.” Es la persona que por nombramiento de la autoridad

competente esta facultado en desempefiar en representacion de otra persona los tramites



para que se despache la mercaderia facilitando el proceso de internacionalizacion o
nacionalizacion del producto. Otro de los términos muy utilizados en el &mbito de la
logistica es el que (Crone, 2014) sefiala: almacenamiento “se refieren principalmente a
guardar y proteger mercancias que no seran transportadas pronto ni requieren
movimiento en un tiempo.” El almacenamiento hace referencia a la accion de guardar
mercaderia que no va a ser utilizada en el lapso de tiempo determinado porque estas
seran sometidas al proceso de desaduanizacion. Para conocer cada término en la
implementacién de la venta internacional se necesita tener bases teéricas que sustentan
la implementacion de ésta, (Agencia Tributaria Gobierno de Espafia, 2003) nos
menciona el concepto de depdsito aduanero “puede ser cualquier lugar, nave, almacén u
otro emplazamiento reconocido por las autoridades aduaneras y sometidas a su control,
donde pueden almacenarse mercancias en las condiciones establecidas, por tiempo
ilimitado, hasta que el operador quiera darles un destino definitivo dentro o fuera del
territorio aduanero comunitario.” Teniendo como guia la definicién antes mencionada
el deposito aduanero es el espacio que esta reconocido por las aduanas para que se
desempefien actividades de almacenaje por un lapso de tiempo hasta que se puedan dar
un destino a la mercaderia segun se haya cumplido o no los requisitos reglamentarios. El
plan de factibilidad implica un analisis global de todos los aspectos que inciden en las
caracteristicas del producto que se ofrecerdn de manera implicita al comercializar;
dentro de este marco (lglesias, Logispyme, 2013) define a costes logisticos como “todos
los costes adheridos a las funciones de la Empresa, que gestionan y controlan los flujos
de materiales y sus flujos de informacion asociados.” Es evidente que los costes
logisticos deben ser calculados a partir de un proceso detallado sin olvidar ningun valor
en el que se haya incurrido para obtener el costo del producto para posterior a esto
negociar un precio internacional; los costes logisticos se dan a través del proceso en el
que se asignan costes en los cuales se inciden al gestionar la comercializacion de los

mismos.



(Pontificia Universidad Javeriana, 2001) Nos proporciona la definicion de costos fijos y
variables. Partiendo de conceptos macro hasta llegar a lo micro tenemos como costos
fijos son “costos que no varian con la produccion en el corto plazo, como es el caso de
aquellos recursos fisicos infraestructura. En el largo plazo todos los recursos son
variables.” Los costos fijos a corto plazo son aquellos que se mantienen sin que
intervenga en esto el numero de unidades a producir mientras que en el largo plazo estos

son variables por los diferentes factores que pueden influenciar en su modificacion.

En consecuencia también se analiza costos variables “son costos que varian con la
produccion, como los insumos utilizados en la atencion de un procedimiento
quirdrgico.” Los costos variables estan estrictamente relacionados con el nimero de
unidades que se produzcan, ya que estos se incrementan o disminuyen por la materia

prima requerida para la elaboracién de los productos.

(Pedro & Jimenez, 2014) Mencionan que recursos Econdmicos “término que incluye
todos aquellos recursos que se caracterizan por ser escasos en relacion a su demanda
total o a las necesidades que con ellos se pueden satisfacer.” Para el desarrollo de un
plan o idea se debe examinar que los recursos econémicos con los que se cuentan van a
permitir el alcance que se establecié o por consiguiente iniciar la busqueda de una
alternativa externa que posibilite la implementacion. De acuerdo a (Crone, 2014) la
distribucion “es un arma estratégica que las Compaiiias utilizan para poder llegar a sus
clientes y consumidores de una forma optima.” El apalancarnos en la distribucion de
nuestra mercaderia mediante clientes internacionales nos ayuda a crecer a la empresa, es
evidente que el concepto antes mencionado hace referencia a que es una herramienta que
facilita a las empresas la comercializacién de los productos disminuyendo tareas,
tiempos y costos que seran asumidos por los distribuidores con el fin de llegar a una
mayor cantidad del Mercado. Por otra parte (Velazquez, 2012) nos habla sobre el
embalaje el cual hace mencion que es el “tiene que ver con todos los materiales,

procedimientos y métodos que sirven para acondicionar, presentar, manipular,



almacenar y transportar una mercancia. “ Mecanismo que posibilita la conservacion
del producto en sus condiciones originales el producto dando facilidades para que este
pueda ser comercializado por cualquier medio de transporte que se considere adecuado
para el mismo. Para tener claro el ambiente en que se maneja el sistema logistico (Hay,
2014) hace referencia que transporte “es el movimiento de personas y mercancias de un
lugar a otro por los medios que se utilizan para ese fin.” El transporte es el medio por el
cual se moviliza la mercaderia de un lugar a otro haciendo que el producto llegue a
mayor parte del Mercado. (Direccion Nacional de Aduanas de Uruguay, 2014)
Denomina al embarque como “la accion de cargar las mercaderias sobre los medios de
transporte en que han de salir del recinto aduanero con destino al exterior o a otras
Aduanas del pais.” El embarque es el medio que realiza la actividad de poner la
mercaderia que se quiere trasladar en los medios de transporte que van a llevar la carga
fuera del pais. (Garcia L. , 2009) Nos dice que acuerdo comercial “es un documento-
contrato que como tal obliga a ambas partes a cumplir lo que en el se ha acordado. Se
negocia con una periodicidad anual (en general al comienzo de cada ario).” En un
acuerdo comercial se efectla la obligacidn de obedecer lo pactado o establecido entre los
dos paises dando la posibilidad de que se disminuyan valores que incrementen el costo
de trasladar un producto de un pais a otro. Tener una planificacion para el proceso de la
exportacién es esencial en el comercio debido a que esto nos ayuda a estar preparados a
eventualidades que puedan presentarse mediante un plan de mitigacion, el plan de
exportacion “es el documento que guia el esfuerzo exportador de cualquier empresa, el
cual le dice hacia donde debe ir y como llegar al mercado internacional.” Como lo
detalla (Garcia L. , 2009). Podemos sintetizar que el plan de exportacion es un
documento que contiene requerimientos sobre las rutas o vias que la empresa debe tomar

para llegar a su lugar objetivo.

Desde el proceso de la investigacion de mercados internacionales hasta el proceso del
cierre de la transaccion (importacion y exportacion) se debe tener en cuenta que conocer
personas claves en el medio del comercio facilita el ingreso, la tramitacion, y puede

Ilegar a disminuir costos (Armstrong, Kotler, Cdmara, & Cruz, 2006) Nos dicen que las



relaciones publicas “son acciones que persiguen construir buenas relaciones con los
consumidores a partir de una publicidad favorable, la creacién de una buena imagen
corporativa y evitando rumores, articulos periodisticos 0 acontecimientos
desfavorables, o haciendo frente a los mismos si llegan a tener lugar.” Las relaciones
publicas nos permitiran crear buenos vinculos con clientes mediante contactos que hagan
que nuestro producto llegue a sus manos en perfectas condiciones, creando una buena
imagen de la empresa, relaciones publicas son las personas o empresas que nos facilitan

el trabajo final que queremos lograr.

Para la sustentacion tedrica en el ambito financiero nos basaremos en lo que (Danielsen,

2013) nos plantea.

Para conocer el nimero de unidades necesarias en que la empresa no gane ni pierda, y
poder tener una proyeccion de ventas para empezar a tener utilidad es esencial la
definicién de punto de equilibrio en el cual dice que es “el andlisis del punto de
equilibrio permite a la empresa determinar la magnitud de las operaciones necesarias
para no registrar pérdidas.” Entonces a partir del punto de equilibrio podemos
encontrar una cantidad en donde la empresa no gane ni pierda. A través de la tasa interna
de rendimiento podemos determinar la tasa de interés a la que se va a recuperar el monto
invertido en un proyecto o actividad. Por tanto tasa interna de rendimiento “requiere que
se determine el rendimiento sobre una inversion, es decir que se calcule la tasa de
interés que coloca en términos de igualdad a las salidas de efectivo (costo) de una
inversion y la subsecuentes entradas de efectivo.” ES evidente que el concepto de tasa
interna de rendimiento concuerda con lo antes mencionado. Siguiendo con temas
financieros se define el Valor presente neto es “el ultimo método para seleccionar
inversiones, consiste en determinar el valor presente neto de una inversién. Esto se hace
volviendo a descontar las entradas a lo largo de la vida de la inversion para determinar
si exceden o son igual que la inversion requerida.” En base al concepto antes
mencionado podemos inferir en que éste nos proporciona un método para escoger
inversiones que a su vez determina si es rentable o no el proyecto o actividad a

realizarse. Por otra parte el flujo de efectivo “es fundamental para las operaciones de la



empresa. Segun los contadores, el flujo de efectivo representa partidas de efectivo o de
equivalentes de efectivo que se pueden convertir con facilidad en recursos liquidos en
menos de 90 dias (como un fondo del mercado de dinero).” ES aqui donde la empresa
analiza el flujo de efectivo es importante considerarlo debido a que nos sirve para
transformar con rapidez el efectivo en recursos liquidos. (Pascual & Subias, 1988) Nos
indica que inversion “es renunciar a unas satisfacciones inmediatas y ciertas a cambio
de unas expectativas, es decir, de unas esperanzas de beneficios futuros.” La inversion
es la asignacion de capital a una idea o proyecto que se quiere poner en marcha con la

finalidad de que esta con su rentabilidad en el tiempo se pueda recuperar.

En cuanto a las estrategias que deben ser utilizadas en el desarrollo de un plan queda a
criterio y analisis del mercad6logo de la empresa, siempre las estrategias deben estar
acorde con la finalidad de la empresa, el segmento de mercado al cual estd enfocado es
por esto que nos guiaremos en los conceptos de estrategias expuestas por (Kotler &
Lane, Direccion de Marketing, 2009), mencionan gue estrategia "indica lo que hay que
hacer para conseguirlo. Cada negocio debe disefiar una estrategia genérica para
alcanzar sus metas, y esta debe incluir una estrategia de marketing, una estrategia
tecnoldégica y una estrategia de recursos, todas ellas compatibles. Propone tres
estrategias genéricas que sirven como como punto de partida adecuado para el
pensamiento estratégico: liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque.” Entonces segin
el concepto de este autor estrategia son actividades claves que se deben desarrollar para
conseguir las metas de la empresa, esta a su vez debe contener marketing, tecnologia y

recursos.

La estrategia de liderazgo en costos se refiere a que “la empresa se esfuerza para
obtener los costos de produccion y distribucion mas bajos y asi vender a precios mas
bajos que sus competidores y conseguir una mayor participacion de mercado. Las
empresas que apliquen este enfoque deben ser buenas en: ingenieria, compras,
produccién y distribucion. No es necesario tener una gran destreza en marketing. El
problema que plantea esta estrategia es que siempre surgiran otras empresas con

precios aun mas bajos, lo que puede perjudicar a la empresa que apueste todo su futuro



a los costos.” Podemos decir que la estrategia de liderazgo en costos se enfoca en
optimizar costos ya sea en produccion y distribucion con el fin de que el consumidor
final adquiera a precios bajos los productos y obtener una mejor participacion en el
mercado frente a sus competidores, esta estrategia presenta una desventaja la cual es que
aparezcan otras empresas que tengan costos ain mas bajos lo que afectaria la estabilidad
de la empresa. En cuanto a la estrategia de diferenciacion se refiere a que “la empresa se
concentra en alcanzar mejores resultados con base en alguna ventaja importante que
valora la mayor parte del mercado. La empresa debe centrarse en aquellas fortalezas
que contribuyan a la diferenciacion. Asi, la empresa que busca liderazgo en calidad,
por ejemplo, debe fabricar productos con los mejores componentes, ensamblarlos
profesionalmente, inspeccionarlos con cuidado, y comunicar su calidad de forma
eficaz.” Esta se basa en crear ventajas competitivas que para el cliente son importantes,
estas deben estar enfocadas en elaborar los productos con estdndares de calidad y
cuidado. Y la estrategia de Enfoque se refiere a que “la empresa concentra en uno o mds
segmentos estrechos del mercado. La empresa llega a conocer estos segmentos en
profundidad, y busca ser lider en costos o diferenciacion dentro del segmento meta.”
Busca llegar a un determinado segmento de mercado en donde su objetivo es liderar ya
sea en costos o diferenciacion; es cuando se encuentra analizando las caracteristicas de
una parte del mercado para encaminar todas las fuerzas estratégicas hacia el segmento

objetivo.

Después de haber analizado los puntos fuertes y débiles de la empresa se plantea el
procesamiento sistémico de la informacion es por esto que se (Maturana & Ramos,
2002) Mencionan que FODA es la “herramienta esencial que provee algunos de los
insumos necesario al proceso de planeacion estratégica, proporcionando la informacion
necesaria para la implantacion de acciones y medidas correctivas y la gestion de nuevos
o mejores proyecto de mejora dentro de la empresa.”

Entonces el a través del FODA podemos crear estrategias que permitan mejorar el
desempefio de la empresa e incrementar el potencial de sus areas funcionales dando
como resultado una mayor participacion de mercado. (Iborra, Dasi, Dolzs, & Ferrer,

2006) define a la matriz PEST como la delimitacion, descripcion, valoracion y



jerarquizacion de las oportunidades y amenazas que para una empresa pueden provenir
de los factores estratégicos de cardcter politico, economico, social y tecnologico.” Nnos
permite determinar, detallar, evaluar oportunidades y amenazas del entorno politico,
econdmico, social y tecnologico de una empresa a analizarse. De acuerdo a (Fred, 2003)

la elaboracion de una matriz EF1 y EFE consisten en lo siguiente:

Matriz EFl “permite lo que podriamos denominar una especie de auditoria empresarial
interna, ya que esta herramienta nos brinda la posibilidad de identificar y conocer cada
una de las debilidades, asi como también las diversas fortalezas que presente la
identidad, lo cual a su vez, nos ubicaria u orientaria acerca de la posicién interna en la
cual se encuentra la entidad (empresa u organizacion); siendo esta informacion vital
para el surgimiento y pro de las actividades y operaciones que se realicen en la
misma.” EFI €s un mecanismo que nos permite ver una radiografia de la parte interna de
la empresa, nos a conocer los desfases, puntos debiles donde la empresa debe seguir
trabajando, y los factores que hacen fuerte a la empresa para poder seguir trabajando en
estos, elaborando programas de prevencion y dependiendo de la situacién tener
preparado un plan de mitigacion para el surgimiento de la empresa. Matriz EFE
“permite, identificar y asi; numerar cada una de las distintas oportunidades y amenazas
que afectan a dicha organizacién, es decir; los distinto factores asociados al entorno
dentro del cual se desenvuelve ésta y a que, a su vez, intervienen en la misma, de
manera directa o indirecta. Cabe destacar que dicha herramienta, facilita el proceso de
identificacion y limitacion de la importancia que posee cada factor hallado para con la
entidad, visién que nos permite abordar de una manera mas consciente y preparada los
posibles escenarios generados por el conjunto de agentes.” EFE es una herramienta que
nos muestra la posicion externa en la que se encuentra la empresa, identificando
amenazas y oportunidades creando fortalezas que puedan combatir las amenazas en el
Mercado, aprovechando oportunidades que maximicen resultados en la empresa,

fortaleciendo cimientos para seguir creciendo como organizacion.



En el transcurso del desarrollo del proyecto se van analizando las actividades, recursos
humanos y econémicos, forma de ejecucion y otros aspectos relacionados con el tema
por lo que se examina puntos débiles, errores, falencias las cual pueden ser corregidas
mediante un plan, en este caso (Freire & y otros, 2003) Definen a accion Correctiva
como “Accion tomada para eliminar la causa de una no conformidad detectada u otra
situacion indeseable.” La accion correctiva es una herramienta que sirve para arreglar
una parte, etapa o situacion que ha sido detectada como incorrecta o que no se debe estar
dando, existen mecanismos apropiados para la solucion de problemas ocasionados en la

implementacién del plan, siempre y cuando estos sean detectados a tiempo.



2. CAPITULO?2
2.1. Diagndstico

2.1.1. Entorno Actual de la Empresa

INDALUM es una empresa que comercializa articulos de aluminio con 36 afios en el
mercado nacional, la cual cuenta con las lineas panadera, industrial y econdmica,
dirigidas al sector econémico medio bajo y bajo, la materia prima que interviene en la
elaboracion de los productos es aluminio virgen lo que da como resultado productos de
calidad. Se encuentran con precios intermedios en el mercado ya que su competencia
“UMCQO?” tiene precios mas altos, Hércules y Gema estan con precios mas bajos ya que
son empresas artesanales las cuales no manejan la misma cultura organizacional, lo que
quiere decir que estos no incurren en los mismos gastos como son pagos de seguro
social, reglamentos del estado, permisos, entre otros; INDALUM produjo 150.000
articulos de la linea econdémica. Esta empresa proyecta incrementar un 8 % en su
produccién para el afio 2015, su planta de produccién actualmente utiliza una capacidad
del 30%. A mediados del 2014 la empresa invertira cerca de 200.000 ddlares en la
produccion de las ollas de induccion, adquisicién de nuevos equipos y material para la
elaboracion de los mismos. Estos planes de accion se estan ejecutando debido a las
nuevas politicas de gobierno como se sefiala en el articulo 413 de la Constitucion de la
Republica del Ecuador, dispone: “El Estado promovera la eficiencia energética, el
desarrollo y uso de préacticas y tecnologias ambientalmente limpias y sanas, asi como de
energias renovables, diversificadas, de bajo impacto y que no pongan en riesgo la

soberania alimentaria, el equilibrio ecolégico de los ecosistemas ni el derecho al agua.”



2.2. Factores Macroeconémicos
2.2.1. Factores Genéricos

e Econdmico

En la actualidad la moneda base para toda negociacion a nivel mundial es el délar
proveniente de Estados Unidos, por lo que segin (Warns, 2014) inversor de Estados
Unidos, predice que existira una recesion la cual provocara una incertidumbre
monetaria, carencia de alimentos, temor en la sociedad debido a que no estamos

preparados para enfrentar un acontecimiento de esta indole.

o Indicadores Econémicos

= Bolivia

Tabla 1 : Entorno Economico de Bolivia

INDICADOR 2010 2011 2012 2013
PIB Per capita USD $ 1,935 2,320 2,576 2,868
Tasa de desempleo % 3,3 3,2 3,2

Tasa de inflacion % 8,8 14,6 6,9 6
PIBUSD $ 19.649.631.308 | 23.948.541.156 | 27.035.110.130 | 30.601.157.742
Tipo de Cambio BOB/$ 7,02 6,94 6,91 6,91

Elaboracion: Autoras
Fuente: (Grupo del Banco Mundial, 2014)

De acuerdo con (Grupo del Banco Mundial, 2014) Bolivia con el transcurso de los afios
y la llegada al poder de Evo Morales mediante su politica y cambios en la constitucion
ha logrado un equilibrio econémico, centrando fuerzas en acciones sociales incrementd
precios de articulos basicos que eran exportados que dio como resultado un incremento
sustancial en su PIB Per cépita iniciando en el 2010 con $1,935 y teniendo en el 2013
$2,868 lo que refleja la estabilidad econémica que ha venido trabajando este pais. La
disminucion en su tasa de desempleo se debi6 a que se implementaron programas
sociales que favorecieron a las familias de bajos recursos manteniendo la tasa de

desempleo del 2011 al 2012 en un 3.2%. El pais ha tenido una evolucién de la inflacion



muy cambiante con altos y bajos logrando en el 2013 una tasa del 6% provocada por el
aumento sostenido del nivel general de precios en referencia a la cantidad de bienes y
servicios que se pueden adquirir con una cantidad de dinero establecida en un
determinado periodo de tiempo. Bolivia en su tipo de cambio necesita 6.91 bolivares por

cada dolar.

= Honduras

Tabla 2 : Entorno Econdmico de Honduras

INDICADOR 2010 2011 2012 2013
PIB Per capita USD $ 2,078 2,277 2,339 2,291
Tasa de desempleo % 4,8 4,8 4,8
Tasa de inflacion % 4,7 7,8 4 1,7
PIBUSD $ 15.839.344.592 | 17.710.325.578 | 18.564.264.545 | 18.550.011.298
Tipo de Cambio HNL/$ 18,9 18,92 19,5

Elaboracion: Autoras
Fuente: (Grupo del Banco Mundial, 2014)

Honduras es un pais que presenta un nivel considerable de pobreza ya que dos tercios de
su poblacién estd en el rubro de pobreza y la mitad vive en pobreza extrema como
menciona el (Grupo del Banco Mundial, 2014) en su analisis econdmico. Desde la crisis
global del 2008 Honduras se ha recuperado debido al incremento de la inversion publica,
al crecimiento de sus exportaciones y remesas lo que se ve reflejado en sus PIB y PIB
Per cépita que del 2012 al 2013 tuvo una disminucion del 2% en su crecimiento. Su tasa
de desempleo ha experimentado una estabilidad de 4.8% desde el 2010 al 2012, no
obstante su tasa de inflacién ha tenido una evolucion histérica con fluctuaciones y picos
como se puede observar en el 2011 de 7.8% pasando a un 4% en el 2012 y terminando
en el 2013 con 1.7% demostrando el entorno cambiante de su economia, esta debe
enfrentarse a desafios de inseguridad social representando un 10% de su PIB lo cual es

una cifra alarmante, asi como también tiene que afrontar eventos externos los que no



pueden ser evitados, sin embargo pueden ser planificados con procesos de mitigacion en
el caso de que estos ocurran. En cuanto a su tipo de cambio ha tenido un crecimiento que
aunque no es sustancial ha terminado en el 2013 con 19,5 lempiras por cada dolar lo que

refleja la inestabilidad econdmica de este pais.

=  Guatemala

Tabla 3 : Entorno Econémico de Guatemala

INDICADOR 2010 2011 2012 2013
PIB Per capita USD $ 2,882 3,240 3,341 3,478
Tasa de desempleo % 3,5 4,1 4,2

Tasa de inflacion % 51 6,9 3,3 33
PIB USD $ 41.338.007.893 | 47.654.789.735| 50.388.454.861 | 53.796.711.129
Tipo de Cambio Q/$ 8,06 7,79 7,83 7,86

Elaboracién: Autoras
Fuente: (Grupo del Banco Mundial, 2014)

Guatemala en los dltimos afios ha tenido relativamente estable su crecimiento
econdmico, en el 2010 y 2011 el pais sufrié desastres naturales sin embargo debido al
aumento en sus exportaciones se pudo amortiguar este desfase en su economia. Su PIB
Per cépita ha sido creciente dando como resultado en el 2013 un total de $3478 sin
embargo su tasa de desempleo ha tenido un crecimiento lento hasta llegar en el 2012 a
4.2% mientras que en 2010 tuvo 3.5%, este pais tiene una de las economias mas
sobresalientes de Centroamérica no obstante se ubica entre los que tienen mayor
desigualdad econdmica, estos datos como resultado del Estudio Evaluacion de la
pobreza en Guatemala obtenido del (Grupo del Banco Mundial, 2014). La tasa de
inflacion ha tenido variantes teniendo como resultado en el 2013 un 3.3% lo que ayuda
al equilibrio econdémico de este pais. Debido a estos acontecimientos existen variaciones

en el tipo de cambio necesitando para el 2013 7.86 quetzales por cada dolar.



= El Salvador

Tabla 4 : Entorno Econdmico de El Salvador

INDICADOR 2010 2011 2012 2013
PIB Per capita USD $ 3,444 3,699 3,782 3,826
Tasa de desempleo % 7 6,9 6,9

Tasa de inflacion % 57 1 0,2
PIBUSD $ 21.418.300.000 | 23.139.000.000 | 23.813.600.000 | 24.259.100.000
Tipo de Cambio SVC/$ 8,75 8,75 8,75 8,75

Elaboracion: Autores
Fuente: (Grupo del Banco Mundial, 2014)

El Salvador ha tenido dificultades en su economia sin embargo a partir del 2011 fue
creciendo a ritmo lento debido a un plan anticrisis de $600 millones como medida de
mitigacion a los efectos que se estaban desencadenando, asi lo menciona el (Grupo del
Banco Mundial, 2014), su PIB Per capita en 2011 fue de $3.699 hasta llegar en el 2013
a $3.826 lo que refleja que el pais intenta recuperarse de la crisis en la que se vio
envuelto en el 2008, la cual fue a nivel mundial como consecuencia las remesas y
exportaciones del pais, decrecieron, la volatilidad de los precios fue otro efecto de la
crisis financiera global. La tasa de desempleo se mantiene del 2011 al 2012 en 6.9
puntos porcentuales, tiene una tasa de pobreza alta aunque en los Ultimos afios ha
disminuido como lo menciona el (Ministerio de Economia de El Salvador, 2014). La
inflacion que ha enfrentado este pais ha sido variable hasta en el 2013, tener un
porcentaje de 0.2% lo que es beneficioso para este pais teniendo controlado la
volatilidad de los precios. El tipo de cambio de este pais se ha mantenido estable en
8.75 colones por dolar desde 2010 hasta el 2013.



=  Ecuador

Tabla 5 : Entorno Econdmico de Ecuador

INDICADOR 2010 2011 2012 2013
PIB Per capita $ 4,501 5,035 5,425 5,720
Tasa de desempleo % 5 4,2 4,5

Tasa de inflacion % 4,9 54 4,1 3
PIBUSD $ 67.513.698.000| 76.769.729.000 | 84.039.856.000 | 90.023.493.747
Tipo de Cambio $ 1 1 1 1

Elaboracion: Autoras
Fuente: (Grupo del Banco Mundial, 2014)

De acuerdo a los indicadores de los cuatro paises que hemos analizado podemos
mencionar que son paises en vias de desarrollo, cabe recalcar que Ecuador comparado
con estos cuenta con mayor produccion doméstica; el cual es el reflejo de la
productividad de las empresas, pese a la diferencia con nuestro pais estas economias
tienen caracteristicas similares en cuanto al PIB, PIB per céapita, tasa de desempleo, en
cuanto a la tasa de inflacién existe una variabilidad representativa ya que Bolivia y
Guatemala cuentan con porcentajes altos lo que repercute en los precios al consumidor
final mientras que Honduras, El Salvador y Ecuador tienen porcentajes relativamente
bajos. En cuanto al tipo de cambio de Bolivia, Guatemala y El Salvador se necesitan
menos monedas locales por ddlar sin embargo Honduras necesita 20.7 lempiras para

comprar un dolar.

Habiendo analizado el entorno econdémico de cada uno de ellos existen caracteristicas
favorables como: economias similares que nos permitiria incursionar en los diferentes

mercados como Bolivia, Honduras, Guatemala y El Salvador.



o Exportaciones, Importaciones y Balanza Comercial

Las tablas que se presentan a continuacion fueron tomadas en relacién al % del PIB de
cada pais a analizar en este caso de Bolivia, Honduras, Guatemala, ElI Salvador y

Ecuador.

= Bolivia

Tabla 6 : Comercio Exterior de Bolivia

2010 2011 2012
Importaciones % 34 38 38
Exportaciones % 41 44 47
Balanza Comercial % 7 6 9

Elaboracion: Autoras
Fuente: (Grupo del Banco Mundial, 2014)

Bolivia experimenta un superavit en su balanza comercial, aunque sus exportaciones son
mayores a sus importaciones estas Ultimas tuvieron un crecimiento porcentual de un
punto mas del el 2010 al 2011 manteniendo el porcentaje para el 2012, mientras que las
exportaciones para este afio siguieron creciendo porcentualmente en tres puntos
terminando con un 47% en este rubro lo que permite ver el apoyo que da el gobierno a la
internacionalizacion de los productos nacionales y la apertura en cuanto a acuerdos

comerciales que permiten relaciones economicas fructiferas.



= Honduras

Tabla 7 : Comercio Exterior de Honduras

2010 2011 2012 2013
Importaciones % 64 71 70 70
Exportaciones % 46 51 50 48
Balanza Comercial % -18 -20 -20 -22

Elaboracion: Autoras
Fuente: (Grupo del Banco Mundial, 2014)

Honduras refleja en su balanza comercial el desfase en la economia de este pais ya que
la produccion de sus bienes se da de manera ineficiente lo que provoca que tenga que
consumir bienes eficientes producidos por paises con métodos de mejor calidad. Sus
importaciones para el 2013 terminaron con un porcentaje del 70% mientras que las
exportaciones alcanzaron un porcentaje de apenas 48% para el mismo afio, dando como

resultado saldo negativo de un 22%.

=  Guatemala

Tabla 8 : Comercio Exterior de Guatemala

2010 2011 2012 2013
Importaciones % 36 37 36 35
Exportaciones % 26 27 25 24
Balanza Comercial % -11 -11 -11 -11

Elaboracién: Autoras

Fuente: (Grupo del Banco Mundial, 2014)




Guatemala tiene como resultado de su balanza comercial un déficit ya que las
importaciones superan la cantidad de exportaciones aunque este pais tiene apertura
comercial, tratados, acuerdos que permiten relaciones comerciales su matriz productiva
no tiene suficiente incentivo para que se logre un incremento importante en las
exportaciones y que de cdmo resultado un saldo positivo en la diferencia entre estos

rubros.

= EIl Salvador

Tabla 9 : Comercio Exterior de El Salvador

2010 2011 2012 2013
Importaciones % 43 47 44 46
Exportaciones % 26 28 26 26
Balanza Comercial % -17 -19 -19 -19

Elaboracion: Autoras

Fuente: (Grupo del Banco Mundial, 2014)

El Salvador tiene déficit en su balanza comercial, la diferencia entre exportaciones e
importaciones es casi la mitad, las importaciones terminaron con un porcentaje del 46%
para el 2013 y sus exportaciones con 24% para el mismo afio, teniendo como resultado
déficit de 19%.



Tabla 10 : Comercio Exterior de Ecuador

Ecuador

2010 2011 2012 2013
Importaciones % 33 34 33 33
Exportaciones % 29 32 31 31
Balanza Comercial % -5 -3 -2 -3

Elaboracion: Autoras
Fuente: (Grupo del Banco Mundial, 2014)

En cuanto a las exportaciones e importaciones de Honduras, Guatemala y EIl Salvador
tienen déficit en su balanza comercial debido a que su consumo local es inferior a lo que
se adquiere del exterior esto provocado por la produccion ineficiente de estos paises lo
que hace que se requiera de productos que sean elaborados mediante procesos eficientes
teniendo como resultado articulos de calidad, estos paises tienen deficiencia en su matriz
productiva, Honduras, Guatemala y El Salvador tienen caracteristicas en su balanza
comercial que beneficiaria las relaciones comerciales al momento de ejecutar el proyecto
que se esta analizando aunque Bolivia tiene superavit es decir menores importaciones
que exportaciones el porcentaje de este es alto lo que nos permitiria que exista la
posibilidad de que las ollas de aluminio puedan acceder a los paises que estamos

estudiando.



o Politico

Tabla 11 : Aspectos Politicos de Bolivia, Honduras, Guatemala y EIl Salvador

PAISES POBLACION CAPITAL MONEDA
BOLIVIA 10.389.913 | La Paz Boliviano BOB
HONDURAS 8.448.465 | Tegucigalpa Lempiras
GUATEMALA 15.470.000 | Ciudad de Guatemala | Quetzales

EL SALVADOR 6.340.454 | San Salvador Colon Salvadorefio

Elaboracion: Las Autoras
Fuente: Banco Central e INE de Bolivia, Honduras, Guatemala y El Salvador.

= Bolivia

El gobierno de Bolivia para el 2014 ha elaborado el proyecto “Ley de Descolonizacion
de la Alimentacion” que consiste en que el sector industrial tales como restaurantes
consideren la opcién de aplicar préstamos bancarios a su negocio para la adquisicion de
ollas de barro como consecuencia de que las ollas de aluminio perjudican a la salud al

desasir particulas de aluminio por estar muchos afios en uso.

El objetivo de este proyecto es que se cambie la forma de coccion de alimentos a la que
se acostumbra, ademas de que las personas consumen comida rapida en altas cantidades

en vez de las nutritivas las cuales producen dafios a la salud.

= Honduras

El gobierno de Honduras implementara un proyecto de “estufas mejoradas™ a partir del
2014 al 2018, ya se habia tomado esta iniciativa desde el afio 2002 al 2009 en las areas
urbanas y rurales pero no fue suficiente, se debe considerar toda la poblacion que ain no
la adquiere debido a que la deforestacion afecta al medio ambiente y el uso de lefia a la

salud de todas las personas ya que aun se utiliza los fogones de lefia en las areas rurales.



=  Guatemala

El gobierno de Guatemala implemento6 una “Nueva Politica Energética 2013 -2027” que
consiste en elaborar estufas para realizar la coccion de alimentos a base de gas, biomasa
(lefia), eléctricas debido a que el humo que se produce al cocinar con fogones de lefia
afecta a la salud, poniendo mayor énfasis en las areas rurales por lo que son las méas
perjudicadas. Este pais se ha manejado hace muchos afios en el tema de la cocina con
estufas ineficientes por funcionar a base de lefia provocando a su vez un alto porcentaje

de deforestacion.

= EIl Salvador

El gobierno de El Salvador implementd en el 2011 un “Programa de sustitucion de
cocinas rurales Turbo cocinas” debido a los problemas causados por la deforestacion, el
objetivo de este proyecto es disminuir el consumo de lefia y deforestacion, consiste en
cambiar los fogones tradicionales por “turbo cocinas” que funciona a base de pedazos de
madera los cuales pueden ser adquiridos desde el suelo, omitiendo de esta manera la
utilizacion de la biomasa (arboles) enfocandose mas en el area rural en donde se genera

con mayor frecuencia este problema.



o Legal

=  Arancel Aduanero

A Bolivia

Este pais subdivide a los articulos de aluminio de uso doméstico de la siguiente manera:

Tabla 12 : Impuestos tributarios a la entrada de ollas de aluminio en Bolivia

Cddigo SIDUNE | Descripcion de la G.A | Unid. CAN IVA
Al1° mercancia. % |de (ECUAD
Digito Med. | OR)% | 7
7615.10.20.00 0 Las deméas ollas, | 20 u 0 13

sartenes 'y articulos

similares

Elaboracién: Autores

Fuente: (Medios de Economia y Finanzas de Bolivia, 2014), (Servicios de Impuestos

Nacionales de Bolivia, 2014), (MACMAP, 2014)

A Honduras

Honduras subdivide a los articulos de aluminio de uso doméstico de la siguiente manera:

Tabla 13 : Impuestos tributarios a la entrada de ollas de aluminio en Honduras

Cddigo

Descripcion de la mercancia

DAI %

IVA %

7615.10.90

Otros

15

15

Elaboracién: Autoras
Fuente: (DEI, 2010), (MACMAP, 2014)
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A Guatemala

Guatemala subdivide a los articulos de aluminio de uso doméstico de la siguiente

manera:

Tabla 14 : Impuestos tributarios a la entrada de ollas de aluminio en Guatemala

Cadigo Descripcion de la mercancia DAI IVA (AAP.A25T
% % M N°42)
%
7615.10.90 Otros 15 12 0

Elaboracion: Autoras
Fuente: (SAT, Arancel Integrado, 2014), (MACMAP, 2014)
A El Salvador

El Salvador subdivide a los articulos de aluminio de uso doméstico de la siguiente

manera:

Tabla 15 : Impuestos tributarios a la entrada de ollas de aluminio en El Salvador

Cddigo Descripcion de la mercancia DAI IVA
% %
7615.10.90 Otros 15 13

Elaboracién: Autoras
Fuente: Direccion General de Aduanas de El Salvador y MACMAP
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= Acuerdos Comerciales
A Bolivia - Ecuador

Existe una zona de libre comercio que consiste en suprimir las barreras arancelarias y no
arancelarias al realizar una negociacion entre los dos paises Miembros de la Comunidad

Andina (Ecuador — Bolivia).

A continuacion se presenta una tabla de los acuerdos de Bolivia.

Tabla 16 : Relacién Comercial de Bolivia con el mundo.

ACUERDOS SUSCRITOS EN VIGOR

Acuerdos Multilaterales

Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de suscripcion

Miembros de la OMC 12 de septiembre 1995 (Parte contratante del
GATT 1947 desde 08 de septiembre 1981).

Uniones Aduaneras

Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de suscripcion

Comunidad Andina (Bolivia, | 26 de mayo de 1969

Colombia, Ecuador, Peru.)

Acuerdos de libre comercio

Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de suscripcion Vigencia

México (ACE 66) 17 de mayo de 2010 7 junio de 2010

MERCOSUR (ACE 36) 17 de diciembre de 1996 | 28 de febrero de 1997
Acuerdos de Alcance Parcial

Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de suscripcion Vigencia

Chile (AAP.CE N°22) 6 de abril de 1993 6 de abril de 1993

Elaboraciéon: Autoras
Fuente: (SICE, 2014)



A Honduras - Ecuador

No existen acuerdos comerciales entre Honduras y Ecuador.

A continuacion se presenta una tabla de los acuerdos comerciales de Honduras.

Tabla 17 : Relacion Comercial de Honduras con el mundo.

ACUERDOS SUSCRITOS EN VIGOR

Acuerdos Multilaterales

Acuerdo/Parte(s) signataria(s)

Fecha de suscripcion

Miembros de la OMC

01 de enero de 1995 (Parte contratante
del GATT 1947 desde 10 de abril de
1994).

Uniones Aduaneras

Acuerdo/Parte(s) signataria(s)

Fecha de suscripcion

Miembros del MCCA

13 de diciembre de 1960

Acuerdos de li

bre comercio

Acuerdo/Parte(s) signataria(s)

Fecha de suscripcion

Centroamérica — Union Europea (Costa
Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras,

Nicaragua y Panama)

29 de junio de 2012

Centroamérica — México (Costa Rica, El | 22 de noviembre de 2011
Salvador, Guatemala, Honduras vy

Nicaragua)

Triangulo del Norte — Colombia (El | 9 de Agosto de 2007
Salvador, Guatemala y Honduras)

Taiwan (Republica de China) — Honduras, | 7 de mayo de 2007

El Salvador

CAFTA — DR (Centroamérica — Estados | 5 de agosto de 2004
Unidos — Republica Dominicana)

Centroamérica — Panama (Costa Rica, El | 6 de marzo 2002
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Salvador, Guatemala, Honduras vy

Nicaragua)

Centroamérica — Chile (Costa Rica, El | 18 de octubre de 1999
Salvador, Guatemala, Honduras vy
Nicaragua)

Centroamérica - Republica Dominicana | 16 de abril de 1998
(Costa Rica, El Salvador, Guatemala,

Honduras y Nicaragua)

Acuerdos de Alcance Parcial

Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de suscripcion

Venezuela (AAP.A25TM N° 16) 20 de febrero de 1986

ACUERDOS SUSCRITOS aun no vigentes

Acuerdos de libre comercio

Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de suscripcion

Canada 5 de noviembre de 2013

Elaboracién: Autoras
Fuente: (SICE, 2014)
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A Guatemala — Ecuador

Existe un acuerdo parcial de complementacion econdémica (AAP.A25TM N°42) entre
Guatemala — Ecuador el cual permite la eliminacion de barreras arancelarias y no

arancelarias al realizar la negociacion entre estos dos paises.

A continuacion se presenta una tabla de los acuerdos comerciales de Guatemala.

Tabla 18 : Relacion Comercial de Guatemala con el mundo.

ACUERDOS SUSCRITOS EN VIGOR

Acuerdos Multilaterales

Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de suscripcién

Miembros de la OMC 21 de julio de 1995 (Parte contratante del
GATT 1947 desde 10 de octubre de 1991)

Uniones Aduaneras

Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de suscripcion

Miembros del MCCA 13 de diciembre de 1960

Acuerdos de libre comercio

Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de Vigencia

suscripcion

Centroamérica — Union Europea (Costa | 29 de junio de 2012
Rica, El  Salvador, Guatemala,
Honduras, Nicaragua y Panama)

Centroamérica — México (Costa Rica, | 22 de noviembre de
El Salvador, Guatemala, Honduras y | 2011
Nicaragua)

Triangulo del Norte — Colombia (El | 22 de Septiembre de
Salvador, Guatemala y Honduras) 2005

Taiwan 7 de mayo de 2007 | 1 de julio de 2006

CAFTA - DR (Centroamérica — |5 de agosto de 2004
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Estados Unidos  — Republica

Dominicana)

Centroamérica — Panaméa (Costa Rica, | 6 de marzo 2002

El Salvador, Guatemala, Honduras y

Nicaragua)

Centroamérica — Chile (Costa Rica, El | 18 de octubre de 1999

Salvador, Guatemala, Honduras vy
Nicaragua)

Centroamérica - Republica Dominicana
(Costa Rica, El Salvador, Guatemala,
Honduras y Nicaragua)

16 de abril de 1998

Acuerdos de Alcance Parcial

Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de Vigencia
suscripcion
Venezuela (AAP.A25TM N° 16) 20 de febrero de
1986

Ecuador (AAP.A25TM N°42)

15 de abril de 2011 | 19 de febrero de 2013

Bélice

26 de junio de 2006 | 4 de abril de 2010

ACUERDOS SUSCRITOS aun no vigentes

Acuerdos de libre comercio

Acuerdo/Parte(s) signataria(s)

Fecha de suscripcion

Perd

6 de diciembre de 2011

Elaboracién: Autoras
Fuente: (SICE, 2014)
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A El Salvador — Ecuador

No existe un acuerdo comercial entre El Salvador — Ecuador.

A continuacion se presenta una tabla de los acuerdos comerciales de El Salvador.

Tabla 19 : Relacion Comercial de El Salvador con el mundo.

ACUERDOS SUSCRITOS EN VIGOR

Acuerdos Multilaterales

Acuerdo/Parte(s) signataria(s)

Fecha de suscripcion

Miembros de la OMC

07 de mayo de 1995 (Parte contratante del
GATT 1947 desde 22 de mayo de 1991)

Unione

s Aduaneras

Acuerdo/Parte(s) signataria(s)

Fecha de suscripcién

Miembros del MCCA

13 de diciembre de 1960

Acuerdos de libre comercio

Acuerdo/Parte(s) signataria(s)

Fecha de suscripcién

Centroamérica — Unién Europea (Costa
El

Honduras, Nicaragua y Panama)

Rica, Salvador, Guatemala,

29 de junio de 2012

Centroamérica — México (Costa Rica, | 22 de noviembre de 2011
El Salvador, Guatemala, Honduras y

Nicaragua)

Triangulo del Norte — Colombia (EI | 09 de Agosto de 2007
Salvador, Guatemala y Honduras)

Taiwan (Republica de China) - | 7 de mayo de 2007
Honduras, El Salvador

CAFTA - DR (Centroamérica — | 5de agosto de 2004
Estados Unidos - Republica

Dominicana)

Centroamérica — Panaméa (Costa Rica, | 6 de marzo 2002
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El Salvador, Guatemala, Honduras y

Nicaragua)

Centroamérica — Chile (Costa Rica, El | 18 de octubre de 1999
Salvador, Guatemala, Honduras vy

Nicaragua)

Centroamérica - Republica Dominicana | 16 de abril de 1998
(Costa Rica, El Salvador, Guatemala,

Honduras y Nicaragua)

Acuerdos de Alcance Parcial

Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de Vigencia
suscripcion
Venezuela (AAP.A25TM N° 16) 20 de febrero de
1986

Elaboracién: Autoras
Fuente: (SICE, 2014)

» Requisitos Aduaneros

A Ecuador

(Proecuador, Requisitos para exportar productos metalmecanicos, 2014) presenta los
requisitos del exportador, pre-embarque, post-embarque como guia comercial para las
empresas, entidades o personas, mediante estos aspectos que nos presentan podemos

empezar de manera transparente y segura relaciones comerciales.
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Los organismos que intervienen en la ejecucion son los siguientes:

llustracion 1 : Organismos en la intervencion de los requisitos aduaneros.

Banco
Comercial
Compaiiia
Importador de Se%uros
Compaiiia de
Proveedores Transporte
FORWARDER
2 —

Servicio
Nacional
de
Aduanas

Empresas
Certificado
ras

Agente de

Aduanas

Elaboracion: Las Autoras
Fuente: (Proecuador, Requisitos para exportar productos metalmecanicos, 2014)

Estan autorizados a realizar exportaciones personas naturales o juridicas, que sean

ecuatorianos 0 extranjeros residentes en el pais. Se tienen que cumplir los siguientes

requisitos para ser exportador:

Primero obtener el Registro Unico del Contribuyente (RUC) que es autorizado
por el SRI mencionando la actividad econdémica que se va a ejecutar.

A partir de esto se gestionara el certificado de firma digital o TOKEN, que es
aprobado por el Banco Central y Security Data.

Como ultimo requisito se debera registrar en el portal de la aduana ECUAPASS
como exportador donde se debera actualizar datos en la base, elaborar usuario y
contrasefia, aceptar las politicas de uso y registrar firma electronica.
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Para la declaracion juramentada del origen (DJO) se deben tomar en cuenta los

siguientes pasos:
Paso 1:
Ingreso a ECUAPASS
- Ingreso del usuario y contrasefia
Paso 2:
Ventanilla Unica ecuatoriana

- Certificado de Origen

- Declaracion juramentada de origen
Paso 3:
Elaboracion de la DJO

- ldentificacién de empresa.

- Producto (gestionar un formulario por producto).

- Ultilizacién de herramientas de competitividad aduanera.

- Materiales extranjeros importados directamente o adquiridos en el Mercado
nacional.

- Materiales nacionales.

- Costos y valor en fabrica- producto terminado.

- Proceso de produccidn (descripcion por etapa).

- Caracteristicas técnicas del producto.

- Aplicaciones del producto.

- Valor Agregado Nacional VAN.

- Seleccidén de esquema o acuerdo para origen.

- Representante Legal.



En la etapa de pre-embarque se inicia con la transmisién electronica de una DAE! en el
sistema ECUAPASS, la cual podrd ser acompafiada de una factura o proforma y

documentacidon con la que se cuente previo al embarque.

Esta declaracion crea un vinculo legal y obligaciones a cumplir con el Servicio Nacional

de Aduana del Ecuador por parte del exportador o declarante.
Los principales datos que se consignaran en la DAE son:

- Del exportador o declarante.

- Descripcion de mercancia por item de factura
- Datos del consignatario

- Destino de la carga

- Cantidades

- Peso

- Demas datos relativos a la mercancia
Paso4:
Tener los siguientes documentos de exportacion:

- Factura comercial original

- DAE

- Lista de empaque

- Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite)

- Certificado de origen (preferencial o no preferencial dependiendo del pais al que
se exporte)

- Documento de transporte multimodal

! Declaracion aduanera de exportacion



Paso 5:

Para exportar productos de metalmecénica es opcional que se cumpla con las Normas
Técnica Ecuatorianas NTE INEN, esto se basara en los acuerdos y exigencias por parte

del cliente, las cuales las detallamos a continuacion:

- NTE INEN 2481 Fundiciones de hierro gris

- NTE INEN 2496 tapas para pozos Yy redes subterraneas

- NTE INEN 2499 Fundicion Nodular

- NTE INEN 2574 Vélvulas de compuerta con sello metalico para suministro de
agua

- NTE INEN 2859-1 Procedimientos de muestreo para inspeccion por atributos.

Como menciona (Proecuador, Requisitos para exportar productos metalmecanicos,
2014) de acuerdo al tamarfio de la empresa y la actividad econémica a la que se dedique
donde intervenga méas de un encadenamiento productivo se deberd tomar en cuenta la
contratacion de servicios de un agente de aduanas el cual facilite el proceso de

exportacién de los productos.



Instrumentos para Relaciones Internacional

Cotizacion de Exportacion

La cotizacion debe contener lo siguiente:

llustracion 2 : Requisitos para la cotizacion de exportacion

« Segun la modalidad que
se elija se debe
especificar una clausula

Detallar caracteristicas del
producto

. Formas
Objeto de Pago
/|\ ~

-

-

» Detallar la fecha de

Entrega®™-&-Producto
de la y

mercanc | Embalaj
ia e

» Establecer el tipo de
producto y las
caracteristicas del
embalaje como medio
de proteccion del
articulo. Y,

entrega, el punto dond
se entregara el productd
el cual dependeré del
Incoterm pactado.

Elaboracion: Las Autoras
Fuente: (Proecuador, Requisitos para exportar productos metalmecéanicos, 2014)

Medios y condiciones de pago

Como exportador se debe tener en cuenta las herramientas financieras y también poder

especificar la condicion de pago en las negociaciones con el distribuidor. A continuacion

analizaremos los siguientes medios:

Cartas de crédito: se efectla en un banco (emisor), por parte de una persona
fisica o moral (solicitante), ante una persona (beneficiario); normalmente por
conducto de otro banco (notificador), con la finalidad de pagar determinada

suma o aceptar letras a favor del exportador, con la presentacion de documentos.
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Existen modalidades como son: revocable, irrevocable, notificada, confirmada, a

la vista, a plazo y transferible.

Es la forma de pago recomendada y segura para el exportador que no tiene experiencia.
Si el pago de las exportaciones es mediante esta modalidad y no se conoce al cliente, se
debe exigir que sea irrevocable, confirmada y pagadera a la vista contra la entrega de los

documentos respectivos.

A continuacion se mostrara el proceso de apertura de una carta de crédito.

llustracién 3 : Proceso de Carta de Crédito

Comprador _.-__.__ Vendedor

[\

[ 4)Notificacidén ]

[ 2)Apertura ]

|

Banco Emisor 3)Apertura Banco
Notificador

Elaboracion: Las autoras
Fuente: (Proecuador, Requisitos para exportar productos metalmecanicos, 2014)

- Cuenta abierta: este caso se puede dar cuando se conoce perfectamente al
cliente y se sabe que esta va a realizar el pago, se desarrolla cuando el exportador
le envia los papeles del embarque al importador y al tenerlos en su poder, le

transfiere el pago mediante una transferencia bancaria.
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- Cobranza bancaria internacional: el vendedor gira a su banco para cobrar al
comprador una suma de dinero, con el respaldo de documentos enviados, este
mecanismo tiene menor costo que la carta de crédito, sin embargo, el banco del
comprador no se responsabiliza del pago, tan solo que el comprador asi lo decida

y firme.

» Requisitos Post-Embarque

Como ultimo paso se debe regularizar la Declaracion Aduanera de Exportacion en la
SENAE para tener el DAE? final a través de un registro electrénico para dar como
terminado el proceso de exportacion; con esto se obtiene la marca regularizada, el plazo
con el que se cuenta es de 30 dias luego de haber realizado el embarque y se debe

presentar los siguientes documentos:

- Copia de la Factura comercial

- Copia de Lista de embarque

- Copia de Certificado de Origen

- Copias no negociables de documento de transporte multimodal

A Bolivia
Para el ingreso de mercancias a Bolivia se debe conocer requisitos aduaneros como:

La base imponible sobre la cual se liquida el gravamen arancelario esta constituida por
el valor de transaccion de la mercancia, determinado por los métodos de valoracion

establecidos por el Titulo Octavo de la Ley y de este reglamento, mas los gastos de carga

2 .z .z
Declaracion Aduanera de Exportacion



y descarga méas el costo de transporte y seguro hasta la aduana de frontera,

entendiéndose ésta como aduana de ingreso al pais.®

Existe un gravamen arancelario en el medio de transporte, a continuacion se presenta

una tabla de los porcentajes que se deben calcular:

Tabla 20 : Requisitos Aduaneros para el ingreso de mercancias en Bolivia

Descripcion INCOTERMS Gravamen
Arancelario
Medio de Transporte: Aéreo (Costo del flete) CIF 25% del importe
pagado.

Al no presentar documentacion comercial que FOB 5% de la
justifique el costo de transporte. mercancia.
Al no contar con seguro la mercancia de FOB 2% de la
transporte. mercancia.
Serd aceptada cuando la haya obtenido con
antelacion en el pais de origen o procedencia.
Liquidacion del IVA y alicuota porcentual del CIF Base Imponible

Impuesto a los Consumos Especificos en caso

de importaciones.

(Constituida por
el CIF) +
Gravamen
Arancelario
pagado + otras
erogaciones no

facturadas.

Al realizar una importacion a través de un
contrato distinto a los INCOTERMS FOB o

*Reglamento a la Ley de Aduanas. (Abril de 2013). Obtenido de Aduana Nacional de Bolivia:

http://www.aduana.gob.bo/aduana7/sites/default/files/kcfinder/filess§ REGLAMENTO0%20A%20L

EY%20DE%20ADUANAS.pdf
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CIF se determinard en base a los porcentajes

antes mencionados y la base imponible.

Para el calculo de la base imponible la moneda
extranjera sera convertida en moneda nacional
al tipo de cambio oficial de venta en el Banco
Central de Bolivia, vigente al ultimo dia habil
de la semana anterior de la fecha de
aceptacion de la declaracion de mercancias
por la Administracion Aduanera.

Elaboracion: Autoras
Fuente: (Aduana Nacional de Bolivia, 2013)

Ademas se presentard a la administracién aduanera los registros necesarios para el

ingreso de mercancias, indicando las caracteristicas de la carga y transporte en donde se

va a comercializar.

Los conductores autorizados internacionales de cualquier medio de transporte,
mostraran al ingreso o salida la carga transportada, y si la mercancia corresponde
a Acuerdos Comerciales Internacionales se deberd informar para realizar los
tramites respectivos de Aduanas.

Se deberd presentar a la administracion aduanera de frontera el “manifiesto
internacional de carga” en caso de que el medio de transporte ingrese o salga del
pais sin carga, ademas de la autorizacion por parte del ente competente
otorgandole la responsabilidad de conductor internacional y del consignante o
consignatario.

El ente que autorizara el ingreso o salida del transporte de ferroviaria es el
TIF/DTA por cada vagon del tren, adicional a esto se debera presentar el
documento Boletin de Tren de Intercambio en donde se indique la informacion
de la mercancia que contenga este.

La Aduana Nacional de Bolivia publicara el disefio, caracteristicas y manuales
para la utilizacion del manifiesto internacional de carga con la opcion de

modificar los acuerdos sobre el transporte de mercancia suscrita por este pais.
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A Honduras

Para el ingreso de mercancias a Honduras se requiere de un agente aduanero en el caso

de que se de lo siguiente:

- Exportaciones definitivas.

- Exportacion temporal con reimportacion en el mismo estado.
- Zonas francas.

- Deposito aduanero.

- Exportacion temporal para el perfeccionamiento pasivo.

- Admision temporal para el perfeccionamiento activo.

- Otros regimenes.

El régimen aduanero de este pais solicita los siguientes requisitos para mantener

seguridad en las mercancias a comercializarse:

- Asociacion: consiste en que todos los que intervienen en el proceso de logistica
internacional deberan someterse a un método de autoevaluacion que se medira a
través de reglamentos de seguridad y practicas de calidad establecidas con
antelacion y que posteriormente seran autorizadas por el Régimen Aduanero con
el proposito de que al momento que dejan de estar sujetos a la supervision
aduanera de su lugar destino cuenten con medidas de seguridad en el envio de la
mercancia respectiva.

- Autorizacion: se basa en que la empresa en conjunto con una entidad del estado
desarrollaran componentes para la obtencion de la calidad.

- Tecnologia: consiste en que los involucrados de la transaccién internacional
mantendran la mercancia en su estado original y de los contenedores con el
objeto de utilizar tecnologias modernas.

- Comunicacién: el ente aduanero renovard continuamente los proyectos de
asociacion con los involucrados del proceso de logistica segin la OMA?*,

adecuandolos a las exigencias de del comercio mundial. Se debera mantener

* Organizacion Mundial de Aduanas



contacto con los involucrados acerca de consultas sobre las medidas de seguridad

y las instalaciones de la mercancia.

A Guatemala

Para las importaciones de Guatemala de cualquier mercaderia procedente de cualquier

parte del mundo exige dos documentos.

Factura comercial
Documento de embarque legalizados por la Embajada de Guatemala en el pais de

origen de la mercancia.

En la tramitacion de la importacion se requieren los servicios de un agente de aduanas en

Guatemala.

Se deben cumplir los siguientes requisitos:

Declaracion Unica Aduanera DUA-GT: cubre el objetivo de presentar la
declaracion de mercancias, estandarizar el uso del sistema de codificacion y
racionalizar la exigencia de informacion a los operadores de comercio exterior.
Formulario Aduanero Unico Centroamericano (FAUCA): Facilita a los
contribuyentes las operaciones relativas a la importacion hacia Guatemala de
mercancias originarias del &rea centroamericana que se declaran en un
formulario aduanero Unico centroamericano (FAUCA), especificamente en los
relativo al pago anticipado de los tributos que gravan la importacion.

Clareo de Aduana. Carga Maritima y Terrestre: Una revision o clareo de almacén
fiscal o aduana es necesario cuando una mercaderia va a ingresar al pais y debe
nacionalizarse. Para este efecto, debe cancelarse el pago de los impuestos
correspondientes.

El agente de aduanas es quien se presenta en la aduana cuando la empresa de
transporte confirma que la mercaderia ha ingresado a Guatemala; debe llevar
consigo la factura y la lista de empaque; ambos documentos proporcionados por

el proveedor.



- Clareo de Aduana. Carga Aérea: La aduana, por medio de la cual las mercaderias
ingresan a Guatemala, cuando éstas se movilizan por via aérea, se conoce como
COMBEX-IN. El objetivo de COMBEX-IN es garantizar, al exportador o
importador, un adecuado manejo de la carga aérea, con el compromiso de
servirle desde la recepcidn hasta la entrega de la mercaderia que sale o ingresa al
pais, por via aérea, pasando por su almenaje, control y resguardo.

- Licencia de Importacion, no es requerida para ningun producto de los paises
miembros del Mercado Comun Centroamericano (CACM): Costa Rica, El
Salvador, Honduras o Nicaragua o para los siguientes articulos: articulos
personales, pequefios envios avaluados en menos de USD$100 (FOB), muestras

comerciales y material de propaganda.

Documento exigible
- Declaracién aduanera
- Factura comercial original y copia.
- Original del AWB o B/L

Todos los documentos deben decir que se tratan de muestras.

Transporte de Muestras sin Valor Comercial
El consignatario debera presentar para el despacho de muestras sin valor comercial:
- Documento de remision de las muestras
- Documento de transporte, en su caso
- Licencia o permiso de importacion, extendido por las autoridades competentes

que correspondan, cuando proceda.



Tiempos de nacionalizacion
Al momento de retirar la mercancia de la aduana se pueden dar tres condiciones, las

cuales se expresan por colores semaforo.

- Color rojo: Esto significa que toda la mercaderia tiene que ser descargada y
revisada por un auditor fiscal, quien se encargard de dar constancia de que lo
expresado en la factura y la lista de empaque concuerda y de que el precio se
adapta a lo declarado en estos documentos.

- Color amarillo: La revision de la mercaderia no se ejecuta a profundidad como se
da en la situacion del color rojo.

- Color verde: Los impuestos son liquidados inmediatamente, sin necesidad de

revision alguna; lo que disminuye el tiempo del tramite.

El color designado a la mercaderia es el factor preponderante en el tiempo que demore
para el desarrollo de los tramites de importacion; este puede oscilar entre 1 a 3 dias

habiles.

A El Salvador

Para realizar los tramites de ingreso de mercancias tendran la opcion de escoger distintas

formas como:

- Teledespacho, la informacion se debera procesar electronicamente al servicio de
Aduana, para realizar la declaracion de las mercancias se adjuntara dos originales
y en el caso de FAUCA una copia y original luego del pago una vez cancelados.

- La forma de cambio de informacién o registro de oficio seran a las importaciones

acogidas al Formulario Aduanero Unico Centroamericano.



Ademas debe incluir los siguientes requisitos:

- Factura comercial de compra venta, la cual debe estar en espafiol y en caso de

que los productos tengan codigos deben estar con su respectiva descripcion.

- Documento de transporte (Carta de Porte, Conocimiento de Embarque o Guia

Aérea).

- Manifiesto de Carga.

- Certificado de Origen (para el caso de preferencias arancelarias)

- Licencias, permisos, visados u otros documentos necesarios para el caso de

importacion de mercancias como:

a.
b.

e o

o Q —+H~ o

Alimentos.

Medicamentos.

Estupefacientes, precursores, sustancias y productos quimicos.

Sustancias peligrosas.

Productos de Origen Vegetal o Animal.

Productos pirotécnicos.

Armas, Municiones, Explosivos y sustancias similares.

Tabaco, bebidas alcohdlicas, bebidas; Energizantes, Fortificantes,
Isotonicas, Gaseosas, Jugos, Néctares, Refrescos y preparaciones
concentradas en polvo para la elaboracion de bebidas.

Refrigeradoras de uso domestico y comercial, Lamparas y Bombillos
Eléctricos Ahorradores.

Entre otros.

Ademas se debe realizar el pago de derechos e impuestos, los cuales pueden ser

mediante:

a.
b.
C.

Pago Electronico.
Pago en Ventanilla s6lo en Bancos autorizados.
Pago en Colecturias habilitadas para tal efecto.



Tiempo de respuesta

Color rojo (Inspeccion fisica): las mercancias se encontraran maximo en 24 horas
habiles ante el funcionario aduanero destinado, se mantendran un mayor tiempo solo si

las autoridades aduaneras lo requieren.
Color amarillo (Inspeccion documental): se encontrardn maximo 8 minutos en promedio.

Color verde (levante automatico): sera inmediato.

o Sociocultural

El avance tecnologico que ha tenido la industria de articulos de cocina en Honduras,
Guatemala, El Salvador y Bolivia es grande; podemos recordar que la cocina existe
desde la prehistoria iniciando con utensilios rudimentarios pasando por ollas de barro
hasta llegar a la actualidad donde el avance tecnoldgico no ha parado usando para la
comercializacion ollas de aluminio, acero inoxidable con comandos digitales facilitando
a las personas su tipo de vida de acuerdo a las necesidades y nivel econémico de cada

una de ellas.

= Bolivia

La cultura de Bolivia refleja un pasado rico en cultura y costumbres; sus creencias se
mueven por la religién indigena (Pachamama) que en funcion con el catolicismo
representa el sincretismo religioso, las actividades mas sobresalientes que celebran a
personajes caracteristicos de su religion tenemos: Virgen de Urkupifia, Sefior del Gran

Poder, Virgen de Socavon, Virgen de Cotoca.

La cocina Boliviana se diferencia en cada plato de acuerdo al lugar de donde es
originario estos estan ligados con su diversidad geografica; como nueva medida para

disminuir el uso de la lefia y en el otro caso estarian remplazando a las cocinas que usan



gas, en los dos casos esto tiene como objeto el ahorro de recursos favoreciendo a las
familias permitiendo que mejoren su estilo de vida (salud), para las diferentes
condiciones de coccidn las ollas de aluminio son el medio necesario para que se puedan
cocinar los alimentos. Siguiendo con las costumbres de vestimenta es muy comun el uso
de vestidos de alpaca, vicufia u oveja tefiidos es originario de la parte sierra del pais por
lo que nos es extrafio ver su vestimenta multicolor, llevan patrones geométricos tejidos
en las prendas; y es asi como en cada region del pais cuentan con su cultura tradicional
en la ropa. La musica que envuelve las emociones culturales es la masica, su folklore,
rock, cumbia entre otros ritmos e instrumentos que se complementan. Las artesanias que

se realizan en el pais forman su fuente de ingresos.

= Honduras

Honduras es un pais donde existe una diversidad de culturas — multiétnico, durante el
afio se celebran fiestas patronales, una de las fechas méas importantes apegada a la
religion es Semana Santa las cuales inician un miércoles y terminan dominando, este
periodo en el afio es donde la gente aprovecha para visitar playas y balnearios; para fin
de afio lo celebran junto a la familia con platos tradicionales los cuales han tenido
cambios drasticos en la forma de su coccién, aunque se manejan otro tipo de estufas
denominadas Eco Estufas estas requieren de ollas de aluminio para la coccién de
alimentos; las estufas constan de una base de metal que se calienta con lefia lo que
elimina la utilizacion de otra energia, estas estufas fueron creadas por la Asociacion
Hondurefia para el Desarrollo (AHDESA). El Dr. Larry dijo que el disefio de estas
evitaba el humo en el area de cocina ahorrando lefia y contribuyendo a la conservacién
de la salud de las personas. Otra de sus caracteristicas son los infaltables juegos
artificiales, un mufieco lleno de papel que representa el afio Viejo que se va, otras fechas
de importancia en este pais es el dia del nifio, dia de la madre, dia del padre y dia
internacional del trabajo.



Con las caracteristicas mencionadas nos damos cuenta que la diversidad de étnicas y por
consecuencia la diversidad de culturas es amplia en este pais, musica autoctona lo que

hace de este lugar un Mercado con similares caracteristicas al nuestro.

=  Guatemala

La cultura en Guatemala es variada ya que existe influencia de mayas, espafolas, afro
caribefias y en menor grado europeo, mexicanas y norteamericanas. ElI predominio de
indigenas y colonos espafioles se puede observar por toda Guatemala. Su idioma oficial
es el espafiol; los vestidos usados en este lugar son influyentes de la cultura maya sin
embargo la poblacion joven ha ido cambiando esta forma de vestir con prendas que se
utilizan en la actualidad. El gobierno controla varias escuelas y colegios que son de
caracter gratuito, el uniforme, los libros, provisiones y hasta el transporte lo que hace
mas accesibles para la poblacion de bajo poder adquisitivo. Tienen un sin nimero de
religiones no obstante existe el catolicismo como la religion de mayor importancia en
este lugar sin dejar de lado la religién proveniente de los indigenas; en cuanto a las
festividades que se desarrollan en este pais tenemos Semana Santa, Fiestas de Fundacién
e Independencia, Dia del Trabajo, Dia de todos Santos, Navidad y Fin de afio.
Guatemala cuenta con 22 departamentos y cada uno tiene gastronomia diferente; desde
la antigiiedad se han venido aplicando diferentes metodologias al momento de la coccion

de los alimentos.

Hoy en dia el gobierno de Guatemala esta implementando un proyecto llamado “Plan de
accion nacional de Guatemala para estufas y combustibles limpios”. Existe un total de
2.1 millones de hogares que usan lefia como medio para la coccion de los alimentos, en
el segmento denominado pobreza un 0.9 millones de familias consumen lefia asi lo
menciona el Gobierno de Guatemala en el proyecto antes mencionado y podemos

observar en la Tabla N.21.

Todo el analisis que se esta realizando en este pais es para incentivar la implementacion
de estas estufas para asi evitar la contaminacién ambiental y las enfermedades causadas

por el humo ocasionado por la forma en que se coloca la lefia como medio de



combustion; el proyecto fue iniciado en mayo del 2014 y tiene una proyeccién de
demanda futura de hasta 2.8 millones de estufas en el 2030 (400 000 estufas al afo) para
lograr el acceso para todos. EI medio para cocinar los alimentos en estas nuevas estufas
son ollas de aluminio lo que nos da indicios que este proyecto favorecera en la demanda
de las ollas de INDALUM.

Tabla 21 : Consumo de lefia en el area urbanay rural en Guatemala.

0.9 millones de hogares en el segmento pobreza
0.9 millones de hogares en el segmento no pobreza consume lefia

0.13 Compra lefia
0.28 Consume lefia
0.3 Total

% Urbano 0.4 Compra lefia

(@)

2

@ 0.05 Consume lefia

3

IS 0.08 Total

=
0.17 Compra lefia
0.33 Consume lefia
0.38 Total

| Pobreza | Pobreza | No | Total |
extrema Pobreza

Elaboracion: Las autoras
Fuente: (Ministerio de Energia y Minas de Guatemala, 2014)
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= El Salvador

El Salvador tiene mezcla de culturas entre las mas destacadas la maya, nahua, Ulua,
lenca y espafiola; la religion catolica es uno de los factores preponderantes en la cultura
del pais. Las artesanias, pintura en ceramica y textil, trabajos en barro, tallado en
Madera, tejidos, entre otros son los que expresan las costumbres de este lugar; la
vestimenta que usan para las festividades son caracteristicos de pueblos indigenas que en
la actualidad aun los utilizan, con el paso del tiempo la vestimenta que se implemento es
mas apegada al modernismo de este siglo, en cuanto a la cultura de la comida esta es
variada usando como base el maiz en muchos de sus platos, son los bailes populares,
masica popular lo que muestra que aun existen rasgos de las antiguas culturas, tienen
mitos precolombinos y personajes populares, todas estas caracteristicas se retnen y
forman la cultura de este pais. La comida de este pais es muy diversa y como se
menciona en Ecologia verde la implementacion de un plan llamado “Turbo cocina
eficiente y ecologica” el cual ha llamado la atencion de las Naciones Unidas
colaborando con la entrega de 100.000 cocinas par alas familias pobres del Salvador.
Con el desarrollo de este proyecto se espera hacer uso eficiente la lefia ya que estas
cocinas permiten una coccion de los alimentos mas rapida con menos cantidad lo que
ayudara a disminuir el nivel de tala de arboles del mencionado pais. La estructura de las
cocinas esta elaborada en acero inoxidable y los articulos que se necesitan la cocinar los

alimentos son ollas de aluminio.



o Tecnoldgico

=  Bolivia

En Bolivia para la elaboracion de ollas de aluminio se empieza por obtener la materia

prima principal, para la cual se debe seguir los siguientes pasos:

- Alear el aluminio

- Fundicidén con quimicos requeridos.

- Laminarlo para que el espesor disminuya.

- Ingresar al horno para que tienda a estar suave y pueda ser repujado en la
maquinaria.

- Discado para darle forma redonda y luego poder tomar forma de olla y se

proceda a su fabricacion.

Para la fabricacion del cuerpo de la olla de aluminio debe pasar por distintas maquinas

para que adquiera la forma, debe rotar por procesos como:

- Engrasado
- Repujado
- Bordeado
- Pulido

- Empacado

= Honduras

Honduras es un pais donde sus habitantes estaban sufriendo obesidad y problemas
ocasionados por un desorden en su alimentacion. Como programa de mitigacion con el
paso del tiempo han venido trabajando en una guia alimentaria que equilibra las comidas
que deben ingerir y la variabilidad de los productos que se van a consumir. Mediante
este proceso que empezd en 1998 como menciona la Secretaria de Salud de Honduras
hasta que se puso en marcha en el 2012 con las capacitaciones del uso de la guia
alimentaria de Honduras; donde menciona las ollas como medio para la coccion de los

mismo, no existen restricciones o indicaciones que limiten el uso de estas; en Honduras



la tecnologia que se maneja en cuanto a ollas son las de aluminio por lo que las empresas
que proveen de estos articulos a la poblacion de Honduras tienen maquinaria de igual

caracteristicas con las que cuenta INDALUM.

=  Guatemala

En la actualidad es muy comdn la adquisicion de cocinas a gas o eléctricas, esto ha sido
dado por el cambio tecnoldgico y la adaptacion a los mismos. En Guatemala se esta
impulsando una idea de negocio como lo menciona el Centro de Investigacién para la
Paz (CIP Eco social) en el marco del proyecto “La dimension cultural en los problemas
ambientales como herramienta de cooperacion al desarrollo: Lineas estratégicas de

actuacion”.

Segln informe de la FAO® “los paises en vias de desarrollo usan un 85% de la energia
para la coccién de los alimentos y cerca de 1.500 millones de personas no disponen del
combustible necesario para calentar los alimentos o pasteurizar el agua. Si no se ponen
en practica, de forma inmediata, soluciones alternativas, seran 2.400 millones de

personas las que, a principios de siglo, se encontraran con este angustioso problema.”

Pese a que las cocinas solares serian una buena alternativa para la mitigacion de la
contaminacion ambiental somos conscientes de que esta herramienta no sera
implementada en el pais Guatemala ya que esto significaria un retroceso tecnoldgico,

implicaria mayor esfuerzo y nuevas técnicas para su utilizacion.

> Organizacion de las Naciones Unidas



= El Salvador

Una de las principales caracteristicas de la economia salvadorefia desde la Colonia hasta
a mediados del siglo XX fue la notable dependencia en relacién al sector agropecuario, y
dentro de éste se destaca principalmente la actividad economica de exportacion; en los
50 y 60 se empezo por aplicar un Nuevo modelo de gestion sobre la Industrializacién el
cual se basa en disminuir la dependencia externa, incentivando la inversion en el mismo
pais. La metalmecénica es un subsector que segin estadisticas del BCR®, aporto a la
economia del pais, para el afio de 1990 con un porcentaje de un 2% del Producto
Nacional Bruto y en el afio de 1995 el subsector aporté el 4.5% del valor agregado bruto
nacional. La metalmecéanica dentro de este pais constituye uno de las industrias de
mayor importancia, entre los productos de mayor peso tenemos “molinos manuales,
maquinas de afeitar no eléctricas, machetes, ollas de presion, ollas de aluminio, grapas
de alambre, alambres, tambores de ldmina de hierro y acero, cerraduras para puertas,
clavos y puntillas, tornillos, ventanas de aluminio, tapas corona, envases de hojalata,
muebles metalicos para oficina, partes y accesorios para maquinaria industrial, partes y
accesorios para maquinaria y equipo de refinar petroleo, y partes y accesorios para
ascensores.” Con las caracteristicas antes establecidas podemos concluir que el uso de
articulos de aluminio y en especifico el uso de ollas de aluminio ha tenido gran
importancia en este pais lo que representa una oportunidad para ofertar articulos de
INDALUM.

® Banco Central de Reserva de El Salvador



2.2.2. Factores Especificos

e Clientes

A partir de una investigacion y datos proporcionados por la empresa INDALUM
logramos encontrar clientes potenciales de Bolivia, Guatemala, Honduras y El Salvador.

A continuacion vamos a mencionar los posibles importadores.

o Bolivia
= DISMATEC S.A.

Es una distribuidora especializada en productos de linea blanca més grande de Bolivia,
cuenta con 15 sucursales, es una red de mayoristas en todo el territorio Boliviano. Por
ser una empresa comercializadora de electrodomésticos cuenta con articulos

complementarios de cocina como son: ollas, sartenes, vajillas, cubiertos, otros.
Teléfono: +591-3-3473030 Fax 3473031

Email: jfigueroa@dismac.com.bo

= COMDI Internacional

Es una distribuidora de articulos de hogar que comercializa a nivel internacional, la cual

cuenta con un punto de venta en Bolivia.
Telf: +591-22-11 4644

Email: comdi@entelnet.bo : cvidaurret@hotmail.com
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o Honduras

En Honduras se encuentran distribuidoras como: Larach & Cia., DIUNSA y Lady Lee,
en las cuales se comercializan ollas, baterias de cocina y cubiertos. Poseen el 21% de
participacion de mercado en baterias de cocina y ollas, y 53% en cubiertos. Adicional a
estas se encuentran dos distribuidoras que cuentan con un peso alto en el mercado

hondurefio como es Imporma.

= IMPORMA, S.A. DE C.V.

Esta empresa esta ubicada en Blvd. Suyapa Cont. A Suzuki, 50 Mtrs. Al Este De
Gasolinera, en la ciudad de Tegucigalpa. Se dedica a actividades como: autoservicios

mayoristas e importadores de frutas.

Teléfono: (504) 232 2389, Teléfono: (504) 232 2499, Fax: (504) 232 2535, Telefax:
(504) 232 2336

Email: jose.barahona@imporma.com

o Guatemala
= KRASKA DISTRIBUIDORA S.A.

Esta empresa ubicada en Ciudad de Guatemala se dedica a la comercializacion de

vajillas, alquiler de vajillas, articulos para cocina, utensilios para cocina.
Teléfono: (502) 2251 2419; (502) 2232 1548

Email: info@kradisa.com
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o El Salvador
= ALMACENES FANTASIA

Es una importadora de utensilios de cocina, sillas, lavatrastos, entre otros para el sector
industrial (Restaurant) y para uso domestico al por mayor y menor. Esta ubicado en la

calle Chiltiuapan #2, Ciudad Merliot, en el segundo nivel, Santa Tecla.
Tel: (503) 2278-8524.

Email: almacenfantasia@gmail.com.

= UNDISA

Es una empresa con 35 afios de experiencia comercial en el mercado salvadorefio. Opera
con una divisién de ventas al mayoreo, especializada en la distribucion de articulos del
hogar y ferreteria de alta calidad y marcas exclusivas; esta constituida por un
departamento de 26 vendedores e impulsadores con el cual cubrimos todo el territorio

nacional.
Telf: 503-2511-0600

Email: ventas@undisa.com ; info@undisa.com

e Proveedores
o INDALUM

Los proveedores de la empresa INDALUM son Alunasa de Costa Rica quienes son una
empresa que comercializa cilindros y bloques de aluminio, con el objetivo de proveer a
la industria metalmecanica nacional materia prima de calidad para sus procesos de
trasformacion. Tianxi Holding Group Co. Ltda es una empresa China reconocida a nivel
mundial, tiene como objeto del negocio la venta de productos de metal chino con més de

20 patentes técnicas.
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e Competidores

o Competencia Nacional

La industria de ollas de aluminio ha ido creciendo con el paso del tiempo es por esto que
podemos mencionar como competidores de Indalum a:

Umco (Quito), Coutensil (Quito), Electrocook (Quito), Fundireciclar (Quito), Indalro
(Quito), GEMA (Azogues) y Hércules (Ambato). Todas estas dedicadas a la elaboracion

y comercializacion de utensilios de cocina.

= Bolivia
A MARMICOC

Es una empresa Chilena dedicada a elaboracién y comercializacion de articulos de

cocina, exporta a Bolivia aprovechando la red comercial internacional del Grupo Cantra.

= Honduras
A DIAMOND STEEL

Es una empresa productora de ollas y sartenes a nivel nacional con mas de 10 afios en el
mercado. Tiene una linea completa de ollas de porcelanizado. La empresa tiene altos
costos debido a que su materia prima es importada lo que da como resultado que sus

productos sean cada vez menos competitivos.



=  Guatemala

En Guatemala hay un sin nimero de empresas que comercializan articulos de cocina,

entre las mas importantes se encuentran:

A PELTRUM

Cuentan con una gran variedad de tamafios de ollas, cacerolas, tarros, sartenes entre

otros; que se ajustan a las necesidades de cada persona.

= TRAMONTINA

Desarrolla productos de calidad como son: ollas, cuchillos, articulos para ocasiones
especiales, entre otros. Marca originada en Brasil.

A CUISINART

Es una empresa que comercializa utensilios de cocina incluyendo ollas y sartenes.

= [E| Salvador
A ALUMINIO GREVISA S.A.C.

Es una empresa que inici0 sus actividades con la elaboracion de ollas, siendo su

fundador el que tenia la experticia en este ambito.



2.3. Factores Internos de INDALUM
2.3.1. Visién Corporativa

“A diciembre de 2016 ser reconocidos como el primer productor de articulos populares
de aluminio resistente para la cocina ecuatoriana e incursionar en al menos tres

mercados de Latinoamérica.”

2.3.2. Mision Corporativa

“Ofrecer al mercado ecuatoriano soluciones duraderas y seguras para su cocina, asi
como un servicio de calidad y en constante innovacion, siempre comprometidos con

nuestros clientes, trabajadores, accionistas y nuestra sociedad.”

2.3.3. Politica de Calidad

“Liderazgo en satisfacer al cliente es nuestra politica, convertir a clientes conformistas
en exigentes, y a exigentes en nuestros clientes es nuestra ley, por ello nos enfocamos en
un proceso de mejora continua para la obtencién de la certificacion I1SO 9000, con la
cual demostraremos que la calidad no la predicamos sino que la implementamos y

desarrollamos, no como requisito sino como una forma de vida porque:

Siempre hay una mejor forma de hacer las cosas solo es cuestion de encontrarla.”



2.4. Andlisis de Investigacion de Mercados Internacional

Mediante el analisis de la Investigacion de mercados Internacional se podra recopilar,
procesar, analizar y presentar los datos de los clientes potenciales y los factores

macroecondmicos.

2.4.1. Pasos de la Investigacion de Mercados
e Necesidad de Informacion

- Panorama de los factores macroeconomicos de Bolivia, Honduras, EL Salvador
y Guatemala al que debera adaptarse la empresa INDALUM.

- Clientes potenciales de Bolivia, El Salvador, Honduras y Guatemala.

- Tarifas arancelarias e impuestos estan establecidos para la entrada de articulos de
aluminio a los diferentes paises de exportacion.

- Factores de los que se depende la comercializacion entre INDALUM vy los cuatro
paises.

- Medio de transporte idoneo enfocado a los costos.

- Embalaje adecuado para transportar los articulos de aluminio a los cuatro paises.

- Precio de venta competitivo de los articulos de aluminio en el mercado de
Bolivia, El Salvador, Honduras y Guatemala.

- INCOTERMS a utilizarse para la comercializacion de los articulos de aluminio a
los paises de exportacion.

- Medio de comunicacion para realizar el acercamiento con los distribuidores de
cada pais.

- Seleccidn de la estrategia genérica que mejor se adapta al proyecto.

- Costo final unitario de los articulos de aluminio a Bolivia, Honduras, El Salvador
y Guatemala.

- Viabilidad del anélisis del proyecto de exportacion.

- Recursos humanos, economicos y tecnologicos con los que cuenta INDALUM.

- Entidades publicas a las cuales se debera acudir para encontrar informacion real
de logistica.

- Numero de unidades que necesita INDALUM para optimizar recursos.



Anélisis de la competencia de Bolivia, Honduras, El Salvador y Guatemala.
Acuerdos bilaterales que permitan la reduccion de tasas arancelarias con los
paises a comercializar.

Ventajas competitivas de INDALUM frente a las empresas productoras de
articulos de aluminio de Bolivia, Honduras, El Salvador y Guatemala.
Oportunidades que puede aprovechar INDALUM para cerrar las diferentes
negociaciones de articulos de aluminio.

Célculo de la TIR y el VAN para determinar la rentabilidad del proyecto de

exportacion a Bolivia, Honduras, El Salvador y Guatemala.

e Objetivos de la Investigacion
Evaluar la factibilidad de exportar los productos de INDALUM a Bolivia, El
Salvador, Honduras y Guatemala.
Obtener datos sobre los factores macroecondémicos hasta el mes de noviembre en
los cuales nos permitan analizar el entorno de cada uno de los mercados meta.
Proporcionar un panorama de las condiciones basicas de negociacion hasta el
mes de diciembre.
Crear relaciones publicas con los clientes potenciales que ayuden a
negociaciones futuras hasta el mes de diciembre.
Determinar hasta el mes de enero costos de logistica que nos permitan establecer
futuras negociaciones.
Encontrar hasta el mes de diciembre el INCOTERMS 6ptimo para comercializar
los articulos de aluminio.
Encontrar hasta el mes de enero el precio de venta competitivo de los articulos de
aluminio en los mercados extranjeros.
Determinar hasta el mes de noviembre las entidades publicas que nos puedan dar
la informacion real de logistica.
Conocer hasta el mes de noviembre el panorama econémico, politico-legal,

sociocultural y tecnolégico de Bolivia, Honduras, El Salvador y Guatemala.



e Fuentes de datos y disefio de la Investigacion
o Fuentes de datos

= Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias que se tomaran en cuenta seran las obtenidas de primera mano
es decir directamente por parte de la empresa y de los futuros clientes de Bolivia,

Honduras, Guatemala y El Salvador. A continuacion detallamos dichas fuentes:

- Entrevista con el Jefe de Ventas y Departamento de Importaciones de
INDALUM.

- Entrevista con agente de aduanas de la empresa INDALUM.

- Llamadas via telefonia fija a futuros clientes.

- Envio de archivos mediante correos electronicos.

- Video llamada via SKYPE con los futuros clientes.

- Envio de prototipos a los futuros clientes mediante Servientrega (Servicio de

Paqueteria)

En el caso de la busqueda de informacion bibliografica se considera las siguientes

fuentes:

- Internet: consultar informacion acerca de los paises a exportar.
- Biblioteca: consultar informacion en libros con el fin de complementar la
fundamentacion teorica.

- Tesis: consultar informacion sobre otros analisis de factibilidad de exportacion.

=  Fuentes Primarias

Las fuentes primarias que se consideraran en esta investigacion seran las obtenidas por
referencias de instituciones publicas y por resultados de investigaciones de mercado. A

continuacion se mencionan las fuentes:

- Documentos de Investigacion de Mercados realizadas en Bolivia, Honduras,

Guatemala y EI Salvador.



- Entrevista en Establecimiento Publico (Pro ecuador) sucursal en Cuenca —

Ecuador.

» Disefio de la Investigacion

Para la recopilacion de datos la investigacion exploratoria, concluyente y monitoreo para
que nos ayude en el proceso de toma de decisiones, ayudando a desarrollar el proceso de
la oferta y demanda de los articulos de INDALUM. Usaremos la investigacion de
monitoreo del desempefio debido a que son productos presentes en el Mercado lo cual

quiere decir que tienen trayectoria.

llustracion 4 : Estructura del proceso de la Investigacion Exploratoria,
Concluyente y Monitoreo.

Encontrar la I
Oportunidad - Necesidad

Investigacion
Exploratoria
Identificar metodologias
de accidn
Evaluar metodologias
Investigacion
Concluyente
Seleccionar metodologia

desempefio

Elaboracion: Las Autoras
Fuente: (Kinnear & Taylor, 2004)
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Para iniciar el proceso se buscard informacion mediante la Investigacion Exploratoria
donde se podré analizar si existe una necesidad de las personas que consumen articulos
de aluminio para la coccion de sus alimentos de los paises EIl Salvador, Honduras,
Guatemala y Bolivia lo que significaria una oportunidad de negocio para la empresa
INDALUM, identificando la poblacion a la cual estaria dirigida en cada pais y las

caracteristicas de su entorno.

A Investigacion Exploratoria

El anélisis del caso de estudio UMCO nos ayuda a tener una perspectiva mas real de lo
que esta pasando en el comercio internacional de articulos de aluminio dados desde
Ecuador hacia paises con caracteristicas economicas, culturales muy parecidas a la
nuestra. Para el desarrollo del caso de estudio se aplicard entrevistas con el Jefe de
Ventas de INDALUM quien tiene conocimiento sobre el proceso y caracteristicas que se
dieron para el desarrollo del proyecto como es la Internacionalizacion del articulos de
aluminio de UMCO, también realizamos observaciones en la evolucion de exportaciones
de UMCO las cuales son publicadas en el Banco Central del Ecuador y observaciones en
paginas web oficiales de cada pais sobre el panorama econdmico, tecnoldgico, politico y
cultural; son Fuentes con intereses de transparencia sobre la informacion brindada las
cuales tienen un peso de crucial importancia; estariamos aplicando muestreo cualitativo
debido a las preguntas que se realizaran a la fuente mas cercana de la organizacion las
cuales nos daran pautas para seguir en el proceso de la investigacion. Las herramientas a
utilizar en la entrevista seran grabaciones con direccion en cuestionario de preguntas

elementales para conocer los temas centrales.

Esta entrevista y observacion tendran fecha de Octubre hasta finales de Noviembre, la

cual no tendra ningdn costo.



A Investigacion Concluyente

Luego de haber realizado la investigacion exploratoria continuaremos con las
herramientas proporcionadas por el Jefe de ventas de INDALUM, los posibles clientes o
clientes potenciales son entregados mediante una base de datos de los contactos donde
contiene numeros telefonicos, correos electronicos, nombres del contacto. Las video
[lamadas, correos electronicos y Ilamadas telefénicas se realizardn desde las
instalaciones de la empresa INADALUM quien nos facilitard los medios para poder
hacer el acercamiento con los contactos en los paises antes establecidos. Los costos de
las herramientas seran asumidas por la empresa. Iniciaran la Gltima semana de

Noviembre hasta la segunda semana de Diciembre.

A Investigacion de Monitoreo y Desempefio

Mediante esta metodologia pondremos en marcha estrategias que motiven el cierre de la
venta, determinacion de costos la cual la realizaremos en Exporta Ecuador ubicado en la
ciudad de Quito, metodologia que se desarrollara para el envio de los articulos a
comercializar, envio de prototipos a los diferentes clientes potenciales establecidos en

los diferentes paises objetos de la investigacion.
Con el proceso de monitoreo buscaremos que se vea reflejado en los siguientes puntos:

- Incremento en el nivel de ventas por lo tanto mayor rentabilidad

- Administracion del riesgo frente a la inestabilidad de politicas de gobierno.

- Produccion de economia a escala lo que permitird el uso de la capacidad
méaxima de la maquinaria instalada disminuyendo el costo unitario de los
articulos.

- Ventas por periodos, equilibrio de la demanda interna.

- Mejor asignacion de los costos fijos.

- Innovacion de los productos por las posibles exigencias de mercados

internacionales.



Esta parte de la investigacion tendrd un valor de $ 700 dolares, las actividades a
desempenar se realizardn a partir de la tercera semana de Diciembre hasta finalizar el

mismo.

e Procedimiento para la recoleccion de datos

La obtencidn de datos se realizara a través de llamadas para dar a conocer a la empresa y
correo electrénico para el envio del portafolio de productos, costos, entre otras
caracteristicas que conlleva la exportacion de estos a los distribuidores de Bolivia,
Honduras, Guatemala y El Salvador, siendo nosotras las entrevistadoras, capacitadas
por el Jefe de Ventas de la empresa INDALUM con informacion necesaria para que se
efectle el acercamiento para posteriores negociaciones. Las empresas que se
entrevistaran seran: COMDI y DISMATEC de Bolivia, IMPORMA de Honduras,
KRASKA de Guatemala, Almacenes Fantasia y UNDISA de El Salvador teniendo

relacién directa via llamada telefonica con los agentes de ventas de dichas distribuidoras.

o Plan de recolecciéon de datos

Para la recoleccidn de datos se elaborard una guia con los procedimientos a seguir con el

fin de aprovechar la oportunidad latente en los mercados que son objeto de estudio.

- Autorizacion a la empresa INDALUM para la utilizacién de informacion
confidencial, hacer uso de sus instalaciones, entrevistas con personal clave para
el desarrollo del Analisis de Factibilidad de la exportacion de articulos de
INDALUM a los paises Bolivia, El Salvador, Honduras, Guatemala.

- EIl proceso del anélisis para la obtener el resultado final tendrd un tiempo de
duracion de cuatro meses y medio, iniciando en el mes de Octubre.

- Lainvestigacion tendré inicio desde Noviembre 2014 hasta el mes de Diciembre
2014 teniendo como lapso para la recoleccion de datos un periodo de un mes.

- Solicitar entrevista con el Jefe de ventas y el jefe de produccién de INDALUM.



Grabacion de la entrevista para no dejar ningin punto importante fuera de
analisis.

Buscar en la red (Internet) informacion que nos brinde un panorama fresco de la
situacion actual de cada pais que se esta estudiando.

Solicitar a la empresa patrocinadora de la investigacion INDALUM las
facilidades en cuanto a viaticos para realizar una investigacion de campo.
Realizar una entrevista previa cita a Exporta Ecuador ubicado en la ciudad de
Quito con el fin de recolectar informacion real acerca de la logistica.

Creacién de una base de datos lo cual nos permitird tener acceso ordenado a la
informacion requerida, por consiguiente la bisqueda del acercamiento con los
posibles distribuidores.

Elaborar preguntas guias que nos permitan tener una conversacion acertada con
los posibles clientes en cada uno de los paises.

Establecer contacto basandonos en la lista de posibles distribuidores en los

diferentes paises.

Formato de entrevista a Jefe de Ventas y Departamento de Importaciones de
INDALUM

1.
2.
3.
4.

¢A gqué mercados desean exportar?
¢ QuE tipo de lineas podemos ofrecer?
¢ Cudles son los posibles clientes en los diferentes mercados?

¢ Cuales son sus proveedores de materia prima?



Formato de acercamiento a clientes potenciales mediante llamadas telefonicas

(Bolivia, Honduras, Guatemala y El Salvador)
Buenas Tardes,

Le estamos llamando de la fabrica INDALUM ubicada en Ecuador, en la actualidad nos
dedicamos a la produccion y comercializacion de productos de aluminio; trabajamos con
aluminio virgen. Soy representante del departamento de comercio exterior, el motivo de
nuestra llamada es para ofrecer nuestro portafolio de productos, contamos con lineas

industriales, de uso doméstico y panaderia.

Formato de acercamiento a clientes potenciales mediante encuestas por correo

electrénico (Bolivia, Honduras, Guatemala y El Salvador)
Buenas Tardes,

Somos del departamento de comercio exterior de la empresa INDALUM, en dias
anteriores nos estuvimos comunicando con su empresa via telefonica para ofrecer

nuestro linea de productos.

INDALUM es una empresa Ecuatoriana constituida en 1978, en la actualidad nos
dedicamos a la produccién y comercializacion de articulos de aluminio; trabajamos con

aluminio virgen, contamos con lineas industriales, de uso doméstico y panaderia.

Estamos trabajando en la internacionalizacion de nuestro portafolio de productos, si esta

de acuerdo a continuacion le haremos algunas preguntas:

1. ¢Cuanto tiempo tiene su empresa en el mercado?
2. ¢Que productos actualmente Usted comercializa en su mercado nacional?
3. ¢Cudles son las marcas que conforman su portafolio de productos? ¢Cual es su

principal proveedor?



4. ¢A qué nivel econdmico se dirigen sus productos? Subraye

o Alto
o Medio
o Bajo

5. ¢Cuenta con puntos de venta en su pais? Subraye
o Si
o No
6. ¢Hatenido usted algun problema con los proveedores o los productos? Subraye
o Se ha quedado sin stock.
o Se ha encontrado con productos defectuosos.
o Otros
7. ¢Actualmente su empresa importa articulos de aluminio? Subraye
o Si

o No

Si su respuesta es Sl continGe con la encuesta, caso contrario pase a la pregunta

ndmero 9.

8. ¢De qué paises provienen sus importaciones?

9. ¢Estaria dispuesto a adquirir articulos de aluminio con nueva marca? Subraye
o Si
o No ¢Por qué?

Si la respuesta es Sl continde con la pregunta 10.
Si la respuesta es NO proceda a contestar las preguntas 11y 12.

10. ¢Qué lineas de aluminio quisiera agregar a su empresa?
11. ;Le gustaria que le hagamos llegar una muestra fisica de los productos que usted
requiere? Subraye
o Si

o No ¢Por qué?



12. ;Estaria dispuesto en un futuro a negociar con INDALUM sobre los productos que
fabrica?

Formato de correo electronico a la agente aduanal de INDALUM
Preguntas a agente de aduanas de INDALUM

- ¢Cudl es la via optima para el envio de ollas de aluminio de didmetro 14 al 24?

- ¢Cual es el costo y medidas de un conteiner y si este puede ser compartido con
productos de otra empresa en caso de que el nuestro no se llene?

- ¢Cuales serian los requisitos aduaneros y los costos en los que incurririamos al
enviar el producto dependiendo del INCOTERM 6&ptimo para cada uno de los
paises que se mencionan a continuacion Honduras, ElI Salvador, Guatemala y
Bolivia?

- Ruta de cada pais — Puerto de salida y Puerto de llegada

- ¢Tipo de embalajes para las ollas y cual nos sugiere, si se usa el mismo para
enviar a cada uno de los paises antes mencionados?

- Costos que asume el importador y los que asume el exportador dependiendo el
INCOTERM que usted nos sugiera.

- La partida arancelaria correspondiente a las ollas de aluminio para poder seguir
desarrollando el tema de Analisis de Factibilidad de la Exportacion de ollas de
INDALUM.

Le agradecemos por su colaboracion, esperando su acogida.

INDALUM



Formato de entrevista a PRO ECUADOR

- ¢Cuenta usted con informacion sobre barreras arancelarias y no arancelarias de
Bolivia, Honduras, Guatemala y EI Salvador?

- ¢Cudl es la partida arancelaria de las ollas de aluminio para los paises antes
mencionados?

- ¢Cuales son los INCOTERMS mas utilizados desde Ecuador?

- ¢Cuéles son los costos que intervienen en la exportacion de los productos?

- ¢Ecuador tiene acuerdos comerciales con los paises investigados?

Formato de conversacion via telefénica con naviera DEPCONSA.
Buenas tardes,

Estamos Ilamando de la ciudad de Cuenca de parte de INDALUM empresa dedicada a la
comercializacion de ollas de aluminio, el motivo de nuestra llamada es porque
necesitamos una cotizacion de exportacion via maritima a los paises Bolivia, Honduras,
Guatemala y EIl Salvador. Nos podria explicar las caracteristicas de un contenedor, los

aspectos que estan dentro de la cotizacion que nos puede otorgar.

Formato de entrevista con la empresa DHL Express.
Buenas tardes,

Estamos Ilamando de la ciudad de Cuenca de parte de INDALUM empresa dedicada a la
comercializacion de ollas de aluminio, el motivo de nuestra entrevista es porque
necesitamos una cotizacion de exportacion via aérea a los paises Bolivia, Honduras,
Guatemala y EIl Salvador. Nos podria explicar las caracteristicas de un contenedor, los

aspectos que estan dentro de la cotizacion que nos puede otorgar.



e Disefno de la Muestra

En este caso al contar con 7 clientes potenciales no se implementa el disefio de la
muestra, por lo tanto se realizé un censo a los distribuidores potenciales; es decir no
requerimos de muestra debido a que la empresa nos proporciond la lista de clientes
potenciales (Importadoras) de cada pais, a partir de las cuales realizamos el
acercamiento. El censo consistié en realizar entrevistas basadas en preguntas guias
estructuradas con antelacion conjuntamente con el Jefe de Ventas de INDALUM,

ademas se tomaré en cuenta aspectos como:

Identificar al contacto directo de la lista de clientes potenciales de cada pais

proporcionados por INDALUM.

- Definir el horario de entrevistas con los clientes potenciales.

- Seleccién del medio de comunicacién idéneo (SKYPE, correo electrénico,
llamadas telefonicas) para realizar las entrevistas con los clientes potenciales.

- Verificar que cada pregunta sea de tipo: dicotébmica y abierta es decir que una
vez que el cliente responda una de las opciones tenga la alternativa de explicar
por qué la escogid y de esta manera obtendremos informacion veridica y

necesaria.

e Recopilacion, Analisis y Procesamiento de Datos

La informacion obtenida de fuentes primarias fue mediante llamadas telefonicas a
DISAMATEC y COMDI Internacional de Bolivia, IMPORMA de Honduras, KRASKA
de Guatemala, Almacenes Fantasia y UNDISA de El Salvador, en donde se pudo
constatar la apertura de negociacion con la empresa Indalum de productos de aluminio;
al entablar una conversacion con cada representante del area de Comercio Exterior de las
empresas mostraron interés por conocer las caracteristicas tanto del producto, del precio
y de la variedad del portafolio de INDALUM.



Las empresa KRASKA a la cual se realiz6 la llamada nos mencion6 que importaban
marcas de El Salvador, siendo distribuidores de una fabrica de México de articulos de

acero porcelanizado, ademas hicieron referencia a que trabajan con la empresa Peltre.

Las demas empresas fueron herméticas en sus respuestas debido a que solicitaron que
por el factor tiempo se les envie la encuesta y el catalogo digital a cada uno de sus

correos.

El acercamiento entre INDALUM con los clientes potenciales culminé con el envio de

una encuesta a traves de correo electrénico como se pueden ver en los anexos del 1 al 6.

Tabla 22: Matriz de Procesamiento de Informacion a Clientes Potenciales

Pais Distribuidor Respuesta

Bolivia DISMATEC - Sr. Figueroa e El encargado del departamento de
ventas solicitd que la informacién sea
enviada mediante email.

e Se envid encuesta a través de

correo electronico.

COMDI Internacional - Sr.| e El encargado del departamento de
Vidaurre ventas solicitd que la informacion sea
enviada mediante email.

e Se envid encuesta a través de

correo electronico.

Honduras IMPORMA — Sr. José | e Elencargado del departamento de
Barahona ventas solicitd que la informacion sea
enviada mediante email.

e Se envid encuesta a través de

correo electronico.

Guatemala | KRASKA - Sr. Jaime de| e La decision de compra depende

Ledn de las caracteristicas del producto:




espesor del aluminio y el precio.

e Mostro interés por articulos de
uso industrial.

e Se envid encuesta a través de

correo electronico.

El Salvador | UNDISA e El acercamiento se realizd a
través de una encuesta por correo
electronico.

ALMACENES FANTASIA e EIl acercamiento se realizd

mediante  encuesta  por  correo

electrénico.

Elaboracion: Las Autoras

Fuente: Las Autoras

Las fuentes secundarias nos permitieron examinar factores claves positivos y negativos
de cada uno de los mercados objeto de estudio, a continuacion se mostrara la

informacion acerca de los factores macroecondmicos.

o Bolivia
Bolivia con el paso de los afios ha logrado un equilibrio econémico al incrementar los
precios de articulos basicos exportados al mundo tendiendo una alza sustancial en su
PIB Per cépita iniciando en el 2010 con $1,935 y en el 2013 con $2,868 lo que refleja un
crecimiento econdémico notable que ha venido trabajando este pais.
La disminucion de la tasa de desempleo fue otro factor positivo al implementar
programas sociales que favorecieron a las familias de bajos recursos manteniendo la tasa
de desempleo del 2011 al 2012 en un 3.2%.
En cuanto a la inflacion a tenido fluctuaciones de altos y bajos logrando en el 2013 una
tasa del 6% provocada por el aumento sostenido del nivel general de precios en
referencia a la cantidad de bienes y servicios que se pueden adquirir con una cantidad de
dinero establecida en un determinado periodo de tiempo.

Para el tipo de cambio de este pais se necesita 6.91 bolivares por cada ddlar.
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Un aspecto importante de la economia de este pais es el superdvit en su balanza
comercial, aunque sus exportaciones son mayores a sus importaciones estas Ultimas
tuvieron un crecimiento porcentual de un punto mas del 2010 al 2011 manteniendo el
mismo porcentaje para el 2012, mientras que las exportaciones para el afio 2014
siguieron creciendo porcentualmente en tres puntos terminando con un 47% lo que

permite ver que la matriz productiva nacional es eficiente.

En cuanto a los aspectos politicos Bolivia ha elaborado para el 2014 el proyecto “Ley de
Descolonizacion de la Alimentacion” que consiste en que los restaurantes consideren la
opcion de realizar préstamos bancarios para su negocio con el fin de adquirir ollas de
barro como consecuencia de que las ollas de aluminio perjudican a la salud al desasir

particulas de aluminio por muchos afios de uso.

En la actualidad (Sanchez L. , 2015) menciond que para disminuir los efectos de la baja
cotizacion del petréleo en el mercado Internacional, se prevé incrementar la produccién
de gas natural en alrededor de 2 millones de metros cubicos dia, que significard un

ingreso extra de 100 millones de dolares.

Se aumentara la produccién posiblemente 2 millones de metros cubicos mas (de gas
natural) y eso serd ingresos nuevos, alrededor de 100 millones de dolares. Otra medida
es exportar 100 toneladas métricas dia de Gas Licuado de petréleo (GLP), que derivara
en mas recursos para el pais. Se acomodara y ampliaran las refinerias de Yacimientos
Petroliferos Fiscales Bolivianos (YPFB) para disminuir el impacto que podria traer la
caida del precio del petroleo Intermedio de Texas (WTI), tomando en cuenta que Bolivia

exporta gas natural en base a esa cotizacion.

El panorama internacional del petréleo de WTI no afectara a los ingresos que reciben las
gobernaciones y municipios bolivianos por concepto de regalias o Impuestos Directo a
los Hidrocarburos (IDH). No obstante, esta situacion si afectara a los ingresos que recibe

YPFB y las empresas operadoras del pais.



o Honduras

Honduras desde la crisis global del 2008 se ha recuperado por aspectos como el
incremento de la inversion publica, crecimiento de exportaciones y remesas, a pesar de
esto su PIB y PIB Per céapita del 2012 al 2013 tuvo una reduccién del 2% en su
crecimiento.

Este pais presenta un alto nivel de pobreza, su tasa de desempleo se ha mantenido
estable en un 4.8% desde el 2010 al 2012, no obstante su tasa de inflacion ha tenido una
muchas variaciones a lo largo de los afios teniendo un 7.8% en el 2011, un 4% en el
2012 y terminando en el 2013 con 1.7% demostrando el entorno cambiante de su
economia, esta debe enfrentarse a desafios de incertidumbre social representando un
10% de su PIB la cual es una cifra alarmante.

En su tipo de cambio ha tenido un crecimiento no muy representativo de 19,5 lempiras

por cada dolar para el 2013 lo que refleja una inestabilidad econdmica de este pais.

Su balanza comercial presenta un déficit debido a la produccion de bienes ineficientes la
cual provoca que tenga que consumir bienes de otros paises con métodos de mejor
calidad.

Sus importaciones para el 2013 terminaron con un porcentaje del 70% mientras que las
exportaciones alcanzaron un porcentaje de apenas 48% para el mismo afio, dando como

resultado saldo negativo.

En cuanto a los aspectos politicos este pais implementara un proyecto de “estufas
mejoradas” a partir del 2014 al 2018, cabe recalcar que ya se tomd esta iniciativa desde
el afio 2002 al 2009 en las areas urbanas y rurales pero no fue suficiente ya que se debe
considerar toda la poblacion que ain no la adquiere debido a que la deforestacion crece
cada dia afectando de manera sustancial al medio ambiente y al materializar la lefia

perjudica la salud de todos los hondurefios.

El gobierno hondurefio apuesta por inversion publica de impacto econdmico (Rodriguez,

2015) indica que no se puede estar promoviendo endeudamiento solo por hacerlo.



El principal aspecto es que el gobierno central, las instituciones descentralizadas y las
alcaldias han destinado cuantiosos recursos en proyectos y obras que han tenido poco
impacto en el desarrollo socioeconomico de Honduras, también se agrega el bajo nivel
de ejecucion, el que en el periodo 2010-2014 oscil6 entre 67.5% y 78.5% en
comparacion con el presupuesto vigente. Un ejemplo de lo anterior se experimentd en
2011, cuando el presupuesto vigente de inversion publica fue de 16,129 millones de
lempiras y al cierre de ese afio se ejecutaron 12,655.2 millones, con un porcentaje de
78.5%. La ejecucion mas baja corresponde a 2010 (67.5%), cuando se destinaron
14,608.9 millones de lempiras para la inversion del sector publico, pero el monto
devengado fue de 9,863.4 millones. No obstante, el Poder Ejecutivo asigné un
presupuesto de 13,303.7 millones de lempiras para el programa de inversion publica
2015, menor que los 14,970 millones aprobados el afio anterior. Esa disposicion ha
generado comentarios encontrados en diversos sectores de la sociedad hondurefia, asi

como a nivel de las agencias de cooperacion internacional.

o Guatemala

Guatemala se ha venido desarrollando con un crecimiento econémico estable ya que en
el 2010 y 2011 el pais sufrid desastres naturales sin embargo gracias a sus exportaciones

se pudo amortiguar este desfase en su economia.

Su PIB Per cépita para el 2013 es favorable dando un total de $3478 sin embargo su tasa
de desempleo ha tenido un crecimiento lento hasta llegar en el 2012 a 4.2% mientras que
en 2010 tuvo 3.5%, este pais representa una de las economias mas sobresalientes de
Centroamérica no obstante se ubica entre los que tienen mayor desigualdad econémica.
La variacion de la tasa de inflacion ha sido normal teniendo en el 2013 un 3.3% lo que
ayuda al equilibrio economico de este pais ya que para los afios anteriores ha sido
relativamente alta. Para el tipo de cambio se necesita 7.86 quetzales por cada dolar para
el 2013.



La balanza comercial de Guatemala es desfavorable debido a que presenta déficit por la
cantidad superior de importaciones que de exportaciones aunque este pais tiene apertura
comercial, tratados, acuerdos que permiten relaciones comerciales su matriz productiva

es ineficiente por la falta de apoyo del gobierno guatemalteco.

En cuanto a los aspectos politicos de Guatemala implement6 una ‘“Nueva Politica
Energética 2013 - 2027” que consiste en implementar estufas para realizar la coccion de
alimentos a base de gas, biomasa (lefia) y eléctricas esto debido a que el humo que se
produce al cocinar con fogones de lefia afecta a la salud, poniendo mayor énfasis en las
areas rurales por lo que son las mas perjudicadas. Este pais se ha manejado hace muchos
afios en el tema de la cocina con estufas ineficientes por funcionar a base de lefia

aumentando a su vez el porcentaje de deforestacion.

Actualmente hay 15.5 millones de cuentahabientes en el sistema bancario nacional, casi
la misma cantidad de habitantes estimada para el 2015 en el pais, pese a que no existe un
censo desde el 2002, (Arévalo & Monzon, 2014) sefialaron que al cierre de enero del
2015, el sistema bancario contabilizé cuatro millones 169 mil 17 cuentas monetarias y
11 millones 74 mil 181 de ahorro.

En total hay 15 millones 243 mil 198 cuentas de depdsitos a la vista, en moneda
nacional, en el sistema bancario del pais. Las cuentas monetarias de ese banco suman

907 mil 280 y un millén 829 mil 802 de ahorro hasta enero de este afio.

El monto de los depdsitos, segin cifras de la SIB’, ascendié a Q89 millones 434 mil a

diciembre del 2014, 07 millones 256 mil mas que en el mismo periodo del 2013.

En moneda extranjera, las cuentas monetarias del sistema bancario nacional suman 133
mil 685 monetarias y 168 mil 52 de ahorro. G&T Continental cuenta con 21 mil 578

cuentas monetarias y 31 mil 539 de ahorro en moneda extranjera.

7 Superintendencia de Bancos



Segun la SIB, la participacion de los depdsitos, por cantidad de cuentas, representd, a
diciembre del 2014, 73.9% en ahorro en relacion con 73% en el 2013. Mientras tanto,
la participacion en depdsitos monetarios bajé a 25.1% el afio anterior, frente al 26% del
2013. En relacion con los depositos a plazo fijo, estos representaron solo 1% para
ambos periodos estudiados. Hoy en dia se calcula que un 50% de la poblacién se
encuentra bancarizada, segin la ejecutiva de G&T Continental.

De cada 10 personas bancarizadas, ocho tienen cuentas de ahorro y solo tres de cada 10
ponen sus fondos en depositos monetarios. Esta diferencia radica en las estrategias de

los bancos del sistema para incentivar el ahorro.

Las estadisticas de la SIB estiman que, a diciembre del 2014, del total de los depositos
de personas individuales en el pais, 45.77% se concentraron en el &rea metropolitana,
en relacion con el 45.37% del 2013.

En el area metropolitana se calcula una mayor penetracion de bancos que en el interior.

Pero aun queda un 50% por bancarizar en el pais, y en especial en depositos monetarios.

La modernizacién del sistema bancario nacional ha permitido que mas guatemaltecos
puedan realizar transacciones bancarias de forma eficiente y segura. La tecnologia
impulsa las transacciones financieras en el pais, porque agiliza los movimientos
bancarios. La poblacion debe confiar en el sistema financiero nacional mediante una
supervision con las mejores practicas internacionales y la administracion eficiente de

los riesgos bajo el cumplimiento de las obligaciones de forma oportuna.

o El Salvador

El Salvador persigue una economia ineficiente sin embargo a partir del 2011 fue
creciendo lentamente debido a un plan anticrisis de $600 millones como medida de
mitigacion a los efectos que se estaban desencadenando.

Su PIB Per cépita en 2011 fue de $3.699 hasta llegar en el 2013 a $3.826 lo que refleja

que el pais intenta recuperarse de la crisis en la que se vio envuelto en el 2008, la cual



fue a nivel mundial como consecuencia las remesas y exportaciones del pais se
redujeron, la volatilidad de los precios fue otro efecto de la crisis financiera global.

La tasa de desempleo se mantiene del 2011 al 2012 en 6.9 puntos porcentuales, tiene
una tasa de pobreza alta aungue en los ultimos afios ha disminuido.

La inflacion ha sido variable hasta el 2013, teniendo un 0.2% lo que es beneficioso para
este pais ya que puede controlar la volatilidad de los precios. El tipo de cambio de este
pais se ha mantenido estable en 8.75 colones por dolar desde 2010 hasta el 2013.

Su balanza comercial es desfavorable ya que la diferencia entre exportaciones e
importaciones es casi la mitad, las importaciones terminaron con un porcentaje del 46%
para el 2013 y sus exportaciones con 24% para el mismo afio, teniendo como resultado

un déficit.

Este pais implement6 nuevas politicas en el 2011 como el “Programa de sustitucion de
cocinas rurales Turbo cocinas” debido a los problemas causados por la deforestacion, el
objetivo de este proyecto es reducir el consumo de lefia y deforestacion, este proyecto
consiste en cambiar los fogones tradicionales por “turbo cocinas” que funcionan a base
de pedazos de madera los cuales pueden ser adquiridos desde el suelo, omitiendo de esta
manera la utilizacion de la biomasa (arboles) enfocandose mas en el area rural en donde

se genera con mayor frecuencia este problema.

El presidente (Sanchez S. , 2015) puntualiz6 que su gobierno extendera la entrega del
subsidio al gas al 100% de las familias que habitan en la zona rural del pais.

El subsidio va a las personas que mas lo necesitan y este se extendera en un 100% a las

familias del area rural.

A nivel nacional el gobierno beneficia a 1 millon 233 mil familias con la entrega del

subsidio al gas propano, de los cuales el 74% corresponde al area urbana.

Actualmente 470 mil familias de la zona rural reciben el subsidio y lo llevaran a mas de
540 mil familias, se cubrira el 100% de las familias en la parte rural. Se esta realizando

un ajuste para garantizar el subsidio a las personas mas necesitadas.



El precio en el mercado del tambo de gas de 25 libras, registrado a la fecha, es de $8.97
y el gobierno subsidia su compra a las familias con un monto de $4.07.

Durante los programa Gobernando con la Gente y Festival para el Buen Vivir el
Ministerio de Economia entregd alrededor de 500 Tarjetas Solidarias que permite a las

familias hacer efectivo el subsidio.

o Bolivia

Tabla 23: Matriz de Procesamiento de Factores Macroeconomicos de Bolivia

Factores Macroeconomicos Descripcion

Econdmico e PIB Per cépita con tendencia a la alza,
conun $ 2,868 en el 2013.

e Tasa de inflacibn con reducciones
representativas, quedando con un 6% en
el 2013.

e La tasa de desempleo permanece
constante con un 3,2% en el 2011 y 2012.

e La balanza comercial representa
superavit en el 2013.

e Se necesitan 6,91 bolivares por un délar
en el 2013.

Politico e Nuevas politicas implantadas en el 2014
por el gobierno para la coccién de
alimentos.

e Reemplazo de ollas de aluminio por ollas
de barro debido a las particulas que se
desprenden con el paso de los afios.

e Se da la eliminaciébn de barreras




arancelarias por pertenecer Ecuador y
Bolivia a la CAN.

Sociocultural

Un gran porcentaje de la zona urbana y
rural utilizan ollas de aluminio para la
coccion de alimentos.

Las personas del area rural utilizan lefia
para cocinar los alimentos.

Més del 50% de las personas del area
urbana utilizan gas para la coccion de

alimentos.

Tecnologico

Los procesos para la elaboracion de ollas
de aluminio son realizados de manera
artesanal como la fundicion del aluminio,
repujado, pulido y remachado hasta

llegar al producto final.

Elaboracion: Las Autoras
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o Honduras

Tabla 24: Matriz de Procesamiento de Factores Macroecondmicos de Honduras

Factores Macroeconomicos

Descripcion

Econdmico

PIB Per cépita con tendencia a la
baja, con un $ 2,291en el 2013.
Tasa de inflacion con reducciones
representativas, quedando con un
1.7% en el 2013.

La tasa de desempleo permanece
constante con un 4,8% desde el
2010 al 2012.

La balanza comercial permanece
con un déficit hasta el 2013.

Se necesitan 19.5 lempiras por un
dolar en el 2013.

Politico

Remplazo de lefia por la
implementacién de estufas
mejoradas a ejecutarse desde el
2014 al 2019.

Nuevas politicas para la coccion de
alimentos en el afio 2014 por alta
deforestacién en el area urbana y
rural.

No existe un acuerdo de
complementacion econémica el
cual no permite la eliminacion de

barreras arancelarias.

Sociocultural

Més de la mitad de la poblacién de
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honduras utilizan ollas de aluminio
para la coccion de alimentos
incluyendo el sector industrial
como restaurantes.

Las personas que viven en el area
rural utilizan lefia para cocinar los
alimentos, mientras que en el area
urbana un alto porcentaje utiliza

gas.

Tecnologico

El sector de metalmecanica cuenta
con una matriz  productiva
ineficiente por lo que no abastece a
todo el pais, siendo su mayor
desventaja contar con empresas

artesanales y no industriales.

Elaboracién: Las Autoras
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o Guatemala

Tabla 25:Matriz de Procesamiento de Factores Macroecondmicos de Guatemala

Factores Macroeconémicos

Descripcion

Econdmico

e Relativamente estable el crecimiento
en su economia.

e Aumento en sus exportaciones en el
periodo 2010-2011 con lo que amortigud
este desfase en su economia debido a los
desastres naturales.

e PIB Per capita ha sido creciente

e Tasa de desempleo ha tenido un
crecimiento lento

e Una de las economias mas
sobresalientes de Centroamérica no
obstante se ubica entre los que tienen
mayor desigualdad econémica.

e La tasa de inflacion para el 2013 fue
de 3.3%

e El tipo de cambio para el 2013 es de

7.86 quetzales por cada ddlar.

Politico

e EIl gobierno de Guatemala implementd
una ‘“Nueva Politica Energética 2013 -
20277 que consiste en elaborar estufas
para realizar la coccion de alimentos a
base de gas, biomasa (lefia), eléctricas.

e Esta politica iba con direccionada
especificamente a las areas rurales debido
a que son las més perjudicadas.

e Existe un acuerdo parcial de
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complementacion econdmica
(AAP.A25TM N°42) entre Guatemala —
Ecuador.

e La ventaja es que permite la
eliminacion de barreras arancelarias y no
arancelarias al momento de establecer

relaciones comerciales.

Sociocultural

e El predominio de indigenas y colonos
espafioles se puede observar por toda
Guatemala.

e Suidioma oficial es el espafiol.

e El gobierno controla varias escuelas
y colegios, dando los instrumentos
necesarios haciendo mas accesible para la
poblacién de bajo poder adquisitivo

e Tienen un sin nimero de religiones
no obstante existe el catolicismo como la
religibn de mayor importancia en este
lugar sin dejar de lado la religion
proveniente de los indigenas.

e Guatemala cuenta con 22
departamentos y cada uno tiene
gastronomia diferente.

e Metodologias cambiantes en el
proceso de la coccion de los alimentos.

e Por la ejecucién del proyecto de
nuevas  estufas para evitar la
contaminacion ambiental se proyecta una
demanda futura de hasta 2.8 millones de
estufas en el 2030 (400 000 estufas al




afio) para lograr el acceso para todos.

e El medio para cocinar los alimentos
en estas nuevas estufas son ollas de
aluminio lo que nos da indicios que este
proyecto favorecera en la demanda de las
ollas de INDALUM.

Tecnologico

e Es comdn la adquisicion de cocinas a
gas o eléctricas.

e Los paises en vias de desarrollo usan
un 85% de la energia para la coccién de
los alimentos.

e Cerca de 1.500 millones de personas
no disponen del combustible necesario
para calentar los alimentos o pasteurizar
el agua.

e Las cocinas solares serian una buena
alternativa para la mitigacion de la
contaminacion  sin  embargo  esta
herramienta no sera implementada en el
pais ya que esto significaria un retroceso

tecnoldgico.

Elaboracién: Las Autoras
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o El Salvador

Tabla 26:Matriz de Procesamiento de Factores Macroecondmicos de El Salvador

Factores Macroeconomicos

Descripcion

Econdmico

e A partir del 2011 la economia de El
Salvador fue creciendo a ritmo lento
debido a un plan anticrisis de $600
millones como medida de mitigacion.

e Las remesas y exportaciones del pais,
decrecieron.

e La volatilidad de los precios fue otro
efecto de la crisis financiera global.

e La tasa de desempleo se mantiene
del 2011 al 2012 en 6.9 puntos
porcentuales.

e La tasa de pobreza es alta aunque en
los ultimos afios ha disminuido

e La inflacion en el 2013 fue de 0.2%
teniendo controlado la volatilidad de los
precios

e El tipo de cambio de este pais se ha
mantenido en 8.75 colones por dolar
desde 2010 hasta el 2013.

Politico

e EI gobierno de EI  Salvador
implementd en el 2011 un “Programa de
sustitucion de cocinas rurales Turbo
cocinas” debido a los problemas
causados por la deforestacion

e El proyecto tiene como objetivo

disminuir el consumo de lefia vy

103



deforestacion; consiste en cambiar los
fogones tradicionales por “turbo cocinas”
e El enfoque de este proyecto es al area
rural en donde se genera con mayor
frecuencia este problema.

e No existe un acuerdo comercial entre

El Salvador — Ecuador.

Sociocultural

e Tiene mezcla de culturas, la religion
catélica es uno de los factores
preponderantes en la cultura del pais

e Las artesanias, pintura en ceramica y
textil, trabajos en barro, tallado en
Madera, tejidos, entre otros son los que
expresan las costumbres de este lugar.

e La cultura de la comida es variada
usando como base el maiz en muchos de
sus platos

e Con el desarrollo del proyecto de
Turbo cocina eficiente se espera hacer uso
eficiente la lefla ya que estas cocinas
permiten una coccion de los alimentos
mas rapida con menos cantidad lo que
ayudara a disminuir el nivel de tala de
arboles del mencionado pais.

e La estructura de las cocinas estd
elaborada en acero inoxidable y los
articulos que se necesitan la cocinar los

alimentos son ollas de aluminio.

Tecnologico

e En los afios 50 y 60 se aplicd un
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modelo de  gestidn sobre la
Industrializacion el cual se basa en
disminuir la  dependencia externa,
incentivando la inversién en el mismo
pais.

e La metalmecanica en 1995 aport6 el
4.5% del valor agregado bruto nacional.

e La metalmecanica dentro de este pais
constituye uno de las industrias de mayor
importancia.

e Los productos de mayor peso son
molinos manuales, maquinas de afeitar no
eléctricas, machetes, ollas de presion,

ollas de aluminio, etc.

Elaboracion: Las Autoras

. Anadlisis de Datos

- Los distribuidores estdn dispuestos a relacionarse comercialmente con

INDALUM.

- Las caracteristicas expuestas acerca de la comercializacion son consideradas

como Optimas para el desarrollo de su negocio.

- Los distribuidores consideran a la variedad de producto como un aspecto clave

para lograr un incremento en sus ventas.

- EI PIB Per cépita de los paises analizados esta por debajo a nuestro pais.

- Existe un mayor nimero de personas con poder adquisitivo bajo que con poder

adquisitivo alto.

- Las importaciones superan las exportaciones de los paises investigados.

- Entre Ecuador y los cuatro paises existen tradiciones y costumbres similares.

- No existen restricciones a las ollas de aluminio en los paises objeto de estudio.
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- Los cuatro paises cuentan con una matriz productiva ineficiente en el sector de

metalmecanica.

- La gran mayoria de personas en estos paises utilizan para la coccién de alimentos

el gas licuado.

° Presentacion de Datos

Para desarrollar la matriz PNI consideramos la informacion obtenida a través de las

Ilamadas telefonicas a los clientes potenciales ya que hasta el momento no se tuvo los

resultados de las encuestas.

llustracion 5 : Matriz PNI

Positivo

Negativo

Interesante

e Esttn  abiertos a
negociaciones
internacionales ya que
aceptaron el envio de un

correo electrénico con un

catdlogo  digital  en
conjunto con una
encuesta.

e Estdn dispuestos a
analizar la alternativa
segun el precio que

ofrezca la empresa.

e Ecuador tiene acuerdos
comerciales con Bolivia y
Guatemala.

e Exigen a sus
proveedores caracteristicas
especificas de calidad en
los productos.

e Tienen negociacion con
paises cercanos a ellos lo
que podria limitar la
comercializacion
internacional.

e No existen acuerdos
comerciales con Honduras

y El Salvador.

e Cuentan con variedad de
marcas en su portafolio de
productos.

e Dentro de su portafolio
de productos no cuentan
con articulos de aluminio
por

lo que se podria

ingresar  al mercado
internacional.

¢ Implementacion de
nuevos proyectos para la
coccion de alimentos en
los que intervienen las

ollas de aluminio.

Elaboracioén: Las autoras
Fuente: Las autoras
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2.4.2. Desarrollo de Matrices
e PEST

llustracién 6 : Matriz PEST

POLITICO

Nuevas politicas para la coccion de
alimentos.

Ecuador tiene una zona de libre
comercio con Bolivia y un Acuerdo
Parcial de  Complementacion
Econdmica con Guatemala
Ecuador no tiene  acuerdos
comerciales con Honduras y El
Salvador.

Implementacion de proyectos para
alimentos

la coccién de que

perjudicarian la adquisicion de

ollas de aluminio.

ECONOMICO

Acertada  ubicacion del talento
humano en el desempefio de sus
actividades.

Precios competitivos de acuerdo al
segmento medio bajo y bajo.
Incentivos que motivan a la compra
de sus productos.

Bolivia, Honduras, Guatemala y El
Salvador producen artesanalmente
las ollas de aluminio lo cual no les
permite cubrir toda la demanda del
mercado.

Lograr ingresar a los cuatro paises
a través de la asociacién con
distribuidores clave.
Indicadores econdémicos de los

cuatro paises con tendencias
similares a las de Ecuador.
Posibilidad de

econdmica a nivel mundial.

una  recesion

SOCIAL

Diversidad en las formas de pago
por las nuevas tendencias que se
maneja a nivel nacional.

Los cuatro paises objetos de la

investigacién tienen caracteristicas

TECNOLOGICO

Indalum elabora sus productos con
aluminio virgen (materia prima).

Posee un alto nivel de capacidad de
respuesta frente al volumen de

unidades requeridas.
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similares en cuanto a la coccion de e Adquisicion de abrillantadora

los alimentos. automética para dar un mejor
- Condiciones socioecondmicas acabado a los productos.
similares a las de Ecuador. e Implementacion de bandas

transportadoras para la disminucion
de tiempos en el éarea de
produccion.

e Adquisicion de nuevas matrices
para la produccion de las ollas de
induccion.

e Cuentan con las normas INEN
2361 para ollas normales y 2861
para ollas de induccion y las
normas ISO Colombianas.

e Tecnologias similares de los
productos de Indalum con los

paises a comercializar.

Elaboracion: Las Autoras
Fuente: (Marquez, Empresa y Clientes Potenciales del Exterior, 2014)
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e FODA

llustraciéon 7 : Matriz FODA

FORTALEZAS

Cuenta con garantia en sus
productos al ser elaborados con
aluminio virgen.

Posee un alto nivel de capacidad en

la planta.

Tienen buena estructura
organizacional.

Manejan precios bajos.

Realizan incentivos para sus
clientes.

Innovacion en sus productos.
Manejan distintas formas de pago a
clientes mayoristas.
Implementacion de nueva
maquinaria que permite la mejora
continua en los tiempos de
produccion.
Adaptaciéon a la situacion del
entorno.

Experiencia en los procesos en la
elaboracion de los productos.
Cuidado permanente por la salud
de los empleados de la empresa.
Cuenta con la norma INEN vy la

ISO Colombianas.

DEBILIDADES

No tiene buena infraestructura en el
area de produccion.

Mala organizacion en el proceso de
almacenamiento de las ollas No. 14
ala No.24.
Recursos econémicos para
implementar nuevos proyectos son
limitados.

Falta de motivacion en el area de
produccion.

Inadecuado control de riesgo en el
area de produccion.

Mal manejo de los tiempos que se
requiere para cambiar las matrices
de la maquinaria.

Dependencia de materia prima
importada.

No

internacionales 1SO.

cuentan con normas

Falta de seguimiento en la

experiencia de compra.

OPORTUNIDADES

Posibilidad de distribuir los

AMENAZAS

Existen competidores con
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articulos de Indalum en los
mercados de Bolivia, Honduras,
Guatemala y El Salvador al no
existir una adecuada productividad
nacional en el sector de
metalmecanica.

Similares caracteristicas en la
coccidn de alimentos.

Asociaciones claves con los
distribuidores de Bolivia,
Honduras, Guatemala y El
Salvador.
Aprovechar las condiciones
socioeconémicas (pobreza) en las
que Bolivia, Honduras, Guatemala
y El Salvador se desenvuelven.
Diminucién de costos al precio de
venta de los articulos de Indalum al
existir una zona de libre comercio
con Bolivia y un Acuerdo Parcial
de Complementacion Econdmica
en el caso de Guatemala.
Tendencias histéricas a la alza del
PIB per capita de Bolivia,

Guatemala y EIl Salvador.

productos de similares
caracteristicas a los de Indalum.
Desarrollo de nuevos proyectos de
alimentacion que perjudicaria el
consumo de los articulos de
aluminio pudiendo ser remplazadas
por las ollas de barro en Bolivia,
Honduras, Guatemala y El
Salvador.

Posible recesion econémica a nivel
mundial, segun (Warns, 2014).
Aumento del precio de venta en los
articulos de aluminio al no existir
acuerdos comerciales que permitan
la eliminacion de aranceles en el

caso de Honduras y El Salvador.

Elaboracion: Las Autoras
Fuente: (Marquez, Empresa y Clientes Potenciales del Exterior, 2014)




e EFE-EFI
o EFI

Tabla 27 : Matriz EFI

Factores Internos Peso Calificacion Valor
Ponderado

F1. | Cuenta con garantia en sus productos al 0.07 4 0.28
ser elaborados con aluminio virgen.

F2. | Posee un alto nivel de capacidad en la 0.07 3 0.21
planta.

F3. | Tienen buena estructura organizacional. 0.02 3 0.06

F4. | Manejan precios bajos. 0.10 4 0.40

F5. | Realizan incentivos para sus clientes. 0.05 3 0.15

F6. | Innovacion en sus productos. 0.05 4 0.20

F7. | Manejan distintas formas de pago a 0.02 3 0.06
clientes mayoristas.

F8. | Implementacion de nueva maquinaria que 0.05 3 0.15
permite la mejora continua en los tiempos
de produccion.

F9. | Adaptacion a la situacién del entorno. 0.04 3 0.12

F10. | Experiencia en los procesos en la 0.04 3 0.12
elaboracion de los productos.

F11. | Cuidado permanente por la salud de los 0.02 3 0.06
empleados de la empresa.

F12. | Cuenta con la norma INEN y la ISO 0.05 4 0.20
Colombianas.

D1. | No tiene buena infraestructura en el area 0.04 2 0.08
de produccion.

D2. | Mala organizacion en el proceso de 0.04 1 0.04

almacenamiento de las ollas No. 14 a la
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No.24.

D3. | Recursos econdémicos para implementar 0.06 2 0.12
nuevos proyectos son limitados.

D4. | Falta de motivacion en el éarea de 0.04 2 0.08
produccion.

D5. | Inadecuado control de riesgo en el area 0.04 2 0.08
de produccion.

D6. | Mal manejo de los tiempos que se 0.04 2 0.08
requiere para cambiar las matrices de la
maquinaria.

D7. | Dependencia de materia prima importada. 0.07 1 0.07

D8. | No cuentan con normas internacionales 0.05 1 0.05
I1SO.

D9. | Falta de seguimiento en la experiencia de 0.04 2 0.08
compra.

TOTAL 1 2.69

Elaboracion: Las Autoras
Fuente: (Marquez, Empresa y Clientes Potenciales del Exterior, 2014)
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o EFE

Tabla 28 : Matriz EFE

Factores Externos

Peso

Calificacién

Valor

Ponderado

O1.

Posibilidad de distribuir los articulos de
Indalum en los mercados de Bolivia,
Honduras, Guatemala y El Salvador al no
existir una adecuada productividad

nacional en el sector de metalmecanica.

0.14

0.56

02.

Similares caracteristicas en la coccion de

alimentos.

0.10

0.20

O3.

Asociaciones claves con los
distribuidores de Bolivia, Honduras,

Guatemala y El Salvador.

0.16

0.64

O4.

Aprovechar las condiciones
socioecondémicas (pobreza) en las que
Bolivia, Honduras, Guatemala y El

Salvador se desenvuelven.

0.08

0.08

05.

Diminucién de costos al precio de venta
de los articulos de Indalum al existir una
zona de libre comercio con Bolivia y un
Acuerdo Parcial de Complementacién

Econdmica en el caso de Guatemala.

0.10

0.40

O6.

Tendencias histéricas a la alza del PIB
per cépita de Bolivia, Guatemala y El
Salvador.

0.06

0.12

Al

Existen competidores con productos de
similares caracteristicas a los de Indalum.

0.10

0.30

A2.

Desarrollo de nuevos proyectos de

0.08

0.16
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alimentacion que perjudicaria el consumo
de los articulos de aluminio pudiendo ser
remplazadas por las ollas de barro en

Bolivia, Honduras, Guatemala y El

Salvador.
A3. | Posible recesion econémica a nivel 0.06 0.12
mundial, segun (Warns, 2014).
A4. | Aumento del precio de venta en los 0.12 0.36
articulos de aluminio al no existir
acuerdos comerciales que permitan la
eliminacion de aranceles en el caso de
Honduras y El Salvador.
TOTAL 1 2.94

Elaboracién: Las Autoras

Fuente: (Marquez, Empresa y Clientes Potenciales del Exterior, 2014)
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2.5. Sistema de Logistica
2.5.1. Transporte - Medios de acceso
e Bolivia

o Via Aérea

Bolivia dispone de tres aeropuertos internacionales para la comercializacion de

productos lo cuales son:

- El Aeropuerto Internacional EI Alto esta situado a 14 kilémetros de la ciudad de
El Alto — La Paz, a una altura de 4.061 msnm, es apreciado como uno de los
aeropuertos més altos en el mundo, los vuelos de mayor rotacion son a ciudades
de Sudameérica.

- El Aeropuerto Internacional Jorge Wilstermann esta situado a 3 km de la ciudad
de Cochabamba con una altura de 2,548 msnm, es considerado como uno de los
aeropuertos mas modernos e importantes en este pais.

- El Aeropuerto Internacional Viru Viru estd ubicado en el municipio de Warnes a
17 km de Santa Cruz, es considerado como el aeropuerto mas importante y
grande en Bolivia, viajan mas de 1.12 millones de pasajeros a ciudades de

América del Sur, Panama, Republica Dominicana, Miami y Europa.

o Via Maritima
Los transportes de via maritima con los que cuenta Bolivia son los siguientes:
- Puerto de Antofagasta.

Esta situado en la Ciudad de Antofagasta a 1.131 de la ciudad La Paz - Bolivia, cuenta
con dos Terminales y seis lugares de Atraque efectivo. Dispone de cuatro almacenes

cerrados con un total de 28.000 m2, patios de almacenamiento de 292.00 m2.



- Puertode llo

Esté situado en la region Moquegua — Pert a 467 km de la ciudad La Paz — Bolivia,
dispone de un muelle de atraque directo para naves de alto bordo, con capacidad de
hasta 35.000 DWT, almacenamiento abierto de 38.360 m2, zona cerrada de 8.540 m2, y
un almaceén cerrado de 1.634 m2, cuenta con tiempo libre de almacenamiento de acuerdo

a tarifas de empresas nacionales de puertos del Per por 365 dias.

- Puerto de Matarani

Esta ubicado en el sur del litoral peruano a 521 km de la ciudad La Paz — Bolivia,
dispone de cinco almacenes con un total de 15.525m2, lugares de almacenamiento de
35.129m2.

- Puerto Villeta

Esta situado en el distrito del Departamento Central, a 35 km del sur de la ciudad de
Asuncion - Paraguay, cuenta con la recepcién, almacenamiento y expedicion de carga
desde y hacia Bolivia con una distancia de 521 km, depésito cerrado con una capacidad

de 20.000m3 (100x30), dispone de energia para embarcaciones.

- Puerto de Rosario

Tiene paso desde el Oceano Atlantico, esta ubicado en la Ciudad de Rosario - Argentina,
a través de este tipo de transporte se unen centros urbanos e industriales como Chile,

Bolivia, Paraguay, Brasil y Uruguay.



- El puerto de Arica

Esta situado en Chile a 510 km de La Paz — Bolivia, cuenta con cinco atraques y 270.028
m2 de bodega y otras dependencias para cruceros internacionales, ademas dispone de
almacenamiento cerrado de 177.375 mts2 y 28.248mt2, de estas areas se destina 1.972
mt2 para mercancia boliviana con lapsos libres de almacenamiento por 365 dias para

importacion y 60 dias para exportacion, con excepcion de carga peligrosa.

o Via Ferroviaria

La red ferroviaria en Bolivia estd conformada por una occidental la Andina S.A y una

oriental Oriental S.A.

- Ferroviaria Andina

Esta red empieza desde el tramo hasta Uyuni y Villazon en la frontera con Argentina y
hasta Antofagasta; cuenta con servicio de carga en vagon completo, transporte terrestre,

almacenaje de carga internacional.

- Ferroviaria Oriental S.A

Esta red empieza desde el tramo hasta Santa Cruz y Puerto Suarez, dispone de 1.244 Km
de via férrea, abarca un 30% de la poblacion boliviana, 43% del Producto Interno Bruto,

37% de la produccion agroindustrial y un 40% de la actividad comercial.



e Honduras

o Via Aérea

Para poder comercializar también se puede utilizar los aeropuertos ya que Honduras

tiene 4 aeropuertos internacionales.

- Aeropuerto Internacional EIl Toncontin en Tegucigalpa.

Se localiza a 6 Km de la capital es uno de los aeropuertos mas peligrosos del mundo.

- Aeropuerto Internacional Ramén Villeda Morales

Denominado como Aeropuerto de San Pedro de Sula y Aeropuerto Internacional “La
Mesa”, esta ubicado a 20 Km de la ciudad industrializada de Sula encontrandose este

entre los aeropuertos mas importantes de Honduras.

- El Aeropuerto Internacional Goloson

Esta localizado a 10 Km al Sur- Oeste de la Ceiba, cuenta con 3,900 metros cuadrados y

tiene un promedio de 90 operaciones diarias.

- Aeropuerto Internacional Juan Manuel Galvez

Ubicado a 3 km de Roatén en el Caribe hondurefio, con 2,240 metros de pista.



o Via Maritima
Honduras tiene los siguientes puertos:

- Puerto Cortés

- LaCeiba

- Puerto Castilla (Trujillo)
- San Lorenzo

- Tela

- Roatan

Los puertos mas importantes en Honduras son: Puerto Cortés, Puerto Castilla (Atlantico)
y San Lorenzo (Pacifico), a continuacion detallaremos las caracteristicas mas

importantes de estos puertos.

- Puerto Cortés

Tiene instalaciones portuarias modernas; se ubica en Punta Caballos al Noreste de la

Bahia de Cortés sobre la Costa Atlantica Hondurefia.

Tiene seis muelles con una longitud total de 1,157.03 m. de atracaderos; cuenta con
almacenamientos cerrados las cuales se basan en dos bodegas que cuentan con una
superficie de 18,000 metros cuadrados, las de almacenamiento abiertas para todo tipo de

mercaderia con 296,000 metros cuadrados.

- Puerto de Castilla

Esta situado en bahia de Trujillo en la Costa Atlantica; en el muelle se puede atracar un
buque grande o dos medianos. Su disponibilidad en cuanto a tanques de almacenamiento
es de 6, también cuenta con dos bodegas con laterales abiertos.

Su muelle tiene 225 metros por 38 de ancho y profundidades de mas de 30 metros.



- Puerto San Lorenzo

Se encuentra localizado en la Costa Sur del pais (Océano Pacifico) en el Golfo de
Fonseca en la Bahia llamada Boca de Edecéan, mediante este entran y salen mercaderias
como frutas, combustibles, productos agricolas entre otros, es el Puerto estratégico para
el intercambio de mercaderias por medio maritimo con Guayaquil debido a que se

encuentra sobre el Océano Pacifico, el tiempo de transito es de 15 dias.

o Via Ferroviaria

Honduras cuenta con 600 km de via férrea como conexion en Centroamérica con el

océano Pacifico y el océano Atlantico con extension de 600 km de via.

e Guatemala

o Via Aérea

Guatemala cuenta con 2 aeropuertos internacionales:

- Aeropuerto Internacional La Aurora

Situado a quince minutos del centro de la ciudad capital.

- Aeropuerto Mundo Maya
Situado en Santa Elena, Petén, en el norte del pais.

El Aeropuerto Mundo Maya se ha convertido en una razon para la ampliacion, debido al

aumento de la actividad del sector privado en dicha zona.



El pais también tiene 5 aeropuertos regionales ubicados en Puerto Barrios, lzabal

(nororiente):

- Coban, Alta Verapaz (centro-norte)
- Puerto de San José

- Escuintla (sur)

- Retalhuleu (occidente)

- Poptun, Petén (norte).

El total de lineas aéreas son 14, los vuelos internacionales con Guatemala de forma
regular son las centroamericanas, Taca y Copa; también operan lineas aéreas mexicanas,
algunas sudamericanas Yy casi todas las norteamericanas. Otras lineas aéreas como Iberia,
KIm, Lufthansa, o Alithalia tienen oficinas abiertas en Guatemala para facilitar las

conexiones internacionales con sus vuelos desde Miami.

Las principales lineas aéreas de carga que operan en el Aeropuerto La Aurora son: Lan
Cargo, Copa Cargo, Mas air Ati air, Arrow air, Fedex, Dhl y Ups.

- Aeropuerto Internacional de La Aurora

El aeropuerto internacional de Guatemala, es conocido como aeropuerto La Aurora,
sirve para todo el pais. Actualmente se encuentra en etapa de expansion y
modernizacion, recibiendo vuelos de los principales puntos de Estados Unidos, México
y Centroamérica, entre otros destinos; se proyecta ampliar sus destinos a Sudamérica,

Europa y Asia. Mas de 2 millones de pasajeros lo transitan anualmente

El Aeropuerto Internacional de La Aurora es el tnico de carga, la carga se distribuye via

terrestre por todo el pais.



o Via Maritima
Guatemala tiene cinco puertos maritimos los cuales son:

- Puerto de Santo Tomas de Castilla del lado caribefio del Atlantico — Litoral
Atléantico

- Puerto Barrios - Litoral Atlantico

- San José - Océano Pacifico.

- Puerto Quetzal - Océano Pacifico.

- Champerico - Océano Pacifico.

Siendo los puertos mas importantes Puerto Santo Toméas y Puerto Quetzal; existen
mas de 30 compafiias que ofrecen estos servicios las cuales conectan a los principales
puertos del mundo. La infraestructura de los puertos estd apta para atender buques
convencionales, porta contenedores, Roll on - Roll off, entre otros; debido a la cercania
con los puertos més importantes de todo el mundo los costos de transporte son
competitivos, las tarifas que tienen dependen del volumen y frecuencia de carga.

Para tener una vision mas clara de las condiciones de cada Puerto se detallard las

caracteristicas de los dos Puertos principales.

- Puerto de Santo Tomas de Castilla

Se encuentra en la Bahia de Amatique en el Golfo de Honduras, tiene una distancia de
295 Km. de la Ciudad Capital. EI muelle es de tipo marginal y tiene facilidades para
manejo de portacontenedores, furgones, carga general, graneles liquidos, graneles
solidos, tanques, entre otros, las instalaciones de atraque estan conformadas por un
muelle marginal de 914 metros y formado por 6 sitios de atraque de 152 metros cada

uno con un ancho en su plataforma de 30 metros.

Los sitios de atraque son multiproposito, sin embargo algunos de ellos se orientan a
cierto tipo de buques. Por ejemplo el sitio de atraque No. 3 esta dirigido la atencion de
buques roll-on roll-off, el atraque No. 6 tiene instalaciones para la descarga de graneles



liquidos. Los buques de pasajeros son atendidos en los sitios de atraque 1 y 2, donde
también se recibe el carbdn a granel. El calado en el canal de acceso y en la darsena de

operaciones es de 11 metros a su costado el calado se reduce a 9.50 metros.

- Puerto Quetzal

Est4 ubicado a 100 km de la capital estratégica, esta ubicacion geogréfica le permite
brindar servicios principalmente, a la Cuenca del Pacifico y Costa Oeste del Continente
Americano, y por su cercania con el Canal de Panam4, se conecta con el resto del

mundo.

Cuenta con infraestructura moderna, maquinaria, equipo e instalaciones especializadas,
para ofrecer servicios portuarios completos, competitivos costos de operacion, extensa

area para desarrollo comercial e industrial y acceso a la riqueza turistica del pais.

La profundidad va desde 12 hasta 16 metros (bajo cero hidrogréafico), del acceso a 625
metros de la playa, tiene 6 muelles y presta servicios para carga general solida y liquida,
carbén y gas. EI nimero de contenedores en importaciones es 987,000 y 1.037,000

contenedores de exportacion.

o Via Ferroviaria

Guatemala tiene 886 kilometros en lineas férreas y conectan la capital del pais con los
puertos del Pacifico, del Atlantico con Ciudad Tecun Uman en la frontera con México;
también cuenta con una amplia oferta de transporte de carga y de pasajeros que llega a

todos los departamentos.



e El Salvador

o Via Aérea

La via aérea que se dispone en este pais para comercializar las mercancias es el
Aeropuerto Internacional de El Salvador conocido también como Aeropuerto
Internacional de Comalapa el cual esta situado a 50 km de capital de San Salvador, es
uno de los méas modernos a nivel de Centroamérica con vuelos desde Estados Unidos,

Canada, Centroamérica, Caribe y Europa.

o Via Maritima

Las vias maritimas por las cuales se pueden comercializar mercaderia a Honduras son

tres:

- Puerto de Acajutla

En Sonsonate a 103 Km de la capital, en este Puerto se manejan millones de toneladas

de mercaderia al afio.

- Puerto de la Libertad

Esté ubicado en Libertad tiene una altura sobre el mar de 4 metros a una distancia de 32

Km de la ciudad capital.

- Puerto El Triunfo

Esta ubicado en Usulutan a 110 Km de San Salvador, tiene una altura sobre el mar de 4

metros.



- Puerto de Cutuco

Localizado en el Golfo de Fonseca, en la actualidad este puerto esta preparado para

recibir cantidades relevantes de mercaderia.

o Via Ferroviaria

La red ferroviaria por la que se pueden comercializar las mercancias se conforma de la

siguiente manera:

- Parte del puerto de Cutuco hasta San Salvador con 251 Km.
- Parte de Metapéan al norte hasta San Salvador con 140 Km.

- Parte del puerto de Acajutla hasta San Salvador con 110 Km.

2.5.2. INCOTERMS

Los INCOTERMS estas conformados por 11 (once)®, lo cuales nombraremos a
continuacion mediante un cuadro que resuma caracteristicas centrales de cada uno, vale

recalcar que los vendedores Ecuatorianos usan como término de negociacion el FOB.

- Grupo “E”: EXW

- Grupo “F”: FCA — FAS -FOB

- Grupo “C”: CFR - CIF - CPT- CIP
- Grupo “D”: DAT- DAP- DDP

& Ver Anexo 7



2.5.3. Distribucién

e Bolivia

El mercado boliviano abarca distintos modelos de oferta desde grandes importadores
hasta vendedores informales, existe una deficiencia en los canales de distribucion a nivel
de productividad nacional debido a que entra un mayor nimero de mercancia de la que
sale, por lo que este sector esta compuesto por distribuidores (importadores) que se
encargan de repartir a los mayoristas tales como supermercados, restaurantes, mercados,
instituciones y que estos a su vez venden al consumidor final o a pequefias tiendas y

comerciales populares (mercados).

Estas negociaciones se realizan a través de un representante el cual es un agente de
aduana o bien por exportacion directa a los importadores es decir los distribuidores,
todos los movimientos de actividades comerciales se deberan notificar al registro de

comercio.

Ademas los productos son comercializados por franquicias estas con el objetivo de
posicionar las marcas a distribuirse en dicho punto de venta e incrementar la rentabilidad

por el producto vendido.

e Honduras

La distribucion en Honduras se da de diferentes maneras sin embargo las mas utilizada
es la de contactar un agente distribuidor quien se haga cargo de la mercaderia una vez
que esta se encuentre en el pais. Otras maneras que sobresalen son las siguientes: venta
directa a los clientes industriales, ventas a través de un importador o distribuidor y

ventas por medio de representante del fabricante.



e Guatemala

Maés o menos la mitad de las marcas que comercializan con el mercado guatemalteco lo
hacen mediante un agente o de un distribuidor guatemalteco; el resto de las empresas
vende directamente a los compradores del éste pais. Requerir de un gran porcentaje de
atencion al cliente antes de la venta, y mas servicio y soporte luego de la venta significa

que existe la necesidad de tener un agente o un distribuidor en Guatemala.

Las importadoras mas grandes llevan a cabo las siguientes formas de distribuir sus

productos en el mercado de Guatemala:

- Comercializacion a través de una red propia de distribucion: puntos de venta en
las principales ciudades del pais.

- Comercializacién a través de distribuidores independientes a la empresa
importadora ubicada en las principales zonas del pais.

- La venta directa es la que se da mediante los vendedores de la empresa
importadora al cliente final, es la que se da en la mayoria de empresas

importadoras.

e FEl Salvador

En El Salvador la mayor parte de los productos que se consumen son importados por
distribuidoras con gran participacion en el mercado, las cuales a su vez reparten a los

minoristas para que estos se encarguen de vender al consumidor final.
Ademas se puede considerar mas opciones como:

- Agentes/Distribuidores

- Franquicias

- Comercializacion Directa
- Licenciamiento

- Factores de Venta / Técnicas.



2.5.4. Embarque

Para el detalle del embarque en las vias de transporte se ha analizado que las Unicas rutas
accesibles desde Ecuador son la via aérea y la via maritima, las cuales se describen con

Sus caracteristicas.

Para transportar la mercaderia por via maritima existen diferentes dimensiones de
contenedores para el envio de la mercaderia, los que se mencionan a continuacion tienen
la caracteristica que son contenedores enfocados en el transporte de carga seca, como
cajas, bolsas entre otras como menciona la naviera (DEPCONSA, 2015) en su pégina

web.

e Via Aérea

Hemos considerado a la aerolinea (Iberia, 2013) para analizar la capacidad que puede

contener un avion de carga.

Tabla 29 : Caracteristicas de la via aérea.

Caracteristica Dimensiones

Tipo de Nave B707C

Maximo de Carga 38755 KG

Pallets (125x88 pulgadas) = 13

Elaboracién: Las Autoras
Fuente: (Loyola, 2014)
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e Via Maritima
Contenedor de Standard 20' x 8' x 8'6

Tabla 30 : Contenedor de Standard 20" x 8' x 8'6

Caracteristicas Dimensiones
Peso bruto méximo de carga 28,180 Kg.

Peso bruto méaximo total 30,480 Kg.
Capacidad 33.2m3

Medidas Largo: 5,898 mm

Ancho: 2,352mm
Altura: 2,393mm

Elaboracion: Las Autoras
Fuente: (Depconsa, 2014)

Contenedor de Standard 40' x 8' x 8'6
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Tabla 31: Contenedor de Standard 40" x 8" x 8'6

Caracteristicas Dimensiones

Peso bruto méximo de carga | 28,750 Kg.

Peso bruto méaximo total 32,500 Kg.
Capacidad 67.7 m3

Medidas Largo: 12,032 mm

Ancho: 2,352mm
Altura: 2,393mm

Elaboracién: Las Autoras
Fuente: (Depconsa, 2014)

Contenedor de Standard 40' x 9' X 9'6

Tabla 32 : Contenedor de Standard 40" x 9" X 9'6

Caracteristicas Dimensiones
Peso bruto méaximo de carga 28,560 Kg.

Peso bruto méximo total 32,500 Kg.
Capacidad 76.4 m3

Medidas Largo: 12,032mm

Ancho: 2,352mm
Altura: 2,698mm

Elaboracién: Las Autoras
Fuente: (Depconsa, 2014)
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2.5.5. Almacenamiento

e Bolivia

La mercancia debe ser aprobada por la administracion aduanera para poder ingresar al
deposito aduanero, entregando la carga al responsable designado del deposito,
mostrando la declaracién de transito aduanero o manifiesto internacional de carga y

copias de requisitos de embarque, de acuerdo a lo siguiente:

- Mostrar la declaracion de transito aduanero una vez concluido el ejercicio.
- Mostrar el manifiesto internacional de carga para el ingreso de mercancia en

aduanas, luego de haber terminado el manifiesto.

Segun Resolucion de Directorio N. RD-01-038-04 de 02-12-04 que modifica el
procedimiento del Régimen de Dep6sito de (Anduana Nacional de Bolivia, 2004) las
mercaderias permaneceran en el depdsito aduanero por un lapso maximo de hasta 60
dias, esta resolucién es la dltima modificacion en referencia al nUmero de dias que
permanecera la mercaderia en el almacenamiento, por otro lado se encuentra la Ley 615
de modificacion a la Ley General de Aduanas y Codigo Tributario, en donde Luis Arce
ministro de Economia hace mencion que ésta se “simplifica el proceso de Depdsito
Aduanero, en el pasado teniamos depdsitos temporales de 60 dias, depdsitos aduaneros
de 60 dias, depositos transitorios y depdsitos especiales que tomaban varios dias, meses
en realidad que la mercancia estaba sin poderse operar y todo eso se ha reducido a sélo 2

meses”

e Honduras

Para el almacenamiento de la mercaderia se debera transmitir electronicamente como lo
menciona (DEI, 2010) en su manual de procedimientos aduaneros “Tratandose de trafico
maritimo, la informacion se debera transmitir con una anticipacion minima de
veinticuatro horas del arribo del vehiculo al puerto aduanero.” En el caso de no existir

reclamos ni alteraciones en el producto, se procede a realizar tramites via electronica



para terminar con el retiro de la mercaderia. Durante el tiempo que debiera permanecer

la mercaderia en la aduana esta sera puesta en los depésitos aduaneros.

En Honduras la normativa en la que se especifica sobre el tiempo en el que la
mercaderia permanecera en almacenaje en las bodegas de las aduanas esta especificado
en el Articulo 124 al 128 y del 282 al 290 del Reglamento del Cdédigo Aduanero
Uniforme Centroamericano (RECAUCA) donde dice que el plazo estd dentro de los
veinte dias a partir de que la mercaderia ha sido descargada del buque. En la actualidad
Honduras cuenta con 16 depdsitos temporales los cuales estan sujetos al control de la

(DEI, 2010) quien asigna un fiscal para que ejecute esta actividad.

e Guatemala

Las importaciones antes de proceder a su desaduanizacion se encontraran depositadas en
Almacenes Generales de Deposito y, para su distribucién se requiere la tramitacion de la

declaracion aduanera de importacion y pagar los derechos arancelarios correspondientes.

El tiempo de recepcién de mercancias serd de veinte dias maximo en el deposito

temporal, al no tener respuesta la carga serd considerada como abandono.

e El Salvador

Para el ingreso de carga a un depdsito aduanero o para su respectivo almacenamiento el
propietario, representante asignado o duefio debera presentarse ante el despacho en un
tiempo de cuarenta y ocho horas en caso de contener animales vivos sin opcion a cambio
de plazo y en caso de otra mercaderia en general sera de quince dias habiles; si no se

presentan en el periodo establecido se procede a incluir tasas a la carga.



2.5.6. Costos de Transporte - Medios de Acceso

e Via Aérea

(DHL Express (Agencia Cuenca), 2015) Nos proporcionéd informacion referente a los
costos de envio de mercaderia por via aérea, los cuales se muestran en la siguiente tabla.

El precio para cada pais esté en referencia a un peso de 250 kilos.

Tabla 33 : Costo de envio aéreo por pais

Pais Costo
Bolivia $5.315
Honduras $5.330
Guatemala $5.330
El Salvador $5.330

Elaboracion: Las Autoras
Fuente: (DHL Express (Agencia Cuenca), 2015)

Los costos para los tres paises Honduras, Guatemala y El Salvador son los mismos
debido a que la empresa cuenta con una tarifa fija para Centroamérica.

e Via Maritima

La cotizacion proporcionada por la naviera DEPCONSA detalla que el gasto local es el
unico que grava IVA, es por esto que los calculos a continuacion fueron calculados con

dicho impuesto.
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o Bolivia

Tabla 34 : Cotizacion via maritima Bolivia

Cotizaciéon Naviera DEPCONSA

Costo por contenedor (630 cajas) $ 1.275,00
Costo THCO $ 80,00
Gasto local $ 198,80

Elaboracién: Las Autoras
Fuente: (DEPCONSA, 2015)

o Honduras

Tabla 35 : Cotizacion via maritima Honduras

Cotizacion Naviera DEPCONSA
Costo por contenedor (630 $ 684,00
cajas)
Costo THCO $ 80,00
Gasto local $ 198,80

Elaboracion: Las Autoras
Fuente: (DEPCONSA, 2015)

o Guatemala

Tabla 36 : Cotizacion via maritima Guatemala

Cotizacion Naviera DEPCONSA

Costo por contenedor (630 $ 584,00
cajas)

Costo THCO $ 80,00
Gasto local $ 198,80

Elaboracion: Las Autoras
Fuente: (DEPCONSA, 2015)
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o El Salvador

Tabla 37 : Cotizacion via maritima El Salvador

Cotizacion Naviera DEPCONSA
Costo por contenedor (630 $ 700,00
cajas)
Costo THCO $ 80,00
Gasto local $ 198,80

Elaboracién: Las Autoras
Fuente: (DEPCONSA, 2015)

e Via Ferroviaria

De acuerdo a las caracteristicas con las que cuenta Ecuador la via férrea no serd una
facilidad para internacionalizar el producto ya que no dispone con lineas de tren las que

permitan conectar con los diferentes paises a comercializar.

2.5.7. Embalaje

Segun (Ponce, 2014) agente aduanal de INDALUM para la exportacién de ollas de
aluminio se utilizara el siguiente embalaje que esta detallado como primero, segundo y

tercer embalaje.

- Primer embalaje

Est4 conformado por un carton dentro del cual se encuentran las ollas con fundas de

diferentes dimensiones para evitar que se puedan ocasionar rayones entre las mismas.

- Segundo Embalaje

Los cartones iran agrupados entre 8 juegos de ollas para lo cual intervendra el suncho

para la aseguracion de estos.
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- Tercer Embalaje

Palets en los cuales se ubicaran los cartones que fueron agrupados con el suncho
permitiendo colocar 32 cajas.

2.6. Estrategias Genéricas

Con las estrategias genéricas se puede lograr posicionar el producto en el mercado
ayudando a mejorar el desempefio de la empresa frente a los competidores.

2.6.1. Liderazgo en costos

Esta estrategia consiste en que INDALUM tenga mayor margen de utilidad en sus
productos, al importar su materia prima en grandes cantidades sus costos son menores
por lo que tienen la capacidad de bajar sus precios controlando de esta manera al

mercado.

2.6.2. Diferenciacion

Esta estrategia consiste en que INDALUM le de un valor agregado a sus productos a
comercializar, por ejemplo seria contar con mangos de goma en las ollas para que puede
ser amigable al cocinar es decir que este tenga la funcion de evitar que se calienten las
agarraderas como comunmente sucede, este representaria un mayor costo en el producto

unitario pero se diferenciaria de la competencia.



llustracién 8 : Olla con agarradera de goma

Fuente: Royal Prestige

lustracién 9: Olla con mango de goma

Fuente: Royal Prestige
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2.6.3. Enfoque

La idea de enfoque estaria basada en la implementacion de una valvula en la tapa la cual
indicaria con un sonido similar a la olla de presién cuando la temperatura de la coccion
de los alimentos a llegado a su nivel maximo, ahorrando recursos, con esto estariamos
aplicando la estrategia de enfoque ya que el producto estaria dirigido a una parte del

mercado exclusivo (poder adquisitivo medio y alto).

llustracion 10 : Agarradera de la tapa con goma
— : '/

Fuente: Royal Prestige
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3. CAPITULO 3
3.1. Plan Administrativo Internacional

De acuerdo a la informacion obtenida en el capitulo dos, se pudo tomar decisiones
acerca de la dptima alternativa en cuanto a la logistica de las ollas de aluminio a los
paises analizados en esta investigacion, pudiendo ademas obtener ventajas competitivas,
plantear acciones correctivas a las debilidades de Indalum y proponer la estrategia

adecuada para la comercializacion internacional.

3.1.1. Ventajas Competitivas

- Ecuador tiene apertura econémica con Bolivia y Guatemala lo que es beneficioso
para INDALUM al momento de comercializar sus productos.

- Economias con tendencias historicas similares a las de Ecuador.

- Maneja distintas formas de crédito a clientes mayoristas.

- Cuentan con costos bajos lo que representa oportunidades de ser competitivos a
nivel Internacional.

- Bolivia, Honduras, Guatemala y El Salvador tienen caracteristicas similares en
cuanto a la coccion de los alimentos.

- INDALUM cuenta con la maquinaria Optima teniendo capacidad de respuesta
ante pedidos de Bolivia, Honduras, Guatemala y El Salvador.

- INDALUM tiene innovacién en su maquinaria permitiendo disminuir tiempos
con productos de calidad.

- Asociacion con distribuidores en los paises objeto de estudio.

- Cercania geogréafica entre Ecuador y los paises que se estan estudiando.

- Adaptacion a la situacién del entorno.

- Existen competidores con productos de caracteristicas parecidas a los de
INDALUM.



3.1.2. Recursos Econémicos

Los recursos econémicos que se requeriran para la implementacion del proyecto serén
tomados del capital propio de la empresa. Segun (Lazo, 2015) Gerente Financiera de
INDALUM quien proporciona informacion a cerca de que la empresa esta preparada
para asumir un reto de esta magnitud, se incrementard alrededor de un 20% de la
produccion anual de ollas econémicas de aluminio; éste porcentaje representa 30240
unidades.

3.1.3. Recursos Humanos

(Rosado, 2015) Jefe de Produccion de INDALUM nos menciona que frente al
incremento de alrededor de un 20% se necesitara de 10 obreros adicionales; contando en

la actualidad con 29 obreros en planta.

3.1.4. Objetivos a Mediano Plazo
- Incrementar en un 15% las ventas de ollas de aluminio de INDALUM.
- Abarcar mayor segmento de mercado a través de nuevos distribuidores.
- Buscar nuevos mercados en América Latina.

- Obtener e implementar las normas Internacionales 1SO.



3.1.5. Evaluacién de factores externos
e Matriz EFE

En la matriz EFE el resultado es de 2.94 al interpretar este valor detectamos que el factor
que se le da una mayor respuesta es a la asociacion clave con los distribuidores de
Bolivia, Honduras, Guatemala y El Salvador, esta oportunidad se pondera como la méas
fuerte debido a que es esencial para INDALUM unirse con estas empresas para la

correcta comercializacion de sus articulos de aluminio.

Por lo que es importante que INDALUM realice el acercamiento y de seguimiento a

estos clientes potenciales para concluir con éxito la negociacion deseada.

3.1.6. Evaluacion de factores internos

e Matriz EFI

En la matriz EFI el resultado es de 2.69 al analizar este valor determinamos que es
desfavorable para INDALUM debido a que existe una mala organizacion en el
almacenamiento de las ollas econémicas de la 14-24 de diametro, dependencia de
materia prima importada, estas debilidades mayores son muy notorias a la hora de
evaluar la matriz lo que hace que a pesar de que cuente con la fortaleza de mantener

precios bajos en sus productos reduzca sus margenes de utilidad.

Por lo que es necesario poner mayor énfasis en estos factores a través de un control en el
caso del almacenamiento de las ollas econémicas, buscar proveedores nacionales de
discos de aluminio o elaborar su propia materia prima y gestionar para la aplicacion de

normas internacionales ISO ya que estos son clave de éxito para perdurar en el tiempo.



3.1.7. Acciones correctivas

- Remodelar la infraestructura (piso) de la planta de produccion.

- Buscar proveedores nacionales de discos de aluminio o elaborar su propia
materia prima de aluminio.

- Gestionar para la aplicacion de normas internacionales I1SO.

- Dar seguimiento a la experiencia de la compra de articulos de aluminio.

- Implementar nuevas medidas de control de riesgo en el area de produccion.

- Dar incentivos o fijar metas al personal del area de produccion.

- Controlar y supervisar el almacenamiento de las ollas de aluminio de la 14-24 de
didmetro.

- Asignar un ayudante al obrero encargado del cambio de matriz para suprimir

tiempos muertos.

3.1.8. Medicién del desempefio

Tabla 38 : Indicadores de cumplimiento

Factores Indicadores de cumplimiento
Infraestructura (piso) de la - Disminucion de tiempos al movilizar
planta de produccion. los articulos y materia prima de un

proceso a otro.

Proveedores nacionales de - Reduccion del costo final del
discos de aluminio o su producto.

propia materia prima de

aluminio.

Normas internacionales 1SO. - Cantidad del incremento en las ventas
por la mejora en la calidad del
producto.

Posventa de los articulos de - Satisfaccion del cliente ante los

aluminio productos de Indalum a través de una
encuesta.
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Medidas de prevencion ante
el riesgo en el éarea de

produccién.

Registro del uso de la indumentaria

exigida por la empresa.

Incentivos o metas para el
personal del area de

produccion.

Cantidad de  unidades  extras
producidas en tiempo determinado.

Almacenamiento de las ollas
de aluminio de la 14-24 de

diametro.

Disminucién de articulos defectuosos.

Reduccion  de  tiempos
muertos en el cambio de

matriz.

Aumento del total de unidades

producidas.

Clientes potenciales

Satisfaccion de la cartera de clientes
frente a los productos de Indalum
mediante  una investigacién de
mercados internacional (encuestas,

entrevistas).

Elaboracién: Las autoras

Fuente: (Marquez, Empresa y Clientes Potenciales del Exterior, 2014)
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3.2. Acciones Logisticas
3.2.1. Transporte - Medios de acceso

Habiendo analizado las diferentes caracteristicas del producto y las alternativas que
existen para transportar la mercaderia hemos considerado enviar por via maritima debido
a que ésta es voluminosa y pesada por lo que nos convendria el envio a través de un
contenedor con medidas que pueden diferir de acuerdo al numero de unidades que se
necesite para determinado pais. Se asumira que el envio de productos serd en un
contenedor de 20' x 8' x 8'6 con capacidad de 20 a 22 toneladas (30 m3) en el que darian
aproximadamente 105 cajas para cada pais para lo que se necesitaria 3 pallets de 1.15
metros de ancho y 1.20 de largo, el valor del contenedor varia dependiendo del lugar de
destino, a continuacion daremos el valor incluido todos los costos que asumiria el

exportador.

3.2.2. Distribucidn

La distribucién para los cuatro paises analizados se realizara por comercializacion a
través de distribuidores independientes a la empresa importadora ubicada en las
principales zonas del pais a traves de un agente aduanal, lo que permitira en un futuro

ampliar el mercado a nivel internacional.



3.2.3. Embarque
- Contenedor de Standard 20' x 8' x 8'6

Tabla 39 : Contenedor seleccionado - Standard 20" x 8" x 8'6

Caracteristicas Dimensiones
Peso bruto méaximo de carga 28,180 Kg.

Peso bruto méximo total 30,480 Kg.
Capacidad 33.2m3

Medidas Largo: 5,898 mm

Ancho: 2,352mm
Altura: 2,393mm

Elaboracion: Las Autoras
Fuente: (Depconsa, 2014)

3.2.4. Almacenamiento

De acuerdo al analisis que se ha desarrollado para el proyecto el INCOTERMS que
utilizaremos para la transportacioén de la mercaderia sera DES en el que detalla que el
vendedor ha cumplido su obligacion de entrega cuando ha puesto la mercancia a
disposicion del comprador a bordo del buque, en el puerto de destino convenido, sin
despacharla a aduana para la importacion, por lo que no se incurrira en gastos de
almacenamiento para la empresa INDALUM si no serdn asumidos por parte del

importador (distribuidor) de cada pais a comercializar.

145



3.2.5. Costo de la alternativa

El precio de venta a distribuidor de cada pais se calcul6 en base a los datos
proporcionados por la empresa considerando que cada juego de ollas de aluminio de la
14/24 tiene un costo de $ 10,39; la mano de obra se desglosa del tiempo que demora en
embalar un juego de ollas un obrero, el costo del primer embalaje es la funda para las
ollas, cinta y el carton como tal dando un total de $ 0,65 por juego de ollas; el costo del
segundo embalaje es la cantidad de suncho utilizado con un valor de $ 1.27 para
envolver 32 cajas de carton equivalente a 1 palet; el costo del tercer embalaje es el palet,
al exportar consideramos 3 teniendo un valor por unidad de $28; para los gastos de
traslado de planta de produccion al camién de la empresa se considera el tiempo que
realizan 2 obreros; el costo del traslado de la empresa en Cuenca a la naviera ubicada en
Guayaquil se toma en cuenta gastos de peajes, alimentacion y gasolina para 2 obreros; el
costo por contenedor es tomado de la cotizacion realizada por la naviera (DEPCONSA,
2015)° del cual su costo se desglosa de la capacidad total del contenedor y de lo que la
empresa va a utilizar para exportar a cada pais considerando que son 105 juegos de ollas
de aluminio se ocupara aproximadamente una quinta parte del contenedor, asi mismo
calculado con la misma proporcién los costos de THCO y gasto local teniendo en cuenta
que el contenedor sera compartido con otras empresas por la cantidad a exportar; el
costo del agente aduanal es tomado por transaccién internacional es decir por cada
exportacion, este costo fue brindado por (Ponce, 2014) agente aduanal de Indalum y por
ultimo el margen de exportador es considerado un 25% dato obtenido de (Lazo, 2015)

gerente financiera de Indalum.

9
Ver anexo 8



e Bolivia

Tabla 40: Precio de venta a distribuidor

Guayaquil - Arica/Chile - Aduana Int. Santa Cruz (Bolivia)

Descripcion

Costo por 105 Juegos de ollas
mensual (14-24)

Costo de juegos de ollas (14-24) S 1.090,95
Mano de obra del proceso de empaque

(juegos) S 3,57
Costo del primer embalaje (cartdn) S 68,14
Costo del segundo embalaje (suncho) S 3,81
Costo del tercer embalaje (palets) S 84,00
Gastos del traslado Planta-Camion (2

obreros) S 0,74
Costo de traslado Planta-Naviera ( 2

obreros) S 13,00
Costo por contenedor (105 cajas) S 510,00
Costo THCO S 32,00
Gasto local S 79,52
Costo de agente aduanal S 212,40
Costo Total por juego a exportar S 19,98
Precio de venta a distribuidor S 24,98

Elaboracién: Las Autoras
Fuente: (DEPCONSA, 2015)
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e Honduras

Tabla 41 : Precio de venta a distribuidor

Guayaquil - Pto. Cortés (Honduras)

Descripcion

Costo por 105 Juegos de ollas
mensual (14-24)

Costo de juegos de ollas (14-24) S 1.090,95
Mano de obra del proceso de empaque

(juegos) S 3,57
Costo del primer embalaje (cartdn) S 68,14
Costo del segundo embalaje (suncho) S 3,81
Costo del tercer embalaje (palets) S 84,00
Gastos del traslado Planta-Camion (2

obreros) S 0,74
Costo de traslado Planta-Naviera ( 2

obreros) S 13,00
Costo por contenedor (105 cajas) S 273,60
Costo THCO S 32,00
Gasto local S 79,52
Costo de agente aduanal S 212,40
Costo Total por juego a exportar S 17,73
Precio de venta a distribuidor S 22,16

Elaboracién: Las Autoras
Fuente: (DEPCONSA, 2015)
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e Guatemala

Tabla 42 : Precio de venta a distribuidor

Guayaquil - Pto. Quetzal (Guatemala)

Descripcion Costo por 105 Juegos de ollas
mensual (14-24)

Costo de juegos de ollas (14-24) S 1.090,95
Mano de obra del proceso de empaque
(juegos) $ 3,57
Costo del primer embalaje (cartdn) S 68,14
Costo del segundo embalaje (suncho) S 3,81
Costo del tercer embalaje (palets) S 84,00
Gastos del traslado Planta-Camion (2
obreros) S 0,74
Costo de traslado Planta-Naviera ( 2
obreros) S 13,00
Costo por contenedor (105 cajas) S 233,60
Costo THCO S 32,00
Gasto local S 79,52
Costo de agente aduanal S 212,40
Costo Total por juego a exportar S 17,35
Precio de venta a distribuidor S 21,69

Elaboracién: Las Autoras
Fuente: (DEPCONSA, 2015)
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e El Salvador

Tabla 43 : Precio de venta a distribuidor

Guayaquil - Acajutla (El Salvador)

Descripcion Costo por 105 Juegos de
ollas mensual (14-24)

Costo de juegos de ollas (14-24) S 1.090,95
Mano de obra del proceso de empaque
(juegos) S 3,57
Costo del primer embalaje (cartdn) S 68,14
Costo del segundo embalaje (suncho) S 3,81
Costo del tercer embalaje (palets) S 84,00
Gastos del traslado Planta-Camion (2
obreros) S 0,74
Costo de traslado Planta-Naviera ( 2
obreros) S 13,00
Costo por contenedor (105 cajas) S 280,00
Costo THCO S 32,00
Gasto local S 79,52
Costo de agente aduanal S 212,40
Costo Total por juego a exportar S 17,79
Precio de venta a distribuidor S 22,24

Elaboracién: Las Autoras
Fuente: (DEPCONSA, 2015)
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3.2.6. Embalaje

El embalaje 6ptimo para el traslado de la mercaderia por via maritima serd el que se
especificd en el capitulo dos en el punto de embalaje donde (Ponce, 2014) agente

aduanal de INDALUM sugirié como medio para la exportacion de ollas de aluminio.

llustracion 11 : Carton para juego de ollas de aluminio

3.2.7. Relaciones PuUblicas

En cuanto a las relaciones publicas las que nos permitieron contactar con los posibles
distribuidores tenemos al Jefe de Ventas de INDALUM quien nos proporciond el
nombre, nimero de agente aduanal y la lista de posibles clientes con quienes podiamos

hacer el acercamiento para el analisis del proyecto.
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3.3. Estrategias Financieras

Para las estrategias financieras se utilizéd informacion monetaria brindada por (Lazo,
2015) gerente financiera de Indalum, en donde interviene el flujo de efectivo para llevar
a cabo el andlisis del proyecto como son los ingresos y egresos que implica llevar a cabo

la internacionalizacion del producto.

En la tabla No. 44 se tomé en cuenta un 20,16% sobre la capacidad instalada anual de
los juegos de ollas de aluminio la cual es de 25 000 juegos, por lo que nos da un total de

5 040 juegos a exportar para los cuatro paises anualmente.

Los calculos de esta tabla fueron necesarios para calcular los ingresos anuales de cada

pais.

Tabla 44 : Capacidad de produccién del proyecto
CAPACIDAD INSTALADA POR | No. JUEGOS A No. JUEGOS A
JUEGO DE OLLAS 14/24 EXPORTAR EXPORTAR POR PAIS
25.000,00 5.040,00 1.260,00

Elaboracioén: Las autoras
Fuente: (Lazo, 2015)
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En la tabla No.45 se muestra el porcentaje de crecimiento de los ingresos y egresos

proyectados el cual es de un 5% para el flujo de efectivo durante 5 afios consecutivos.

Tabla 45 : Crecimiento de proyeccion de ingresos y egresos

PRECIO

PORCENTAIJE

CRECIMIENTO

5%

Elaboracioén: Las autoras

Fuente: (Lazo, 2015)

En la tabla No.46 se muestran los ingresos anuales para el flujo proyectado de 5 afios,

este célculo se realizé en base al precio de exportacion por las unidades a exportar a

cada pais las cuales son de 1.260 juegos anuales.

Tabla 46 : Ingresos por pais a exportar

INGRESOS POR PAIS
PAfS PRECIO

2015 2016 2017 2018 2019
Bolivia 24,98 26,23 27,54 28,92 30,36
TOTAL 31.474,80 | 33.048,54 | 34.700,97 | 36.436,02 | 38.257,82
Honduras 22,16 23,27 24,43 25,65 26,94
TOTAL 27.921,60 | 29.317,68 | 30.783,56 | 32.322,74 | 33.938,88
Guatemala 21,69 22,77 23,91 25,11 26,36
TOTAL 27.329,40 | 28.695,87 | 30.130,66 | 31.637,20 | 33.219,06
El Salvador 22,24 23,35 24,52 25,75 27,03
TOTAL 28.022,40 | 29.423,52 | 30.894,70 | 32.439,43 | 34.061,40
TOTAL INGRESOS | 114.748,20 | 120.485,61 | 126.509,89 | 132.835,39 | 139.477,15

Elaboracién: Las autoras
Fuente: (Lazo, 2015)
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La tabla No. 47 muestra la depreciacion de la maquinaria requerida para producir los juegos de ollas de aluminio a exportarse
considerando un 20,16% de ocupacion para el proyecto a 5 afios, valores necesarios para el calculo del flujo de efectivo proyectado. En

la tabla No0.48 se muestra el capital de trabajo necesario para la realizacion del proyecto a 5 afios.

Tabla 47 . Depreciacion de Maquinaria del proyecto

DEPRECIACION
INVERSION % POR
N JUEGO A
MONTO |ANOS| EXPORTAR 2015 2016 2017 2018 2019
Camién 31.062,00 5 20,16% 1.252,42 1.252,42 1.252,42 1.252,42 | 1.252,42
Prensa Hidradlica 1 18.500,00 10 20,16% 372,96 372,96 372,96 372,96 372,96
Prensa Hidradlica 2 22.000,00 10 20,16% 443,52 443,52 443,52 443,52 443,52
Remachadora Cap.64 40.700,00 10 20,16% 820,51 820,51 820,51 820,51 820,51
Pulidora 1 5.000,00 10 20,16% 100,80 100,80 100,80 100,80 100,80
Pulidora 2 4.500,00 10 20,16% 90,72 90,72 90,72 90,72 90,72
TOTAL INVERSION
ACIVOS FIJOS 24.547,22 3.080,93 3.080,93 3.080,93 3.080,93 | 3.080,93
Elaboracion: Las autoras
Fuente: (Lazo, 2015)
Tabla 48: Capital del trabajo del proyecto
Descripcién 2015 2016 2017 2018 2019
Capital de Trabajo 1.090,95 1.145,50 1.202,77 1.262,91 1.326,06

Elaboracioén: Las autoras
Fuente: (Lazo, 2015)




La tabla No. 49 nos indica el porcentaje de recursos propios y de terceros de la empresa
para el proyecto, en este caso Indalum asumira el 100% de la inversion que representa el

proyecto sin necesidad de buscar recursos ajenos a la empresa.

Tabla 49 : Estructura de capital del proyecto

ESTRUCTURA DE CAPITAL PORCENTAIJE COSTO
PROPIO 100% 15,79%
DEUDA 0% 14,00%

Elaboracién: Las autoras
Fuente: (Lazo, 2015)

En la tabla No0.50 se considera la tasa libre de riesgo, beta, riesgo de mercado y riesgo de

pais para el calculo del costo ponderado del proyecto tendiendo un 15,79%.

Tabla 50 : Costo ponderado del proyecto

INVERSION PONDERADO | RF LIBRE RIESGO BETA RM RP
24.547,22 0,1579 0,025 0,8 0,12 0,0569
0,00 0
0,1579

Elaboracioén: Las autoras
Fuente: (Lazo, 2015)
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La tabla No.51 nos muestra los valores de materia prima directa, materia prima
indirecta, mano de obra, porcentaje del impuesto a la renta y de participacion de los

trabajadores a considerarse para el costo de ventas del juego de ollas de aluminio de la

14/24.

Tabla 51 : Costo de Ventas para el proyecto

COSTOS MONTO
MATERIA PRIMA 7.783,02
AGUA 556,42
LUz 3.628,80
SUELDOS 12.337,92
IR 0,22
PARTIC.TRABAJADORES 0,15

Elaboracién: Las autoras
Fuente: (Lazo, 2015)
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La tabla No.52 indica el valor del flujo neto para el cual se consideré la tabla No.41 de ingresos de los cuatro paises tomando en cuenta
que a partir del 2016 se aplica un 5 % de crecimiento anual hasta el 2019, para el costo de ventas se calculé con los datos de la tabla
No. 42 y No.46 las cuales representan la materia prima, mano de obra y depreciacién; para los gastos administrativos se tomé un 8% y
un 20% para los gastos de ventas por los ingresos anuales valores brindados por (Lazo, 2015) gerente financiera de Indalum; para los
gastos de logistica se tomd en cuenta los costos de embalaje, contenedor, agente aduanal, gastos locales para la salida de los juegos de
ollas; los gastos financieros tienen valor cero debido a que la empresa asume la inversion con recursos propios; para el impuesto a la
renta se toma en cuenta el porcentaje aportado por la empresa que es de un 22%; para la participacion de trabajadores se considera un
15%; el capital de trabajo representa la cantidad de dinero necesaria para la produccion de los juegos de ollas a exportar; el pago de
capital consta con valor cero debido a que no se requiere de préstamos o recursos de terceros; el flujo futuro se calculd en base a el
flujo neto del cuarto afio por el costo ponderado del proyecto, este valor se debid a que la empresa continuara con la comercializacion
de su portafolio de productos; finalmente el flujo neto se da por la suma de la utilidad neta, depreciacion, capital de trabajo y flujo

futuro.



3.3.1. Inversion — Flujo de Efectivo

Tabla 52 : Flujo de efectivo del proyecto

FLUJO DE EFECTIVO 0 2015 2016 2017 2018 2019
INGRESOS 114.748,20 120.485,61 | 126.509,89 | 132.83539 | 139.477,15
COSTO DE VENTAS 27.387,09 28.756,44 30.194,26 31.703,98 33.289,18
UTILIDAD BRUTA 87.361,11 91.729,17 96.315,63 101.131,41 | 106.187,98
GASTOS

ADMINISTRATIVOS 9.179,86 9.638,85 10.120,79 10.626,83 11.158,17
GASTOS DE VENTAS 13.769,78 14.458,27 15.181,19 15.940,25 16.737,26
GASTOS DE LOGISTICA 39.307,68 41.273,06 43.336,72 45.503,55 47.778,73
TOTAL GASTOS

OPERATIVOS 62.257,32 65.370,19 68.638,70 72.070,63 75.674,16
UTILIDAD OPERATIVA 25.103,79 26.358,98 27.676,93 29.060,78 30.513,82
GASTOS FINANCIEROS - - - - -

UT. ANTES DE IMPUESTOS 25.103,79 26.358,98 27.676,93 29.060,78 30.513,82
PART.TRABAJADORES 3.765,57 3.953,85 4.151,54 4.359,12 4.577,07
IMPUESTO A LA RENTA 4.694,41 4.929,13 5.175,59 5.434,37 5.706,08
UTILIDAD NETA 16.643,81 21.429,85 22.501,34 23.626,41 24.807,73
DEPRECIACION 3.080,93 3.080,93 3.080,93 3.080,93 3.080,93
CAPITAL DE TRABAJO (1.090,95) (54,55) (57,27) (60,14) (63,15) 1.326,06
PAGO DE CAPITAL - - - - -
FLUJO FUTURO 168.740,96
INVERSION 23.456,27

FLUJO NETO -23.456,27 19.670,20 24.453,51 25.522,14 26.644,20 197.955,69

Elaboracién: Las autoras
Fuente: (Lazo, 2015)
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3.3.2. VAN

Dentro del andlisis financiero del proyecto de exportacion de ollas de aluminio el VAN
que se ha obtenido es de $ 138.140,00 es mayor a cero lo que demuestra que el proyecto

es rentable para la empresa, percibiendo beneficios a partir del primer periodo.

Tabla 53 : Valor actual neto

VA $161.596,27

VAN $ 138.140,00

Elaboracién: Las autoras
Fuente: (Lazo, 2015)

3.33. TIR

El andlisis de la TIR es un factor de gran importancia dentro de la evaluacion de
alternativas mediante este indicador se ha corroborado que la comercializacién
internacional da una tasa de 112% es 7,09 veces mayor a la que tiene el mercado en este
momento como tasa activa, es decir que esta alternativa de inversion da un mejor

rendimiento.

Tabla 54 : Tasa interna de retorno

TIR 112%

Elaboracién: Las autoras
Fuente: (Lazo, 2015)
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3.3.4. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio est4 dado en dolares debido a que se considera varios productos

en el calculo, para el analisis realizado se necesita vender $ 81.774,55 en el 2015 para

no ganar ni perder; a partir de este punto en adelante, la empresa segun incremente las

ventas internacionales empezara por tener utilidad.

Tabla 55 : Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

2015

2016

2017

2018

2019

81.774,55

85.863,27

90.156,44

94.664,26

99.397,47

Elaboracioén: Las autoras
Fuente: (Lazo, 2015)

Tabla 56 : Grafica de punto de equilibrio

2020
2019

2018

v 2017

|

< 2016
2015

|

e==wPUNTO DE EQUILIBRIO

2014

2013

Ddlares

81.774,55 85.863,27 90.156,44 94.664,26 99.397,47

Elaboracién: Las autoras
Fuente: (Lazo, 2015)
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3.4. Estrategias Genéricas
3.4.1. Costos bajos.

Mediante el andlisis del proyecto pudimos constatar que la empresa se encuentra
posicionada en el sector econémico, es decir con poder adquisitivo bajo, medio bajo;
como ya conocemos la empresa esté en la etapa de madurez, la marca est& posicionada
en la mente de las personas a nivel nacional; la estrategia que va acorde a la politica de
la empresa a nivel internacional es la de costos bajos, la que tiene como finalidad el
vender en grandes volumenes de unidades, teniendo como resultado mayor utilidad para
la misma, la empresa desarrolla productos para los diferentes segmentos de mercado
pudiendo ser esta la caracteristica a favor para el funcionamiento de la estrategia a nivel
internacional; otro punto que nos llevé a tomar esta decision es que las caracteristicas
econdmicas como es el PIB Per cépita de los cuatro paises que se encuentran por debajo
del de Ecuador, en cuanto a lo politico se estdn implementando nuevos programas para
la coccién de alimentos lo que favoreceria la comercializacion, las costumbres y
tradiciones de los cuatros paises es similar al nuestro con su variada gastronomia y
utilizacion de ollas de aluminio, el desarrollo tecnoldgico de estos paises es ineficiente
debido a que el sector de metalmecénica no cubre la demanda a nivel nacional; es por
esto que los articulos de INDALUM enfocados a segmento bajo seria el aspecto a favor

para cerrar las ventas con los distribuidores.

Cabe mencionar que por seguir la estrategia de costos bajos tiene un riesgo el cual es
que los competidores internacionales podrian imitar la estrategia, disminuyendo las
utilidades de la empresa; los adelantos tecnoldgicos en la industria podrian volver la
estrategia ineficaz o el interés de los compradores podria desviarse hacia otras
caracteristicas de diferenciacion ademas del precio; convirtiendo a esta estrategia en una

desventaja en el mercado.



Conclusiones y Recomendaciones

Mediante el analisis de los factores macroeconémicos de Bolivia, Honduras, Guatemala
y El Salvador se encontré que el PIB Per capita esta por debajo del nuestro, en el ambito
politico se estan desarrollando nuevos proyectos para la coccion de alimentos los
mismos que favorecerian la comercializacion entre INDALUM vy los cuatro paises
analizados; la cultura de estos es similar al de Ecuador con su variada gastronomia y
utilizacion de ollas de aluminio, el desarrollo tecnoldgico es limitado debido a que el
sector de metalmecénica no cubre la demanda a nivel nacional, ademas, esta latente una
oportunidad de crecimiento internacional por nuevas politicas que incitan la adquisicion
de estufas a gas como programas de proteccion ambiental evitando la deforestacion y
aumentando la demanda de ollas de aluminio porque son el medio idoneo para la
coccion de los alimentos, estos programas estan dirigidos a las areas rurales,
especificamente al mercado objetivo de la empresa es por esto que se debe aprovechar

las nuevas medidas para poder ingresar al mercado con mayor fuerza.

La evaluacion financiera ha sido otro punto a favor para el desarrollo del proyecto
debido a que el retorno sobre la inversion es 7,09 veces para obtener este resultado se
necesita vender més de $ 81.774,55 ya que a partir de esta cantidad expresada en ddlares
se obtendra beneficios para la empresa, sabiendo que el precio de exportacion es

competitivo en los paises objeto de estudio.

Para el precio del producto se consider6 la via maritima como via de acceso mediante el
INCOTERMS 6ptimo DES el cuél implica la llegada de la mercaderia al puerto destino
convenido sin desaduanizar. DEPCONSA es la naviera que cotiz6 los costos hacia cada
uno de los paises y recomendé se utilice el INCOTERMS antes mencionado ya que es el
que se utiliza con mayor frecuencia en la internacionalizacion del producto, cabe
recalcar que los precios dados por la naviera son tarifas validas hasta el 28 de Febrero

de 2015, ofreciendo salidas semanales.

Los precios establecidos han sido calculados hasta la capital de cada pais, el precio del
juego de ollas de diametro 14/24 proporcionado en el desarrollo de esta tesis sirve de
referencia al momento de negociar, las caracteristicas de comercializacion deben llegar a

un punto en el que favorezca a las dos partes.



Como una herramienta que motive la venta internacional de las ollas de aluminio se ha
desarrollado la estrategia de costos bajos debido a que es la que encaja dentro de las
politicas de la empresa sabiendo que dirigen el producto al sector bajo y medio bajo no
obstante se recomienda la utilizacion de una estrategia que diferencie el producto,
teniendo en cuenta que la implementacion de las misma tendria repercusion directa en
los costos sin embargo se obtendria el beneficio de que la empresa perdure en el tiempo
gracias al valor agregado del producto con lo que la comercializacion internacional se

vuelve mas segura teniendo una ventaja competitiva.

En cuanto a los clientes potenciales se pudo analizar que tienen apertura para aumentar
su portafolio de productos ya que aceptaron evaluar las caracteristicas del articulo y los
precios a comercializar por esto se sugiere que el area comercial de la empresa Indalum
envie mediante un correo electronico la lista de precios internacionales a los
distribuidores que mostraron interés por articulos de uso industrial, posterior a esto se
sugiere realizar el seguimiento que permita negociar aspectos como Incoterms y precios

para obtener el cierre de la venta.
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ANEXOS

Anexo 1 : Encuesta a DISMATEC de Bolivia

Encuesta Indalum S.A. - Ecuador ¥ ox
Ventas INDALUM S.A, [ 04/02/2015 [» Documentes, Fotas Acciones »
par 2ccomba CC gabi hotmailcom ¥

LU 2 datos adjuntos (total 11,1 ME) ‘Outlosk.com Vistz ~

Estimado Sr. Figueroa,

Segiin la conversacion telefanica mantenida con Usted, estamos analizando la factibilidad de exportar nuestros productos & su Pais, por lo que de manera encarecida le solicitamos a
Usted que nos ayude revisando nuestro portafolio de productos y ademas, llenando la encuesta adjunta que esta realizando nuestro departamento de mercadeo

De antemano agracemos su amable atencién y cualquier duda que tenga, estoy a las ordenes.

Atentamente,

Juan Pablo Marquez

Gerente Comercial

INDALUM S.A

Av, Gil Ramirez Davalos 4-18 v Francisco Pizarro

www.indalum.com

Telf: (07) 2805958 - 2862545

CUENCA-ECUADOR

VENTAS

INDALUM




Anexo 2 : Encuesta a COMDI Internacional de Bolivia

Encuesta Indalum S.A. - Ecuador

Wentas INDALUM S.A, [} o4
bo CC gabitz 0392@hy

2/2015

mentos, F

com ¥

kU 2 datos adjuntos (total 11,1 MEB)

2 OneDrive

Estimados Srs. COMDI International,

b ox

Acciones «

Outloockcom Vistz activa »

Segln |a conversacion telefonica mantenida con Usted, estamos analizando |3 factibilidad de exportar nuestros productos a su Pals, por lo que de manera encarecida le solicitamos a

Usted que nos ayude revisando nuestro portafolio de productos y ademas, llenando la encuesta adjunta que esta realizando nuestro departamento de mercadeo

De antemano agracemos su amable atencion y cualquier duda que tenga, estoy a |as ordenes.

Atentamente,

Juan Pablo Marguez

Gerente Comercial

INDALUM S.A

Aw. Gil Ramirez Davalos 4-18 vy Francisco Pizarro
www.indalum.com

Telf: (07) 2805958 - 2862545

CUENCA-ECUADOR

VENTAS

INDALUM




Anexo 3 : Encuesta a IMPORMA de Honduras

Encuesta Indalum S A - Ecuador P ox
Ventas INDALUM S.A. [Jj 04/02/2015  Documentos, Fotos Acciones v
Parz jose barshona@imporma com CC: gabits 0352@hotmaile

lﬂ 2 datos adjuntos (total 10,5 ME) Outlook com Vist:

7

a OneDrive

Estimado Sr. Jose Antonio Barahona,

Seglin la conversacion telefonica mantenida con Usted, estamos analizando la factibilidad de exportar nuestros productos a su Pals, por lo que de manera encarecida le solicitamos a
Usted que nos ayude revisando nuestro portafolic de productos y ademas, llenando la encuesta adjunta que esta realizando nuestro departamento de mercadeo

De antemano agracemos su amable atencion y cualquier duda que tenga, estoy a |as ordenes.

Atentamente,

Juan Pablo Marquez

Gerente Comercial

INDALUM 5. A

Av. Gil Ramirez Davalos 4-18 vy Francisco Pizarro
www.indalum.com

Telf: (07) 2805958 - 2862545

CUENCA-ECUADOR

VENTAS

INDALUM




Anexo 4 : Encuesta a KRASKA de Guatemala

Encuesta Indalum S.A. - Ecuadar ¥ ox

Ventas INDALUM S.A. [)j 04/02/2015  Documentos, Fotos Acciones »

£om, gabita_0332@hotmailcom ¥

] 2 datos adjuntos ftotal 11,1 ME) ‘Outlookcom Vista active A

V]

Estimado Sr. Jaime de Ledn

Segun la conversacion telefonica mantenida con Usted, estamos analizando la factibilidad de exportar nuestros productos a su Pais, por lo que de manera encarecida le solicitamos a
Usted que nos ayude revisando nuestro portafolio de productos y ademas, llenande la encuesta adjunta que esta realizando nuestro departamento de mercadeo

De antemano agracemos su amable atencién y cualquier duda que tenga, estoy a las drdenes.

Atentamente,

Juan Pablo Marquez

Gerente Comercial

INDALUM S.A

Ayv. Gil Ramirez Davalos 4-18 vy Francisco Pizarro

.indalum.com

Telf: (07) 2805958 - 2862545

CUENCA-ECUADOR

VENTAS

INDALUM

v




Anexo 5 : Encuesta a Almacenes Fantasia de El Salvador

Encuesta Indalum SA. - Ecuador T4 ox

015 |~ Documentos, Fotos Acciones w

Ventas INDALUM S.A, [} o4

Para & iz@gmailcom CC gabita 0332@hotmailcom ¥

lU 2 datos adjuntos [total 10,8 ME) Outlook.com Vist:

OneDrive

Estimado Srs. Almacenes Fantasia,

Segln Iz conversacion telefdnica mantenida con Usted, estamos analizando |a factibilidad de exportar nuestros productos 3 su Pais, por lo que de manera encarecida |e s
Usted que nos ayude revisando nuestro portafolio de productos y ademas, llenando la encuesta adjunta que esta realizando nuestro departamento de mercadeo

De antemano agracemos su amable atencion y cualquier duda que tenga, estoy 3 Ias ordenes.

Atentamente,

Juan Pablo Marquez

Gerente Comercial

INDALUM S.A

Av. Gil Ramirez Davalos 4-18 vy Francisco Pizarro
www.indalum.com

Telf: (07) 2805958 - 2862545
CUENCA-ECUADOR

Descripcion: VENTAS




Anexo 6 : Encuesta a UNDISA de El Salvador

Encuesta Indalum S.A. - Ecuador T x

Ventas INDALUM S.A, [)j 04/02/2015  Documentes Fotos Acciones v
Parz: infoi@undis:

om, ventas@undisa.com CC gabita_0352@hotmailcom ¥

lU 2 datos adjuntos (total 10,8 MB) ‘Outiook.com Vi

Estimado Srs. Undisa,

Segdn la conversacion telefonica mantenida con Usted, estamos analizando la factibilidad de exportar nuestros productos a su Pais, por lo que de manera encarecida le solicitamos a
Usted que nos ayude revisando nuestro portafolio de productos y ademas, llenande Iz encuesta adjunta que esté realizando nuestro departamento de mercadeo

De antemano agracemos su amable atencién y cualquier duda que tenga, estoy a las ordenes.
Atentamente,

Juan Pablo Marquez

Gerente Comercial

INDALUM S.A

Av. Gil Ramirez Davalos 4-18 y Francisco Pizarro
www.indalum.com

Telf: (07) 2805958 - 2862545
CUENCA-ECUADOR

Descripcidn: VENTAS

\




Anexo 7 : INCOTERMS

Nombre Sigla Descripcion
Grupo E EXW En fabrica (lugar designado). Término que representa
Salida Ex Works la menor obligacion del vendedor que se limita a
poner a disposicion del comprador la mercaderia en
su establecimiento.

Grupo F FCA Franco transportista (lugar designado). EI comprador
Transporte Free Carrier | escoge el medio de transporte y el transportista, que
principal no es a su cargo, y el vendedor se obliga a entregar la

pagado mercaderia en el lugar de convenido.

FAS Franco al costado del buque (Puerto de carga
Free alongside | convenido). La transferencia de los riesgos y gastos
Ship se produce en el muelle al costado del buque, el
comprador paga el flete y los gastos de exportacion,

eligiendo el buque.
FOB Franco a bordo (Puerto de carga convenido). El
Free on bord | vendedor debe colocar la mercaderia a bordo del
transportador, el flete queda a cargo del comprador,
los gastos de carga son del vendedor, la trasferencia
de riesgo se realiza en el momento de traspasar la

baranda del buque

Grupo C CFR Costo y flete (Puerto de destino convenido). El
Transporte Cost and vendedor ademas de las obligaciones previstas en la

principal freight condicion FOB, debe contratar y pagar flete.

pagado

CIF Costo, seguro y flete (Puerto de destino convenido).
Cost Insurance | Afiade a la condiciéon CFR la obligacion para el
and freight | vendedor de contratar el seguro de las mercaderias.
CPT Transporte pagado hasta (lugar de destino convenido)
Carriage paid | el vendedor elige al transportista y paga el flete hasta
to el destino acordado, la transferencia de riesgo se
produce al momento de la entrega de la mercaderia al
transportista.
CIP Transporte y seguro pagado hasta (lugar de destino
Carriage no convenido). Semejante al Incoterm CPT afade la
and Insurance | obligacién por parte del vendedor de contratar el
Paid to seguro de la mercaderia.
Grupo D DAT Entrega en terminal (lugar convenido). EIl vendedor
llegada Delivered at | ha cumplido su obligacién de entregar cuando ha
terminal puesto la mercancia descargada en la Aduana para la
importacion en el punto y lugar convenidos de
descarga sin obligacion de realizar tramites aduaneros
de importacion.
DAP Entrega en lugar (lugar convenido). El vendedor pone
Delivered at | a disposicion del comprador la mercaderia en el

Vil



place/point

medio de transporte preparada para la descarga en el
lugar de destino convenido. Entrega derechos
pagados (lugar de destino convenido). El vendedor
entrega las mercaderias al comprador, despachadas
para la importacion, en el lugar de destino acordado.

DDP
Delivered duty
paid

Entregada derechos pagados (lugar de destino
convenido). El vendedor entrega las mercaderias al
comprador, despachadas para la importacion, en el
lugar de destino acordado.

DES
Delivery Ex
Ship

El vendedor ha cumplido su obligacién de entrega
cuando ha puesto la mercancia a disposicion del
comprador a bordo del buque, en el puerto de destino
convenido, sin despacharla a aduana para la
importacion.

DEQ
Delivery Ex
Quay

El vendedor ha cumplido su obligacién de entrega
cuando ha puesto la mercaderia a disposicion del
comprador sobre el muelle en el puerto de destino
convenido, despachada en aduana para la
importacion.

Elaboracioén los autores

Fuente: (Aleksink, 2012), (Comercio Exterior Ecuador, 2009)
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Anexo 8: DEPCONSA

Detallo ofertas maritimas para embarcar desde puerto origen hasta puerto destino carga seca general no peligrosa:

Guayaquil-AcajutlalEl Salvador)
Usd 1400 / 20° cont.

Usd 1700 / 40’ cont.

Tiempo de transite 16 dias aprox.

Guayagquil-Pto. Quetzal{Guatemala)
Usd 1168 / 20’ cont.

Usd 1468 / 40" cont.

Tiempo de transito 18 dias aprox.

Guayaquil-Pto. Cortes{Honduras)
Usd 1368 / 20° cont.
Usd 1568 / 40' cont.
Tiempo de transito 14 dias aprox.

Guayaquil-Arica/Chile (como Bolivia no tiene puerto tiene que darme la direccidn donde va a recibir su cliente la carga para poder darle el costo final)
Usd 685 / 20" cont.

Usd 895 /40" cont.

Tiempo de transito 6 dias aprox.

Gasto local usd 355 x cont. incluye: documentacion, handling, gestion adm., forwarding fee, collect fee
THCO usd 160 x cont.
Tarifas validas hasta 28/Feh. /2015, salidas semanales.

1.1x20 Transporte Arica hacia Aduana Int. Santa Cruz Usd. 2550 hasta 20 toneladas incluida tara del contenedar
2.1x40 Transporte Arica hacia Aduana Int. Santa Cruz Usd. 2850 hasta 22 toneladas incluida tara del contenedar

LAS TARIFAS INCLUYEN:

1. Las tarifas mencionadas son con devolucidn el contenedor vacio 3 puerto pues no podemos cotizar con devolucidn en Boliviz porque R linea no garantiza recepcidn. el
90% lo despachan al puerto nuevamente,

LAS TARIFAS NO INCLUYEN:

-

Mo cuentan con otros pagos a la naviera en Bolivia para hacer la lberacidn y el respectivo transporte terrestre desde Puerto de Arica 3 destino final Aduana Int. Santa
Cruz

-

. Las tarifas solamente son hasta Aduana Interior Santa Cruz no asi hasta fabrica, almacén u otro del consignee.

- Movimientos adicionales urbanos tienen costo adicional.

-

-

. Descarga del contenedor en Aduanz Int. Santa Cruz.

-

Mo cuentan con pago a estibadores.

-

Mo cuentan con carguio y/o descarguio.

-

. Terma sobreestadfas del contenedor se cobraran al consignee en caso de que demoren en tema documental aduanero, segin tarifario de Ia linea naviera.

-

Se cobrard stand by del camidn al consignee en caso que demoren en tema documental aduanero y liberacidn del camidn en aduana, por dias usd. 100,00
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Cualquier inquietud me avisa para poder ayudarle de alguna forma con la coordinacidn de estas exportaciones!

Lcda. Sonia Garcia
#sesora Comercial

Importaciones y Exportaciones

==

>
INTERNATIOMNAL FREIGHT
FORWARDING B STORAGE

Wigusl H. Michvar y ictor Huga Scourst
Eff. Tom= dd Norbe, Tonne A, OF. 505, Eousdor

- E-mail: sgarciz@surtse.com.ec

1 Phone: 04-26E7068 o 2l 04-5112450/40 Ext. 108
3 Cell: 0558570004 - PIN 233E6052

Skype: sgarciz@depoonsa.com

USA (£32)-265-7056

Contaman ton certificacdn 6 M*mﬁ!\ I
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