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RESUMEN

La diversificacibn de mercados y el conocimiento pleno del producto, es
fundamental para aprovechar las ventajas competitivas que tiene el Ecuador. Las
bebidas herbales se consideran un producto que marca la diferenciacion, por su

composicidon y beneficios que provee.

El presente proyecto de investigacion tiene como finalidad, disefiar un plan de
exportacion de la bebida Forestea, para la empresa InduLoja, al mercado de
Popayan-CO, con el objetivo principal de que la empresa pueda aumentar su

competitividad y ampliar su comercializacion.

A través de este plan de exportacion, se trata de aprovechar los tratados
comerciales firmados por el gobierno del Ecuador los cuales eximen a los productos
nacionales del pago de aranceles, facilitando asi su comercializacion y

competitividad en el mercado extranjero.

El plan de exportacion disefiado ayudara a potenciar aspectos de producciéon y
comercializacion del producto. Ademas, una vez realizado el FODA de la empresa
y el analisis de entorno interno y externo, se determina incrementar las fortalezas y
proponer alternativas para mitigar o solucionar las debilidades, esto dio paso a la
identificacion y seleccion de mercado, posibles clientes, con el objetivo de buscar

estrategias de posicionamiento en el mercado internacional.

El proyecto abarca un estudio de los aspectos tedricos que intervienen dentro de un
plan de exportacion, sustentados con sus respectivas citas bibliograficas; bases
tedricas, consta también del desarrollo metodolégico utilizado para la obtencion de
informacion: de igual manera muestra los resultados de la investigacion, y por ultimo

arroja las conclusiones y recomendaciones del proyecto.
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ABSTRACT

The diversification of Markets and full knowledge of the product is essential to take
advantage of the competitive advantages that Ecuador has. Herbal drinks are
considered a product that makes a difference, because of their composition and

benefits.

The purpose of this research project is to designa n export plan for tje Forestea
beverage, for the InduLoja Company, to the Popayan-CO market, with the main
objetive that company can increase its competitiveness and expand its

commercialization.

Throug this export plan, it is about approving the treaties commercials signed by the
goverment of Ecuador wich exempt national products from the payment of tariffs,

thus facilitating their commercialization and competitiveness in the foreing market.

The designed export plan will help to promote aspects of production and marketing
of the product. In addition, once the S.W.O.T of the Company and the analysis of
the environment and external analysis have been carried out, it is determinated to
increase the strenghts and propose alternatives to mitigate or solve the weaknesses,
this gave way to the identification and selection of potential clients, with the objetive

of look for positioning strategies in international market.

The project encompasses a study of theorical aspects that intervene within an
exportation plan, supported by their respective bibliographic citations, information
bases: in the same time way it shows the results of the research, and finally it throws

the conclusions and recommendations of the project.
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INTRODUCCION

En los ultimos afios grandes mercados como Europa, EEUU, han incrementado sus
importaciones de bebidas herbales desde Ecuador, segun datos de Trade Map en
relacion al afio anterior y lo que va del presente el incremento ha sido de 10 (miles
de ddlares), esto ha dado lugar a que las empresas que elaboran estos productos
busquen incrementar su productividad para abastecer a dichos mercados

extranjeros.

Las exportaciones de este producto por parte de Ecuador han calado en paises de
Ameérica de Norte, Europa y parte de Asia con un valor de 3045 (millones de ddlares)

el afo anterior.

A nivel nacional existen diversas bebidas herbales que han sido consumidas de
forma tradicional de generacién en generacion por lo que actualmente varias
empresas han industrializado este producto de tal forma que se facilite su

asequibilidad y consumo.

La empresa InduLoja oferta cinco variedades de bebidas elaboradas con una
mezcla de plantas y hierbas consideradas medicinales siendo su producto con
mayor demanda la bebida de Horchata que estd compuesta con mas de 24 de

dichas plantas.

SITUACION PROBLEMATICA

Actualmente el consumo de bebidas naturales hechas de té en Latinoamérica ha
mostrado un crecimiento sostenido de consumo. De acuerdo a una investigacion
realizada por Euro monitor International, en los paises latinoamericanos en el afio
2015 el consumo de estas bebidas, mostro una tasa de crecimiento, como el caso
de: El agua funcional crecié 13%, el agua saborizada 5%, los jugos 100% naturales
no reconstituidos 12% vy el té frio 16%. Estas categorias contrastan con las bebidas
gue son catalogadas como perjudiciales las mismas que no registraron crecimiento

durante el Ultimo afio, principalmente debido a que muchos consumidores



actualmente buscan bebidas méas saludables, como agua embotellada, jugo natural
o té. Esto gracias a que los Ministerios del Deporte de Gobiernos como Ecuador y
Colombia implementaron programas que incentivan la actividad fisica y el consumo
de productos saludables los cuales han calado en la poblacion y muestra de ello es
la disminucién en las ventas que han experimentado empresas como Coca-Cola,

PepsiCo, entre otras.

Durante el 2017, las ventas de los productos Coca-Cola en Colombia bajaron
13,7%, al pasar de 307 millones de cajas a 265. Asi lo demostro el balance revelado
en el 2017 por Coca-Cola Femsa (México), que es la embotelladora que tiene la

franquicia de la emblematica marca para Colombia.

Las empresas productoras y comercializadoras de bebidas naturales han dejado de
lado el mercado colombiano, especificamente la ciudad de Popayan debido a que
éste no era rentable por el bajo volumen de ventas y el nivel de aceptacion que
estas bebidas tenian, ya que otrora los habitantes de dicho sector preferian bebidas

distintas a las que les proveian beneficios.

Por lo tanto, es importante que se aprovisione las perchas de dicho mercado con
mayor oferta de bebidas saludables a las que pueda acceder el consumidor. Ya que
actualmente cuentan Unicamente con dos opciones en bebidas, por un lado, las
bebidas que se estan catalogando como perjudiciales, entre ellas: gaseosas, jugos
con alta cantidad de colorantes, té con azucar, entre otros, que acarrean
enfermedades a mediano o largo plazo y son consumidos gracias a la inmensa
inversién en marketing que realizan las empresas que los ofertan, lo cual consigue
gue de una u otra forma se posicionen en la mente de los consumidores. Por otro
lado, ofertan bebidas naturales que contienen una traza composicion de aloe vera
gue no aporta significativamente beneficios a la salud de quienes la consumen

haciendo de su compra un gasto vano de dinero.

Por su parte la empresa InduLoja fabricante de Forestea hasta el momento ha
destinado sus esfuerzos a satisfacer grandes mercados como por ejemplo EEUU,

Francia, Espafa en los cuales la bebida ha tenido gran aceptacion por lo que ha



dejado de lado mercados de la region a los cuales se pretende llegar con el proyecto
a desarrollar.

Dicha determinacién hace que el enfoque del proyecto busque coOmo aprovisionar

al mercado payanés de la bebida herbal Forestea.

JUSTIFICACION

Lerma (2010) afirma: “El plan de exportacion es la guia que muestra al empresario
hacia donde dirigir su esfuerzo exportador y cémo competir con sus productos y/o

servicios en el mercado internacional a fin de lograr el éxito” (pag.266).

En primera instancia el proyecto se enfoca en analizar las ventajas y desventajas
que posee el producto en relacién al mercado que se desea ingresar, ya que este

es un factor determinante en cuanto a competitividad.

Se realizara una investigacion sobre el mercado al que se va a ofrecer la bebida
Forestea ya que esto corresponde una parte importante del desarrollo del plan de
exportacion, debido a que por medio de dicho estudio se obtendra datos e
informacion de relevancia sobre las caracteristicas del mercado, asi como de
aspectos relacionados al producto. Lo cual permitira realizar una toma de decisiones

mas acertada.

La bebida a exportar reline varias caracteristicas que la diferencian de las demés
las mismas que son percibidas como valor por el cliente, dichas caracteristicas son:
precio, sabor, variedad, presentacion y composicibn, ademas cuenta con

notificacion sanitaria para envasado en 475ml.

Segun el Instituto Politécnico Nacional de Colombia (2016) existe una tendencia
creciente en el consumo de bebidas naturales ya que la gente esta buscando un
cambio en su forma de vida en aspectos relacionados a estado fisico y cuidado de
la salud. Por lo que las empresas tratando de adaptarse a ese cambio han afiadido
productos a su portafolio, tal es el caso de la empresa Coca-Cola que saco a la

venta Coca-Cola Stevia que ofrece un 57% menos de calorias que la tradicional.



Por otro lado, las bebidas energizantes también estan ganando participacion en el
mercado y se estan convirtiendo en un producto de uso continuo sin tener presente
el alto contenido de cafeina que estan contienen y que pueden terminar afectando
la salud cuando se excede su consumo, mas aun cuando se las usa como sustituto

de los jugos naturales o el agua.

Por esta razon, se ha tomado en consideracion la exportacion de la bebida Forestea
que a diferencia de las mencionadas anteriormente no afecta a la salud de quienes
la consumen al contrario es una alternativa favorable con cero calorias y endulzada
a base de Stevia; ademas de esto el autor busca que el proyecto genere fuentes de

empleo e impulse el incremento de la producciéon nacional.

Asi también se busca poner en practica los conocimientos adquiridos hasta la

actualidad en la carrera de Comercio Exterior y Finanzas.

OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de exportacion para ampliar la comercializacion de la empresa

InduLoja de la bebida Forestea en Popayan.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar las bases tedricas que respalde el plan de exportacién para la empresa

InduLoja de la bebida Forestea a Popayan.
Desarrollar un marco metodolégico que sustente el plan de exportacion.

Disefiar el plan de exportacion para la empresa InduLoja.

HIPOTESIS

La elaboracién de un plan de exportacion ampliara la comercializacion de bebidas

herbales producidas por la empresa InduLoja.



PROBLEMA CIENTIFICO

¢,Como ampliar la comercializaciéon de las bebidas herbales producidas por la

empresa InduLoja?

DECLARACION DE VARIABLES

A partir de la hipotesis planteada se identifica las siguientes variables.

VARIABLE INDEPENDIENTE

Plan de exportacion.

VARIABLE DEPENDIENTE

Ampliar la comercializacidon de la bebida Forestea en el mercado de Popayan.

PROPUESTA METODOLOGICA
METODO ANALITICO

Segun Hernandez (2003) “El método de investigacion analitico recolecta datos en
un solo momento, en un tiempo Unico. Su propadsito es describir variables, y analizar

su incidencia e interrelacién en un momento dado” (pag. 207).

Se utiliza cuando la investigacion se centra en analizar cual es el nivel o estado de
una o diversas variables en un momento dado o bien en cudl es la relacién entre un
conjunto de variables en un punto en el tiempo. En este tipo de disefio se recolectan
datos en un solo momento, en un tiempo Unico. Su propdsito esencial es describir
variables y analizar su incidencia e interrelacibn en un momento dado. Pueden

abarcar varios grupos o subgrupos de personas.



En el caso del proyecto de investigacion buscara definir el nivel de consumo de
bebidas naturales elaboradas en base a hierbas y plantas medicinales en el
mercado payanés actualmente, para lo cual se recopilara informacion de diversas

fuentes para su posterior analisis.

METODO HISTORICO

Este método es el que representa datos a través del tiempo en puntos o periodos,

para hacer inferencias respecto al cambio, sus determinantes y consecuencias.

Se emplea cuando el interés del investigador es analizar cambios a través del
tiempo en determinadas variables o en las relaciones entre estas. Recolectan datos
a través del tiempo en puntos o periodos especificados, para hacer inferencias

respecto al cambio, sus determinantes y consecuencias.

METODOS E INSTRUMENTOS DE RECOPILACION Y
ANALISIS DE INFORMACION

INSTRUMENTOS

El uso de las técnicas e instrumentos en esta investigacién son importantes ya que
mediante los mismos se podra recopilar informacion especifica para el seguimiento
de la investigacion, este instrumento debe ser sometido a una validez para obtener
un grado de credibilidad y poder sustentar los datos que se ha conseguido en el

transcurso de la indagacion.

Considerado lo expuesto, la técnica para receptar la informacion sera primordial el
uso de la entrevista y encuesta estructurada como técnica de forma escrita, la
recoleccion de datos se dara por mediante una guia de entrevista. El instrumento
se realizara directamente al gerente de la empresa productora de la bebida Forestea
en forma personalizada, con la finalidad de obtener datos destacados que permitan

conocer su realidad y entorno.



CAPITULO |

MARCO TEORICO

A continuacion, en este capitulo se presenta el desarrollo de la investigacion
realizada acerca del sector de las bebidas naturales hechas de té, sus
antecedentes, evolucion, importancia, y bases tedricas, asi como las directrices que

conlleva un plan de exportacion para esta milenaria bebida.

ANTECEDENTES

1.1. SECTOR DE BEBIDAS NATURALES

La industria de las bebidas conjuntamente con el sector de los alimentos ha existido
desde hace miles de afios jugado un papel preponderante dentro de la evolucion de
la sociedad en comparaciéon a las demas industrias, dentro este sector de bebidas
se destaca el Té que segun un reporte del 2015 de la FAO (Organizacién de las
Naciones Unidas para la Alimentacion y Agricultura). “El Té es la bebida preparada
mas consumida en el mundo, es decir, sélo es superado por el agua; dos billones
de personas toman al menos una taza diaria de Té”. Esta infusion puede ser

adquirida en varias presentaciones; ya sea en hojas, polvo, sobres, o embotellado.

En el Ecuador segun la encuesta sobre condiciones de vida realizada por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). “El consumo de bebidas naturales
representa el 27.8% del gasto de consumo en los hogares”. A nivel nacional segun
datos de la Corporacion Financiera Nacional, el sector de las bebidas sumé en el
periodo 2013-2016 el monto de $21.095 millones en exportaciones lo que
representa el 19.2% del total de productos exportados por el Ecuador, siendo las

bebidas de té las que mayor porcentaje de ventas obtuvieron.

Respecto a las importaciones en el periodo 2012-2016 generd $5575 millones que
representa un 4.8% del total de productos importados. Esto refleja claramente que

esta industria favorece positivamente a la balanza comercial del pais. Dentro de las



empresas fabricantes de bebidas se encuentran las no alcohdlicas las cuales
acogen al 83% de las empresas nacionales que segun la Asociacion de Industrias
de Bebidas no Alcohdlicas del Ecuador (AIBE), dentro del periodo 2017-2018 aporto
$1384 millones a la economia en ventas y posee una tendencia de crecimiento

anual del 5.4% y en el 2017 generd $167.6 millones en impuestos.

En cuanto a generacion de empleos se crearon 17.207 plazas directas y por cada
empleo directo existen 2 indirectos. A lo largo de la cadena de valor la cifra de
empleos se incrementa a 56316, que representa el 7.3% de empleo en la industria
manufacturera, por otra parte, impulsa el emprendimiento en razén de que el 71%
de las ventas de estas bebidas se las realiza en tiendas de barrio, bodegas y

distribuidoras.

En lo concerniente a la provincia de Loja cabe destacar que las empresas
relacionadas con alimentos y bebidas son las que mejor se han afianzado en el
desarrollo econémico a nivel local, estas empresas alcanzaron la cifra de $93.7
millones en ventas en el 2016 de acuerdo a datos de la Superintendencia de
Compainiias, Valores y Seguros. En vista de ello la empresa InduLoja fabricante de
la bebida Forestea a maximizado su produccién para abastecer al mercado local e
internacional, para lo cual es menester contar con un proceso de exportacién que
guie y facilite la comercializacion entre la empresa y la cadena de supermercados
EXITO.

1.1.1. LAS EMPRESAS INDUSTRIALES

Empresas que dedican sus esfuerzos productivos a convertir materias primas en
productos terminados a gran escala con el fin de satisfacer las necesidades de los
consumidores. Ademas, se caracteriza por ser una fuente importante de generacion
de empleo puesto que los procesos que lleva a cabo requieren de mucha mano de

obra, asi como de infraestructura y maquinaria.



1.1.1.1.

1.2.

Clasificacion de las empresas industriales

Gréfico 1: Clasificacion empresas industriales

CLASIFICACION DE LAS
EMPRESAS
INDUSTRIALES

EXTRACTIVAS MANUFACTURERAS AGROPECUARIAS
MINERALES BEBIDAS AGRICOLA
GAS ALIMENTOS GANADERIA
PETROLEO TEXTILES

MADERA

Elaborado por: El autor

LA INDUSTRIA DE LAS BEBIDAS

Industria que se encarga de elaboracién y envasado de las bebidas y que ha

evolucionado notoriamente desde las empresas regionales que producen articulos

destinados principalmente a mercados locales hasta las gigantes empresas que se

encargan de satisfacer la demanda de mercados internacionales.

1.2.1. BEBIDAS

Sustancia liquida que es usada para consumo humano con el fin de saciar la sed.

El concepto de esta, esta relacionado a cubrir una necesidad del ser humano, la de

consumir liquidos para reponer aquellos que pierde en la realizacidbn de sus

actividades cotidianas.



1.2.1.1. Importanciay clasificacion

Las bebidas son parte del dia a dia de las personas esto debido a la importancia de
la hidratacion en el ser humano puesto que su cuerpo no almacena agua y en las
diferentes actividades que realiza diariamente pierde liquidos que deben ser

compensados para mantener un adecuado balance.
Las bebidas se clasifican en:

Alcohdlicas: Son aquellas que por medio de su elaboracion contienen alcohol

etilico.
No Alcohdlicas: Aquellas que no poseen alcohol en su composicion.

No Alcohdlicas Naturales: Aguellas que en su proceso no ha tenido intervencion

de procesos humanos.

No Alcohdlicas Procesadas: Son aquellas donde intervienen procesos para ser

derivadas de las naturales.

No Alcohdlicas Artificiales: Son saborizadas o creadas con quimicos y colorantes.

1.3. INDUSTRIA DEL TE

La industria del té ha tenido un franco desarrollo a nivel mundial, posicionandose
como una de las bebidas mas populares. Su descubrimiento se les atribuye a los
chinos, para después expandirse por toda Asia, Europa, para llegar mas tarde al
mundo occidental donde se lo ha consumido como tradicién durante muchos afios,
en el caso de Latinoamérica, paises como Colombia, Pera, Ecuador, entre otros han
consumido infusiones de plantas y hierbas medicinales para calmar dolencias,

costumbre que se ha mantenido generacion tras generacion.
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1.4. MERCADO

Existen varias definiciones de lo que es un mercado y como esta conformado.
Segun el Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., el mercado es "todos los
consumidores potenciales que comparten una determinada necesidad o deseo y
gue pueden estar inclinados a ser capaces de participar en un intercambio, en orden

a satisfacer esa necesidad o deseo".

Se puede determinar que un mercado se compone de personas con necesidades,
dinero para gastar y deseo de gastarlo. Por lo que las empresas deben adaptar su
oferta y estrategias para llenar los requerimientos de estas. El mercado no hace
referencia directamente al lucro o a las empresas, sino simplemente al acuerdo
mutuo en el ambito de las transacciones. Ademas, en el mercado la interaccion
reciproca de la oferta y la demanda determina el precio. Un mercado de
competencia perfecta es aquel en el que existen muchos compradores y muchos
vendedores, de forma que ningun comprador o vendedor individual ejerce influencia

decisiva sobre el precio.

1.4.1. IDENTIFICACION DEL MERCADO

Kotler (1980) define la investigacién de mercados como "el disefio, la obtencién, el
andlisis y la presentacioén sistematicos de datos y descubrimientos pertinentes para

una situacion de marketing especifica que enfrenta la empresa" (pag.42).

La identificacion del mercado, son todas las actividades que se deben realizar para
conocer el nivel de necesidades, gustos y preferencias de los potenciales clientes.
Se debe conocer a detalle la necesidad del cliente a satisfacer de acuerdo a los

recursos que se posea.

La identificacion, recopilacion, analisis y difusion de la informacion de manera
sistematica y objetiva, con el propdsito de mejorar la toma de decisiones

relacionadas con la identificacion y solucién de problemas.
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1.4.2. SEGMENTACION DEL MERCADO

Segun Kotler & Amstrong un segmento de mercado se define como “un grupo de
consumidores que responden de forma similar a un conjunto determinado de

esfuerzos de marketing" (pag.174).

La segmentacion es dividir o segmentar un mercado en grupos uniformes mas
pequefios que tengan caracteristicas y necesidades semejantes, esta
segmentacion implica un proceso de diferenciacion de las necesidades dentro del

mercado.

1.4.3. MERCADO OBJETIVO

Grupo de consumidores o potenciales clientes en los que se identifica una
necesidad en comun que posiblemente deseen suplir con los productos o servicios
gue oferte la empresa que busca adentrarse en el mercado. La bebida Forestea en
un principio abarco los mercados de las provincias de Zamora Chinchipe, Loja y El
Oro para luego a través de una distribuidora en la ciudad de Quito llegar a todos los
rincones del pais donde en su primer mes de expansion comercializé alrededor de
25000 botellas.

Respecto al mercado internacional el primer pais al que llego la bebida fue EEUU
gracias a la alianza entre la empresa InduLoja y la distribuidora Family Foods, mas

tarde la expansién alcanz6 mercados sudamericanos y europeos.

1.4.3.1. Caracteristicas de un mercado objetivo

El mercado objetivo suele agruparse segun sus caracteristicas mas notables:

Nivel socioecondmico, demografia, sexo, edad, ocupacion, habitos de compra y

consumo, motivaciones, nivel cultural, religiébn, costumbres, entre otras.

1.5. PRODUCTO

Se denomina producto a un bien que se oferta en el mercado y tiene como objetivo

satisfacer una necesidad del consumidor. Este redne un conjunto de atributos
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(caracteristicas, funciones, beneficios y usos) que le dan la capacidad para ser
intercambiado o usado.

Forestea es una infusion de varias hierbas como malva, borraja, manzanilla, toronjil,
cedron, linaza, cola de caballo, hoja de naranja, ataco, menta, entre otras y esta

endulzado con azucar pura de cafia y  hierbas de estevia

Gréfico 2: Variedad de presentaciones Forestea
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1.6. DEMANDA

Segun Kotler la demanda es "el deseo que se tiene de un determinado producto

pero que esta respaldado por una capacidad de pago" (pag. 178).

En sintesis, la demanda es la cantidad de bienes y servicios que los consumidores
estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades y que ademas tienen la

capacidad econémica para hacerlo.

Segun un estudio realizado por Virtual Pro (2017). Manifiesta que los productos
naturales muestran un crecimiento acelerado en el mercado colombiano de
aproximadamente doble digito. Por eso, el reto de las empresas es entregar

soluciones que les permita posicionarse e impactar positivamente en toda la cadena
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de produccion. Tanto a los proveedores, clientes, accionistas y empleados, como a

los consumidores.

1.7. OFERTA

Kotler plantea la definicion de oferta como la "Combinacion de productos, servicios,
informacion o experiencias que se ofrece en un mercado para satisfacer una
necesidad o deseo." Para complementar ésta definicion, los autores consideran que
las ofertas de marketing no se limitan a productos fisicos, sino que incluyen:
servicios, actividades o beneficios; es decir, que incluyen otras entidades tales

como: personas, lugares, organizaciones, informacion e ideas.

1.8. CONSUMIDOR

Individuo que posee una serie de necesidades que debe satisfacer y posee la
capacidad de pago para hacerlo. El consumidor constituye el Gltimo escalon de la
cadena productiva, es quien adquiere el producto ya elaborado, por tanto, es a quien

van dirigidos los esfuerzos de marketing que realizan las empresas.

1.9. PRECIO

Cantidad necesaria para adquirir un bien o servicio, usualmente suele ser
monetaria. Los factores que inciden en la determinacion del precio son: materias

primas, tiempo de produccién, inversion tecnolégica y competencia en el mercado.

Ademas, el precio suele incluir valores intangibles como la marca, la cual incide en

el incremento del mismo.

1.10. EXPORTACION

El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, define que la exportacion como “el
régimen aduanero que permite la salida definitiva de mercancias en libre circulacion,

fuera del territorio aduanero ecuatoriano 0 a una Zona Especial de Desarrollo
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Econdmico, con sujecion a las disposiciones establecidas en la normativa legal
vigente”. (SENAE, 2016)

De acuerdo a la Organizaciéon Mundial del Comercio (2005)

La exportacion consiste en la obtencion de beneficios por la venta de
productos y servicios a otros paises. De ahi que los vendedores (exportadores)
gocen del privilegio de tener clientes fuera de sus fronteras (importadores) y
por su puesto se deben de tomar muy en cuenta las normas aplicables al

mercado meta en cuestion.

Las exportaciones son una de las principales fuentes de riqgueza pues genera
ingreso de divisas a un pais, ademas de crear fuentes de empleo que incrementan
a medida que crece la industria, por esta razon algunos gobiernos establecen
incentivos para las empresas que exporten y a su vez aplican barreras arancelarias
y no arancelarias para quienes deseen importar. Favorablemente la bebida que se
desea exportar a territorio colombiano esta exenta del pago de aranceles gracias al
acuerdo firmado entre los paises del pacto andino en los que se encuentran Ecuador
y Colombia. Dicho acuerdo permite la libre circulacion de bienes y servicios entre
sus territorios exentas de impuestos lo cual ha intensificado el comercio entre las

naciones.

El gobierno del Ecuador promueve las exportaciones a través de la entidad Pro
Ecuador que se encarga de diversificar potenciales mercados, promocionar
productos a través de ferias internacionales, capacitar y asesorar a quienes deseen

exportar

Para poder exportar la bebida herbal Forestea desde Ecuador se debe cumplir todas
y cada una de las formalidades aduaneras para exportacion.

1.10.1. IMPORTANCIA DE LA EXPORTACION

La importancia de las exportaciones debe ser vista desde dos enfoques; en primer
lugar, a nivel macroeconémico donde nos refiere, el beneficioso impacto que estas

tienen sobre la balanza comercial, cuenta corriente y balanza de pagos del pais,
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puesto que con la venta de productos nacionales al extranjero se genera ingreso de

divisas a territorio nacional.

Se debe destacar del mismo modo que el hecho de que exista mayor niamero de
exportaciones que importaciones se ve reflejado favorablemente en el PIB de una
nacion. En Ecuador segun el Banco Central (BC). “La economia ecuatoriana (PIB),
en el aflo 2017 registro un crecimiento en términos reales del 3.0%. Este dinamismo
se debe principalmente al aumento de un 4.9% en el gasto del consumo final de los
hogares y del 0.6% en las exportaciones”. Mientras que, segun datos de la misma
entidad, para el primer trimestre del 2019 las exportaciones crecieron un 1,2%,
frente al mismo periodo del afio anterior, en cambio las importaciones aumentaron
5,8% en el mismo periodo lo cual afecto significativamente al PIB nacional y a la
balanza comercial que durante el primer trimestre del afio 2018 registro un superavit
de $200 millones y durante el mismo periodo del afio 2019 alcanzo apenas $1.8

millones.

1.10.2. TERMINOS DE NEGOCIACION PARA LA EXPORTACION

También llamados INCOTERMS (International Comercial Terms), son términos que
generan o delimitan responsabilidades entre el comprador y vendedor. Se usan para
dividir los costos de las transacciones en el comercio internacional. Son elaborados
por la Camara de Comercio Internacional (CCl), con el objetivo de establecer un

lenguaje que pueda ser usado por los operadores de comercio internacional.

La dltima actualizacién de los Incoterms fue en el aio 2010 donde se establecieron

11 términos de negociacion.
EXW. EN FABRICA. Multimodal

La responsabilidad del vendedor es poner la mercancia a disposicién del comprador
en sus locales. El comprador asume todos los gastos y costos para llevar su

producto a destino final.

FCA: (FREE CARRIER / FRANCO -TRANSPORTISTA, PUNTO DE ENTREGA
CONVENIDO) Multimodal
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El vendedor efectia la carga de la mercancia, en el medio de transporte escogido
por el comprador, y se encarga del pago del transporte interno. EI comprador

cancela el transporte principal y asume los gastos y riesgos hasta el destino.

FAS: FREE ALONGSIDE SHIP / FRANCO AL COSTADO DEL BUQUE, PUERTO
DE EMBARQUE CONVENIDO. Maritimo

Las obligaciones del vendedor terminan cuando la mercancia, ya pagados los
aranceles, es ubicada al costado del buque en el muelle de embarque convenido.
El comprador asumira desde ese momento todos los gastos y riesgos de pérdida o

deterioro, una vez que la mercancia haya sido entregada junto al buque.

FOB: FREE ON BOARD / CARGADO A BORDO (PUERTO DE EMBARQUE
CONVENIDO). Maritimo

El vendedor debe poner a disposicién la mercancia, a bordo del buque escogido por
el comprador, y efectuar los tramites de aduana para la exportacion, si fuesen
necesarias. El comprador escoge el buque, paga el flete maritimo y el seguro.
Ademas, asume todos los gastos y riesgos de pérdida o de deterioro que pueden

ocurrirle a la mercancia hasta su llegada a destino.

CFR: COST AND FREIGHT / COSTE Y FLETE, PUERTO DE DESTINO
CONVENIDO. Maritimo

El vendedor escoge al transportista, cierray asume los gastos pagando el flete hasta
el puerto de llegada convenido. El vendedor se encarga del pago del seguro de

transporte internacional, asi como los demas gastos hasta destino.

CPT: CARRIAGE PAID TO / PORTE PAGADO HASTA, LUGAR DE DESTINO
CONVENIDO. Multimodal

El vendedor después de haberse encargado de los aranceles de exportacion,
escoge los transportistas y paga los gastos hasta el lugar convenido. EI comprador
asume por su cuenta los riesgos desde el momento en que las mercancias han sido
entregadas al primer transportista. Luego, el comprador se encarga de pagar los
aranceles de importacion y los gastos de descarga.
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CIF: COST INSURANCE FREIGHT / COSTE SEGURO FLETE, PUERTO DE
DESTINO CONVENIDO. Maritimo

Posee la obligacion adicional para el vendedor de proporcionar un seguro maritimo
contra el riesgo de pérdida o de dafios de las mercancias. Por su parte el comprador
asume el riesgo de transporte cuando la mercancia ha sido entregada a bordo del

buque en el puerto de embarque.

CIP: CARRIAGE AND INSURANCE PAID TO / PORTE PAGADO, SEGURO
INCLUIDO HASTA... (LUGAR DE DESTINO CONVENIDO). Multimodal

El vendedor debe proporcionar ademas un seguro de transporte. El vendedor cierra
el contrato de transporte, paga el flete y la prima de seguro. Los riesgos de dafios o
pérdida son asumidos por el comprador desde el momento en que las mercancias

han sido entregadas al primer transportista.

DAT: (ENTREGADO EN TERMINAL, TERMINAL CONVENIDO EN EL PUERTO
O EN EL DESTINO)- Multimodal

El vendedor debe entregar las mercancias, en el terminal convenido, en el puerto,
o el lugar de destino en la fecha o en los plazos convenidos. El comprador debe

recibir las mercancias en el lugar convenido y realizar el pago de las mismas.

DAP: (ENTREGADO EN EL PUNTO DE DESTINO, LUGAR CONVENIDO).

Multimodal

El comprador debe entregar las mercancias, en el medio de transporte de
aproximacion listo para la descarga en el punto convenido. El comprador debe pagar
el precio de las mercancias, como previsto en el contrato de venta, y recibir estas

mercancias.

DDP: DELIVERED DUTY PAID / ENTREGADOS DERECHOS PAGADOS,
LUGAR DE DESTINO CONVENIDO. Multimodal

El vendedor, tiene las maximas obligaciones: la transferencia de los gastos y riesgos

se efectua en el momento de la entrega donde el comprador. El pago de derechos
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de aduana de importacion también le incumbe. ElI comprador debe recibir la

mercancia en el lugar de destino convenido y pagar los gastos de descarga.

1.11. TRANSPORTE INTERNACIONAL

El transporte internacional permite llevar o trasladar una mercancia desde un
terminal de partida hasta un terminal de destino, la condicion esencial del transporte
es gque las mercancias lleguen a su punto de desino sin desmedro de la calidad y

de acuerdo a las condiciones que se ha contratado. (Estrada, 2016, pag. 347)

El transporte internacional es la parte fundamental en la cadena de logistica
internacional y por lo tanto para el comercio internacional, ya que la gestidon
adecuada del transporte es un elemento diferenciador de calidad que influira en el
precio final del producto en un mercado exterior formando parte del mismo. De
acuerdo con la constate evolucion técnica en el transporte internacional conlleva
que haya sufrido variaciones en los ultimos tiempos llegando a producir las

modalidades de transporte maritimo, aéreo y terrestre.

1.11.1. TIPOS DE TRANSPORTE

Segun (Canovas, 2011) los tipos de transporte son:
Transporte terrestre

Unico medio de transporte capaz de realizar el servicio puerta a puerta, por su
flexibilidad y versatilidad para poder transportar desde pequefios paquetes hasta

volimenes importantes de mercancias.
Transporte aéreo

Se caracteriza por su rapidez y seguridad es adecuado para mercancias especiales

ya que su coste es superior al de otros medios.

19



Transporte maritimo

Se caracteriza por ser un medio adecuado para transportar grandes volumenes a
largas distancias. Aproximadamente el 90% de mercancias que se transportan en

el mundo recurren al transporte maritimo.
Transporte ferroviario

Se caracteriza por, como el transporte maritimo, por la posibilidad de transportar
mercancias con grandes pesos o volumenes, es un transporte ecoldgico por su bajo

consumo de combustible.
Transporte multimodal
Combina méas de un medio de transporte, para el traslado de la mercancia.

1.12. EMBALAJE Y ENVASE

El embalaje es el material que permite contener o envolver temporalmente los
productos que han sido envasados, los protege y permite su manipulacion,
transporte, el envase es un material o un recipiente que permite proteger, mantener
y presentar el producto al consumidor final, como funciones principales tiene del

envase son:
Utilidad, seguridad y aspecto estético, Proteccion del producto, Dosificacion, Facilita
el uso del producto, Identificacion, Presentacion y venta del producto (Estrada &
Estrada, 2013, pags. 136-138).

El envase y el embalaje son dos fuentes importantes para la protecciéon de un
producto cada uno cumple una funcion diferente ya que el envase ayudara a la
conservacion del producto, asi como la presentacion ayudara a captar al cliente y el
embalaje protegera al producto para que llegue a su destino final sin tener ningin
averid, tienen diferentes funciones, pero se relacién entre si para mantener al

producto en un estado adecuado Yy sin peligro.
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1.13. BARRERAS AL COMERCIO INTERNACIONAL

Las Barreras comerciales sirven para corregir los desequilibrios de la balanza de
pagos, los gobiernos trataran de fomentar las exportaciones, en algunos casos, se
sentiran presionados a utilizar medidas perjudiciales para el resto de los paises, por

lo que pueden provocar reacciones indeseables. (Pefia, 2009, pag. 6)

REGULACIONES ARANCELARIAS

Las barreras arancelarias también llamadas restricciones o regulaciones, son
las que aplica un pais a los articulos importados y que se traduce en la
imposicién de un derecho de importacion, o un impuesto por el mismo
concepto. Su monto depende de los compromisos internacionales que el pais
importador tenga frente a la comunidad internacional, o derivado de acuerdos

regionales, multilaterales o bilaterales. (Troncoso. 2000).
Entre las barreras arancelarias e impuestos destacan:

Ad Valorem. - Se aplica a los derechos y tasas que se basan en el valor del

producto.

Especifico. - Se aplica a términos de carga o cobros especificos por unidad fisica

del producto.
Mixto. - Se trata de la mezcla entre el arancel Ad Valorem y especifico.

Compuesto. - Se trata de un arancel Ad valorem fijando un minimo o un maximo
de percepcidn; también puede ser un arancel especifico que se aplicaria cuando el

Ad valorem no alcance un minimo o sobrepase un maximo.

REGULACIONES NO ARANCELARIAS

Son politicas comerciales definidas por cada pais, cuyo principal objetivo es la

proteccion de la industria nacional. Entre estas medidas proteccionistas destacan:
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e Normas Técnicas

¢ Normas Fitosanitarias

¢ Normas Sanitarias

e Normas de Calidad

e Permisos de Importacion

e Cuotas
MEDIDAS DE DEFENSA COMERCIAL

“Estas medidas permiten defender a los productores nacionales contra practicas
desleales y cambios importantes de los volumenes importados, en medida en que
perjudiquen la economia nacional. Estos instrumentos se refieren a las medidas anti

dumping, derechos compensatorios y las salvaguardias” (Comercio, 2010, pag. 1).

El ministerio de comercio exterior (Baldedn, Medidas de defensa comercial, 2015)
describe las medidas de defensa comercial como:

. Derechos antidumping: “se aplica cuando el producto de un pais es exportado
a un precio inferior hacia otro pais con el valor menor al costo de produccién

ocasionando dano a la rama de producto similar”.

. Derechos compensatorios: “son utilizados para compensar cualquier ayuda
o subsidio otorgado por el gobierno del pais exportador a la produccién de un bien
que ocasiona un dafio 0 amenaza causar dafio a la produccién nacional de producto

similar”.

. Medidas especiales: “se aplican a importaciones de un producto originario de
un pais, que presenta condiciones preferenciales, y estos productos causen o

amenacen causar dafo a la produccién nacional del pais importador”.

1.14. RELACIONES COMERCIALES

De acuerdo con Krugman, Wells, & Olney (2008) los acuerdos comerciales
internacionales son “tratados por los que un pais se compromete a aplicar politicas

menos proteccionistas frente a las exportaciones de otros paises y, a cambio, los
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otros paises también se comprometen a hacer lo mismo con las exportaciones de

este pais.” (pag.87).

Galindo (2013) manifiesta que un acuerdo comercial “es un pacto o negociacién
entre dos 0 mas paises con el objetivo de armonizar intereses en materia de
comercio e incrementar los intercambios entre las partes firmantes” (pag.32). Tener
acuerdos comerciales permite a un pais lograr exportar la mayoria de productos sin
pagar aranceles, aumentando las exportaciones, mejorando los ingresos para un
pais. Permite al pais desarrollarse cada vez mas ya que se abren algunos mercados
donde se puede ofrecer todos los productos que tiene el Ecuador cambiando la
matriz productiva de importaciones a exportaciones. (Ministerio de Comercio
Exterior, 2018).

1.15. PLAN

Un plan se puede definir como la intencion de llevar a cabo una accidn, se trata de
un proceso sistematico que se realiza previo a efectuar un proyecto con el objetivo
de dirigirlo por buen camino. Se puede definir también como plan a un escrito que
detalla los pasos necesarios a seguir para ejecutar una actividad.

CLASIFICACION Y TIPOS DE PLANES

Existen diversos tipos de planes que ayudan a cumplir con objetivos proponiendo y

adaptando estrategias a aplicar en cada proceso a seguir.
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Gréfico 3: Clasificacion y Tipos de Plan

l PLAN
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Elaborado por: El autor.

PLAN DE NEGOCIO

PLAN DE COMPRAS

PLAN DE
PRESUPUESTOS

PLAN DE
INVERSIONES

PLAN DE GOBIERNO

PLAN DE _
EXPORTACION

24



1.15.1. PLAN DE EXPORTACION

Para poder realizar un buen proyecto de exportacion resulta de gran utilidad el tener
una guia que sirva como modelo para planear adecuadamente y estructurar todas
y cada una de las condiciones y actividades necesarias para el logro de los objetivos
y metas trazadas al tomar la decision de exportar hacia un mercado seleccionado.
Por ello un plan de exportacion es una herramienta fundamental para que los
esfuerzos por llevar a cabo una exportacion exitosa repercutan en beneficio para la

empresa u organizacion.
Rey & De la Morena (2018) afirman que:

Un plan de exportacion se trata de una herramienta Gtil que permite al empresario
conocer como estd posicionado su negocio y producto frente a los mercados
externos o internacionales. Sirve para determinar, antes de iniciarse en la
exportacion, con qué riesgos puede llegar a contar y constituir un plan de
contingencia para ellos y cobertura del riesgo mediante un exhaustivo analisis.
(pag. 214)

Es importante la diversificacion de mercados que sean idoneos en base a las
caracteristicas de nuestro producto, el enfoque final serd mostrarnos competitivos

con los productos locales en cuanto a precio, calidad y variedad.

1.15.2. TEORIAS ACERCA DE LA EXPORTACION.

Las teorias del comercio estan concebidas para responder a la pregunta sobre

cudles son las causas y efectos del comercio.

Conocer a fondo las diferentes teorias relacionadas al comercio internacional y la
produccion de los paises nos permite analizar toda la transicion que ha vivido la
sociedad en cuanto al intercambio de bienes y servicios. El presente proyecto de
investigacion pretende explicar uno de los modelos mas importantes en el comercio
internacional el cual cambidé la concepcion del modelo de David Ricardo

adaptandolo un poco mas hacia la realidad, el modelo Heckscher-Ohlin.
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1.15.3. OBJETIVO DEL PLAN DE EXPORTACION

Segun Rey & De la Morena (2018)

El objetivo del plan de exportacién es que los productos o servicios ingresen en
los mercados extranjeros, reduciendo los costos, optimizando recursos. En si se
trata de exponer de forma clara lo que se desea exportar, hacia donde se desea
exportar, cOmo se va a realizar y cudles son los recursos que tenemos para

hacerlo. (pag.85)

De esta forma se determinaradn las estrategias mas adecuadas de ingreso al
mercado Yy el nivel de competitividad que tendremos en comparacion a precios lo
cual es uno de los factores determinantes que posee una empresa para afianzar su

producto en el mercado.

1.15.4. ESTRUCTURA DEL PLAN DE EXPORTACION

Si bien es cierto que el plan de exportacion no tiene una estructura determinada
debido a que esta puede cambiar dependiendo del producto o servicio que oferta la
empresa, asi como sus caracteristicas. Existen autores que proponen una

estructura general aplicable.

Connect Américas cita los siguientes elementos basicos que debe contener un plan
de exportacion: Descripcion del negocio, analisis de mercado, recursos humanos,

operativa, riesgos, proyecciones financieras, sumario.

Castafio & Bueno (2010) proponen un modelo de plan de exportacién que consta
de los siguientes puntos: Diagnoéstico empresarial, Inteligencia de mercados y el

Plan Estratégico”.

Es muy importante que se motive a que las pequefias empresas busquen
inmiscuirse en el comercio internacional y ofrecerles una guia clara y amplia que
muestre paso a paso el procedimiento a seguir. En ese sentido, una estructura

general no es de mucha ayuda, por esta razon se plantea la siguiente estructura en
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su plan de exportacién, por tanto, se toma como base el plan de exportacion de
John Daniels quien propone el siguiente esquema.

El resumen ejecutivo es basicamente una sinopsis de todo el plan de exportacion
en un maximo de tres o cuatro paginas, este resumen debe incluir todos los puntos
claves del plan, tales como: la razén para exportar, los productos o servicios
seleccionados, el pais o paises a impactar, competencia, logistica, distribucion y

precios.

La descripcion de la empresa en cuanto a instalacion, capacidad de produccion,
procesos y costos de produccion, certificaciones de calidad, si ha formado alianzas
estratégicas, incidencias especiales y cualquier otra circunstancia que ha llevado a

la empresa a su posicion actual.

La descripcién del producto seccién en la que se dan a conocer todos los productos
que ofrece la empresa. Se puede definir como un catalogo con una descripcion
detallada de las caracteristicas y atributos de los mismos. No obstante, se deben
resaltar y destacar aquellos productos que se desean exportar ademas se debe
identificar los beneficios y ventajas competitivas que tiene el producto para

determinar la posicion frente a la competencia en el mercado.

En el analisis del mercado extranjero se identificaran minuciosamente los

potenciales clientes que tenga la empresa, asi como la competencia.

Las estrategias de ingreso al mercado deben estar enfocadas a mitigar el impacto

gue tenga la competencia en el mercado.

El estudio del derecho internacional que nos permita conocer el marco legal al que

esteremos regidos en el extranjero.

En cuanto al analisis financiero La empresa que decide comenzar un proceso de
internacionalizacion debe estar consciente que dicho esfuerzo se considera como

una inversion a largo plazo en donde los resultados pueden tardar en concretarse.

Finalmente, la administracion de riesgos debera identificar, analizar, evaluar, tratar,

monitorear y comunicar los riesgos asociados con una actividad, funcidn o proceso
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de una forma que permita a las organizaciones minimizar pérdidas y maximizar
oportunidades. Una vez cumplidos los pasos detallados se procede a aplicar el

programa de puesta en marcha.

Se puede determinar que un plan de exportacidn no es mas que la correcta
estructura de la planificacion que se debe realizar paso a paso para ingresar con un
producto o servicio a cualquier mercado extranjero y a través de la ejecucion de este

determinar si la exportacion es viable o no.

Los puntos anteriormente mencionados referentes a la estructura de cualquier plan
de exportacion, es informacion que la mayoria de empresas posee y muchas veces
tan solo hace falta organizarlas mejor, ademas estos parametros son
indispensables para que la empresa se autoevalle a si misma y pueda mejorar

continuamente.

1.16. CANALES DE COMERCIALIZACION

Distribucién comprende todas las actividades que deben realizarse para trasladar o
colocar el producto/servicio desde el lugar de origen o produccion al consumidor.
Actualmente, los distribuidores son vistos como organizaciones dentro de un
sistema o cadena de valor que permiten agregar valor a un bien o servicio. De esta
manera se intenta destacar el propdsito central de lograr un valor superior para el
consumidor centrando la atencién en los procesos, actividades, organizaciones,
estructuras e incentivos que se combinan para lograr crear valor para los
consumidores, a medida que los productos o servicios van pasando desde su punto

de origen hasta llegar al usuario final.

Salvador Miquel, en su libro Distribucion Comercial (2002), conceptualiza al canal
de distribucién como “la trayectoria que ha de seguir un bien o servicio desde su
punto de origen o produccion hasta su consumo, ademas esta constituido también
por las personas y/o entidades que permiten la realizacion de las tareas

correspondientes a lo largo de dicha trayectoria”.
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La distribucion comprende todas las actividades que deben realizarse para trasladar
o colocar el producto/servicio desde el lugar de origen o produccion al consumidor.

Dentro del contexto de la mercadotecnia, los canales de distribucion son como
cauces o tuberias por donde fluyen los productos, su propiedad, comunicacion,
financiamiento y pago, asi como el riesgo que los acompafia hasta llegar al

consumidor final o usuario industrial.

1.17. ESTUDIO FINANCIERO

De acuerdo con Ramirez (2000) el estudio financiero considera la informacién de
los estudios de mercado y técnico para obtener los flujos de efectivo positivos y
negativos a lo largo del horizonte de planeaciéon, el monto de la inversién fija y
flexible, las formas de financiamiento para la operacion y la evaluacién para conocer

la utilidad y la calidad de la inversién del proyecto.

Este estudio se encarga de demostrar que con los recursos financieros disponibles
se puede llevar a cabo el proyecto, asi como también debe evaluar la factibilidad de
comprometer los recursos financieros del mismo, en comparacion con otras

posibilidades de colocacion que se conozca.
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CONCLUSIONES PARCIALES CAPITULO |

La industria de las bebidas de antafio direccionaba su produccion en mayor parte a
las bebidas carbonatadas debido al gran volumen de ventas que esta tenia, sin
embargo, actualmente por la tendencia de consumo saludable que muestran las
personas, las empresas se han visto en la necesidad de re direccionar su

produccion a una linea mas natural.

En este mundo globalizado el comercio internacional es mas dinamico, y el
conocimiento de los términos de negociacion (Incoterms), son un aliado muy
importante al momento de llevar a cabo una negociacion debido a que ayudan a
delimitar responsabilidades para las partes involucradas dentro de las operaciones

de comercio.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

Este capitulo se desarrolla aplicando los métodos analitico e histérico mencionados
en el anteproyecto, asi como la metodologia a usarse en el plan de exportacion para

la bebida herbal “Forestea” hacia territorio colombiano.

2.1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

La empresa InduLoja fabricante de la bebida que el proyecto busca exportar, nace
en el afo 2010 por el deseo de emprender y con el objetivo de ser parte del concurso
EMPRENDER I, desarrollado por la Universidad Técnica Particular de Loja. La idea
de sus creadores fue de producir horchata embotellada, bebida que ha sido
consumida generaciéon tras generacion por la funcionalidad de cada una de las
plantas que la componen. Forestea como denominaron a la bebida fue la ganadora
del concurso y dada la aceptacién que tuvo, la universidad presto sus instalaciones
para masificar la produccion de la misma y que pueda ser comercializada en toda

la provincia.

2.2. DETERMINACION DE POBLACION Y MUESTRA
2.2.1. POBLACION

Se aplicard una entrevista: a los propietarios o administradores de la empresa,
puesto que tienen un vasto conocimiento en todo lo concerniente al producto,
informacion relevante que nos ayudard a conocer los pros y contra de la
competitividad del mismo. La poblacion por ser menor a 100 se aplica al 100% de

los involucrados.

1. Santiago Torres (Gerente General InduLoja)

2. Ivan Bermeo (Jefe de Produccion y Ventas)
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2.2.2. MUESTRA

La encuesta se aplicara a los consumidores o clientes frecuentes del producto

quienes nos daran una percepcion de las caracteristicas mas sobresalientes del

producto que podrian tener mayor acogida en el mercado payanés.

Se ha aplicado la férmula del calculo de la muestra finita.

n= 2T N*p*q
g 2HMN-T+ (272 p )

Z= nivel de confianza (correspondiente con tabla de valores de Z)
p= Porcentaje de la poblacion que tiene el atributo deseado

g= Porcentaje de la poblacion que no tiene el atributo deseado =1-p

Nota: cuando no hay indicacién de la poblacion que posee o no el atributo, se asume

50% para p y 50% para q.

N= Tamario del universo

e= Error de estimacion maximo aceptado
n=tamafno de la muestra

Tabla 1: Tabla de valores de confianza para calculo de la muestra.

Valores de confianza tabla
Z

95% 1.96

90% 1.65

91% 1.7

92% 1.76

93% 1.81

94% 1.89
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2.3. METODOS E INSTRUMENTOS DE RECOPILACION Y ANALISIS
DE INFORMACION

2.3.1. INSTRUMENTOS

La técnica e instrumento de la investigacion sera la aplicacion de una encuesta a
los consumidores de Forestea para conocer las caracteristicas mas sobresalientes
del producto que puedan generar acogida del mismo en territorio extranjero, ademas
una entrevista estructurada al gerente de la empresa con una guia de entrevista que
contendré preguntas destinadas a conocer todo lo referente al producto a exportar

y la aceptacion en otros mercados que este ha tenido.

2.3.2. VALIDEZ Y CONFIABILIDAD DE LOS INSTRUMENTOS

Para llevar a cabo la investigacion que busca este proyecto, el instrumento a usarse
debe reunir las caracteristicas de confiabilidad y validez. En lo que respecta a
confiablidad se aplicara el método re-test que consiste en repetir el test a la misma
persona dentro de un plazo prudencial para su posterior andlisis de similitud de
resultados. En tanto que para cerciorarse que el instrumento realmente mida las
variables que pretende medir, este serd sometido a un juicio de expertos en el tema
de comercio exterior, quienes con su vasta experiencia podrian modificar o re

direccionar el contenido de las preguntas del instrumento.

Los profesionales considerados por el proyecto como mas idéneos para la actividad

de validacion son:

Msc JOHANNA ELIZABETH MOROCHO TERAN. C.I. 1003157227
Directora de la carrera de comercio exterior de la Universidad de Otavalo
Msc. EDGAR LLOVANI SOTOMAYOR. C.I. 1707382535

Docente de la carrera de comercio exterior de la Universidad de Otavalo
Msc. EDWIN RAMIRO SOSA LEMA. CI. 1001910676.

Experto en comercio exterior, gerente general de la empresa “Global touch”.
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2.3.3. ENTREVISTA APLICADA A LOS ADMINISTRADORES

¢,Cuéntenos como nacio laidea de crear InduLoja?

El proyecto nacio en el 2010 cuando decidimos participar en el concurso Emprender
[ll, auspiciado por la Universidad Técnica Particular de Loja y el Ministerio de
Industrias, donde ganamos el primer lugar, mas tarde con el apoyo de la universidad
lanzamos al mercado un nuevo producto hecho en base de hierbas arométicas

producidas en Loja.

¢Cual es la mision y vision de la empresa?

Mision

Producir y entregar a nuestros consumidores alimentos nutritivos, naturales y sanos,

aportando positivamente a la sociedad en su salud y bienestar.

Vision
Somos una empresa joven cuyos esfuerzos se orientan a la innovacion en la
industria de alimentos. Nuestro objetivo es cumplir con las exigencias de una

sociedad que prefiere los productos saludables y socialmente responsables,

creando un compromiso con nuestros accionistas, colaboradores y consumidores.
¢,Cudl es la capacidad productiva de la empresa?

La planta de produccion tiene una capacidad de produccion de 100mil unidades
mensuales, en la actualidad la planta se encuentra produciendo en promedio 50 mil

unidades mensuales que es la demanda promedio del producto.
¢Como nacio laidea de expandirse a mercados extranjeros?

Una vez que realizamos los estudios de mercados pertinentes nos dimos cuenta
gue la bebida tiene gran acogida en la gente de una edad comprendida entre 18 a

30 afios, pensamos por qué no, una vez copado el mercado local expandirnos al
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extranjero ya que ademas tenemos compatriotas residentes en otros paises que

serian nuestros primeros clientes.

¢, Cuales fueron las principales barreras comerciales que afrontaron para

llegar al mercado extranjero?

Principalmente el desconocimiento de comercio exterior acerca de logistica,

aranceles, restricciones permisos, etc. nos complicé en su momento.
¢A qué paises se esta exportando la bebida actualmente?
EEUU, Espafa, Francia.

¢, Qué productos oferta la empresa?

Actualmente oferta la linea de bebidas Forestea que cuenta con cinco

presentaciones de diferente sabor y composicion.
¢Piensan a futuro afiadir productos a su portafolio?

Si, actualmente estamos trabajando en la idea de elaborar productos en base a soya

gue de seguro tendran el mismo éxito que Forestea.
(Existe en laadministracion el deseo de abordar el mercado latinoamericano?

Por su puesto seria una gran oportunidad puesto que el pais tiene diversos
acuerdos con naciones vecinas que permitirian que Forestea llegue siendo un

producto muy competitivo en esos mercados.

¢Le gustaria contar con un plan de exportacion para los paises

latinoamericanos?

Por su puesto, estamos conscientes d que cada pais tienen sus restricciones y
barreras comerciales, asi como, los beneficios que conllevan los acuerdos que
firman y dentro de un plan de exportacion se encuentra contemplados todos esos
temas, ademas seria una guia que nos permita llegar con paso firme a territorio

latinoamericano.
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2.3.3.1. Andlisis general de la entrevista

Fundamentando lo dicho por el entrevistado cabe destacar que la empresa cuenta
con un producto sumamente competitivo en cuanto a calidad, asi como se determina
que los principales obstaculos que se dan en el tema de expansion al extranjero van
relacionados a la falta de conocimiento de los procesos a seguir desde el inicio al
final del proceso de negociacion y logistica internacional, por tanto se deja entrever
la necesidad que tiene la empresa de contar con un plan de exportacion que guie
los pasos a dar para que el ingreso a cualquier mercado sea un éxito.

2.3.4. ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES

¢ Sexo y edad?

MASCULINO | 9 47%
FEMENINO |10 53%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: El autor

Grafico 4 :Grafico tabulacion pregunta 1 de la Encuesta

= Masculino = Femenino

18 a 30 10 53%
3la40 7 37%
41 o mas 2 11%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: el autor

36



Gréfico 5 Gréfico tabulacion pregunta 1 de la Encuesta

=18-30 « 3140 =410 MAS

Andlisis. - El resultado de la encuesta determina que nuestra muestra aleatoria

designd en su mayoria al sexo femenino con un 53% y que estan dentro de un rango
de edad de 18 a 30 afios.

¢,Cudl es su nivel de ingresos?

Alto 2 11%
Medio 15 79%
Bajo 2 11%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: El autor

Gréfico 6: Gréfico tabulacién pregunta 2 de la Encuesta

» ALTO « MEDIO = BAIO

Andlisis. - En cuanto a ingresos predomina el nivel medio, lo que manifiesta que en

general su situacién econdémica es estable.
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¢Consume usted bebidas naturales?

SI 18 95%
NO 1 5%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: El autor

Gréfico 7: Gréfico tabulacion pregunta 3 de la Encuesta

=5l = NO

Analisis. — Las personas prefieren las bebidas naturales consientes del beneficio

que estas les proveen.

¢ Qué caracteristicas son mas importantes para usted al momento de elegir su

bebida?

SABOR
PRESENTACION
AROMA
BENEFICIOS A
LA SALUD
PRECIO 5%
TODAS LAS | 9 47%
ANTERIORES
TOTAL 19 100%

11%
5%
5%
26%

gl | PN

[EEN

Elaborado por: El autor
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Gréfico 8 :Grafico tabulacion pregunta 4 de la Encuesta

s

= SAEOR = presentacio = aroma benefsalud » precio  « todas anteri

Andlisis. - Los consumidores buscan una bebida que redna mudltiples

caracteristicas, entre ellas: Precio, sabor, beneficios, aroma, entre otras.

¢, Qué precio estaria dispuesto a pagar por una bebida que reuna todas las

caracteristicas antes mencionadas?

1- 1.50 2 11%
1.50- 2,00 15 79%
2.00 0 méas 2 11%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: El autor

Gréfico 9: Gréfico tabulacion pregunta 5 de la Encuesta

N

= SABOR = presentacio = aroma benefsalud « precio » todas anteri
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Andlisis. — El precio de una bebida que cumpla las exigencias del consumidor en
cuanto a caracteristicas que la diferencian de las demas, se posicionaria en un

rango de $1.50 y $2,00, segun manifiestan los potenciales clientes.

¢ Con qué frecuencia consume usted bebidas refrescantes?

Diariamente 9 47%
1-3 veces en | 10 53%
semana

1 vez al mes 0 0%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: El autor

Gréfico 10: Gréfico tabulacion pregunta 6 de la Encuesta

= DIARID = 1-3EN SEM  « 1 AL MES

Andlisis. - La frecuencia de consumo es alta entre las personas, por lo tanto, existe

gran probabilidad de venta del producto.

¢,Cree usted en el beneficio de las plantas y hierbas medicinales?

SI 17 89%
NO 2 11%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: El autor
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Gréfico 11: Grafico tabulacion pregunta 7 de la Encuesta

=51 « NO

Analisis. — Las poblaciones de Ecuador y Colombia tienen en comun tradiciones,
hébitos y creencias; una de ellas es la de los beneficios que proveen las plantas

medicinales, por tanto, la frecuencia de consumo de las mismas es alta.

¢Adquiriria usted una bebida elaborada en base a plantas y hierbas

medicinales que tenga un delicioso sabor y sea endulzada en base a Stevia?

Sl 17 89%
NO 2 11%
TOTAL 100%

Elaborado por: El autor

Gréfico 12: Gréfico tabulacion pregunta 8 de la Encuesta

= 5 = NOD

Andlisis. - Las personas estarian dispuestas a consumir un producto que tenga una
composicién natural y ademas tenga un delicioso aroma y sabor,
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¢Dbnde le gustaria encontrar o donde adquiere frecuentemente la bebida de

su preferencia?

MARKETS

17

89%

TIENDAS
BARRIO

DE

5%

ESTACION
SERVICOS

DE

5%

TOTAL

19

100%

Elaborado por: el autor

Gréfico 13: Grafico tabulacidén pregunta 9 de la Encuesta

X

= MARKTS = TIENDAS BARRIO

ESTAC DE SERV

Andlisis. — Los consumidores prefieren encontrar su bebida en Markets puesto que

estos les garantizan la calidad y seguridad de los productos que ofertan.

2.3.4.1. Andlisis general de la encuesta

En sintesis, los resultados de la encuesta arrogan que la bebida posee

caracteristicas que le generan gran aceptacion en quienes la consumen, asi como

también ratifica lo dicho en el marco tedrico donde manifiesta que los potenciales

clientes de la misma, son personas de estrato econdmico medio mismo que es

sobresaliente en el territorio payanés, por tanto es importante que al conocer el

potencial que tiene la bebida se procure brindar la logistica necesaria para que esta

se convierta en una alternativa de consumo para los colombianos.

2.4. MATRIZ FODA

Tabla 2: Matriz FODA empresa InduLoja
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FORTALEZAS

Zona de abundante cultivo de materia prima

Proovedores nlenamente identificados

Posibilidad de expansién a mercados internacionales.

Disefio de un plan de exportacién a la medida.
Entidades de ayuda al exportador (Pro ecuador)

Cambios en habitos de consumo de los clientes.

Precios estables de Materia prima
Acuerdos comerciales vigentes.

Cero aranceles a la exportacion (Tratados)

Altos indice de consumo bebidas herbales.

Empresas similares cambian su linea de produccién

Oferta de productos sustitutos

Marcas ya reconocidas en los mercados.

Bebidas con mayor contenido al mismo precio

Habitos de consumo de bebidas no saludables

Inestabilidad Politica v econémica

Barreras No Arancelarias

Multinacionales nile dominan el mercadn a fondn.

Rarreras Arancelarias

Economias de escala

1 Control sobre proveedores de Materia Prima

X

2 Planta y equipo adecuados para la produccion

3 Posee plan estratégico direccionado a la comercializacion.

4 fijacién de precios adecuados a la calidad y cantidad

5 Personal capacitado en exportacion y comercializacion.

6 Manejo adecuado de marketing internacional.

7 Manejo eficiente de los recursos econdmicos, materiales y
humanos.

8 Constantes capacitaciones en el ambito de regimenes del
comercio exterior.

9 Buena rotacion del producto a nivel nacional e internacional.

10 Buen ambiente laboral- cultura organizacional.

1 Falta de diversificacion de mercados internacionales.

2 Escasa gama de productos no cubre las necesidades de la
demanda.

3 Necesidad de gran inversion en marketing digital.

4 Falta de un plan de exportacion a la medida de la empresa.

5 Botella de vidrio no retornable.

6 Unica medida y tamafio de embotellado

7 Planta de produccidn Unica

8 No produce los envases, los importa

9 No cuenta con oficinas de comercializacion a nivel nacional e
internacional.

10 Necesita de brokers para exportar.

Elaborado por: el autor
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2.4.1. ANALISIS MATRIZ FODA.

La matriz FODA nos refleja que la empresa se ubica en el cuadrante F.O lo que
manifiesta que es prioritario que se busque maximizar fortalezas y oportunidades,

mediante estrategias de integracidén horizontal e intensiva.
ESTRATEGIA DE INTEGRACION HORIZONTAL

La Integracion horizontal es una estrategia que adopta una compariia cuando busca

ofrecer sus productos o servicios en diferentes mercados

De marketing: En la integracién horizontal de marketing se busca que la empresa

se haga con mayor cobertura de mercado.
ESTRATEGIA DE INTENSIVAS
PENETRACION DE MERCADO

La estrategia para penetrar el mercado tiene como objetivo aumentar la
participacion del mercado que corresponde a los productos o servicios presentes,
por medio de un mayor esfuerzo para la comercializacion. Dentro la penetracion

esta:

o Maximizar la cantidad de vendedores

o Elevar el gasto publicitario
DESARROLLO DEL MERCADO

Para desarrollar el mercado se requiere incorporar productos y servicios actuales
en otras zonas geogréficas. Esto quiere decir que busca nuevos mercados para

ofrecer los productos o servicios de la organizacion.

La Estrategia de Desarrollo de Mercado es aplicable ya que la empresa goza de
mucho éxito en lo que hace, tiene altas ventas, tasa de clientes, buen prestigio y
altos recursos financieros por tanto esta debe expandirse de manera tal que su éxito

y ventas sean mayores

44



CONCLUSIONES PARCIALES CAPITULO Il

Los meétodos de investigacion que se emplearon en el desarrollo de esta
investigacion son el método analitico e histérico, asi como la técnica de
investigacion que esta basada en una entrevista y encuesta estructurada con
preguntas abiertas y cerradas, toda esta metodologia se enfocé para el disefio del

plan de exportacion de la bebida Forestea a la ciudad de Popayan.

Se establece la metodologia matriz FODA en la implementacion de la planeacion
estratégica de la empresa, todo esto se lo realiza en funcién de la exportacién de la

bebida Forestea, que posteriormente seran validados en el capitulo 111
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CAPITULO Il
Resultados de la investigacion

Este capitulo se basa en el desarrollo del plan de exportacién para la empresa
InduLoja de la ciudad de Loja, misma que se dedica a la produccion y
comercializacion de bebidas herbales. Se lo realizara mediante el modelo de
negociacion de John Daniels que ayudara a entender y operar los procesos de
exportacion de bebidas naturales, generando competitividad a nivel internacional y

por ende el incremento de sus ventas.

Ademas, se propone analizar la estructura organizacional, mision, vision y objetivos
estratégicos para fortalecer la empresa a nivel nacional e internacional, con ello
obtener una ventaja competitiva, en el que se pueda desarrollar procesos de
exportacion sin depender de intermediarios permitiendo el ahorro de costos, gastos

y tiempo.

3.1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

INDULOJA Cia. Ltda. Fue creada el 25 de octubre del 2011 en la ciudad de Loja,
teniendo como actividad econdémica principal el procesamiento y comercializacion
de alimentos y bebidas, esta ubicado en las calles Paris y San Cayetano alto, Loja-

Ecuador.

El proyecto nacio en el 2010 cuando tres jovenes lojanos decidieron participar en el
concurso Emprender Ill, auspiciado por la Universidad Técnica Particular de Loja 'y
el Ministerio de Industrias, donde ganaron el primer lugar, con el apoyo de la
universidad lanzan al mercado un nuevo producto hecho en base de hierbas

aromaticas producidas en Loja.

El éxito de aquel evento, fue el inicio de un proceso que se extendié hasta lo que
ahora es InduLoja Cia. Ltda. Con su linea de productos, Forestea, Horchata, Fresa
Limén Menta y Frutos Tropicales, Manzanilla y Cedron, son productos sanos

naturales, que no tienen colorantes. Ni preservantes artificiales, la conservacion se
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da gracias a su envasado al vacio y son endulzados con stevia y azucar producida
de forma artesanal, el envase es de vidrio y tapa metéalica con presentacion de 475
ml, cuenta con su respectivo registro sanitario y semaforo nutricional. La planta de
produccion tiene una capacidad de produccién de 100mil unidades mensuales, en
la actualidad la planta se encuentra produciendo en promedio 50 mil unidades
mensuales que es la demanda promedio del producto.

InduLoja ha contribuido a la generacién de fuentes de trabajo, actualmente laboran
11 personas distribuidas entre administrativos y trabajadores de planta, cuentan con
cinco proveedores de materia prima, estas son asociaciones de agricultores de las

parroquias de Chantaco. Y Chuquiribamba en la provincia de Loja.

De la misma manera la empresa en sus inicios distribuia su producto en las
provincias de Loja, Zamora y El Oro, luego un estudio de mercado en las ciudades
de Guayaquil y Quito permiti6 determinar la factibilidad de la demanda de este
producto. Actualmente la empresa cuenta con 12 distribuidoras a nivel nacional,

ademas de exportar su producto a EEUU, Espafia y Francia.

3.1.1. MISION

Producir y entregar a nuestros consumidores alimentos nutritivos, naturales y sanos,

aportando positivamente a la sociedad en su salud y bienestar.

3.1.2. VISION

Somos una empresa joven cuyos esfuerzos se orientan a la innovacion en la
industria de alimentos. Nuestro objetivo es cumplir con las exigencias de una
sociedad que prefiere los productos saludables y socialmente responsables,

creando un compromiso con nuestros accionistas, colaboradores y consumidores.

3.1.3. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

e Brindar a nuestros clientes productos de calidad a los mejores precios con el

propésito de satisfacer las necesidades de los consumidores.
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e Posicionar en el mercado payanes las bebidas herbales producidas por la
empresa InduLoja.
e Dar a conocer la produccion variada de bebidas naturales a nivel nacional e

internacional.

3.1.4. VALORES DE LA EMPRESA

Liderazgo. Involucra la participacion y compromiso de los dirigentes, duefios,
trabajadores y empleados enfocados en alcanzar las metas planteadas e involucrar
a los grupos de interés en los procesos.

Innovacion. Poseen una actitud investigativa desarrollando soluciones creativas en
los procesos y productos, ademas impulsa el mejoramiento de la productividad y

asegura la calidad de los productos.

Productividad. Implica alcanzar altos niveles de competitividad, al aplicar la
responsabilidad empresarial se logra de una manera integral al lograr entender e

interpretar las expectativas de sus grupos de interés.

Responsabilidad. Actian con responsabilidad en el desempefio de su trabajo ante

sus grupos de interés y la sociedad.

3.1.5. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
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Grafico 14: Organigrama de la empresa InduLoja

INDULOJA Cis. Ltda.

Fuente: InduLoja Cia. Ltda.

3.1.6. LOGO

Gréfico 15: Logo Empresa

k£ Induloja

21Cas nal

3.1.7. UBICACION GEOGRAFICA

Loja, también conocida como Inmaculada Concepcién de Loja, es una ciudad
ecuatoriana; cabecera cantonal del Canton Loja y capital de la Provincia de Loja,

asi como la urbe mas grande y poblada de la misma. Se encuentra atravesada por
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los rios Zamora, Malacatos y Jipiro, al sur de la Regioén interandina del Ecuador, en
la hoya del rio Zamora, a una altitud de 2060 msnm y con un clima ecuatorial de 18

°C en promedio, con marcada influencia de clima tropical y templado andino.

3.1.7.1. Macro localizacion

La Provincia de Loja es una de las 24 provincias que conforman la Republica del
Ecuador, situada en el sur del pais, en la zona geografica conocida como region
interandina o sierra. Su capital administrativa es la ciudad de Loja, la cual ademés
es su urbe mas grande y poblada. Ocupa un territorio de unos 11.066 kmz2, siendo
la novena provincia del pais por extension. Limita con las provincias de El Oro al
noroeste; con la provincia de Zamora Chinchipe al este; con la provincia del Azuay
al norte; al sur con las provincias peruanas de Sullana y Ayabaca y al oeste con las

provincias de Zarumilla y Tumbes, también pertenecientes al Peru.

Grafico 16: Macro localizacion

i ol - s

Fuente: Google Maps

3.1.7.2. Micro Localizacién
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La empresa InduLoja se encuentra ubicada en las calles Paris y San Cayetano
alto.

Grafico 17: Micro Localizacion
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Fuente: Google Maps

3.2. INVESTIGACION DE MERCADOS

3.2.1. MERCADO OBJETIVO

Tiempo atras, la empresa InduLoja en su afdn de expandirse hacia el extranjero
diversific6 mercados en los cudles su producto seria competitivo, obteniendo como
resultado a EEUU dentro de esa lista de paises, incentivados por el deseo de llevar
su producto a la primera potencia mundial, decidieron contactar a un distribuidor
gue ya se desenvolvia en dicho mercado para que funcione como distribuidor
exclusivo (Broker) del producto en ese pais, esto debido principalmente a la falta de
conocimientos que tenia la empresa en cuanto a comercio exterior y la forma de

internacionalizarse directamente. Fue de esta manera que la distribuidora Family
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Foods se ha convertido en la encargada de proveer al mercado estadounidense de
la bebida herbal Forestea.

Tiempo después, despierta en los administradores de InduLoja el deseo de
expandirse a territorio europeo siendo exportadores directos, para lo cual buscaron
la asesoria de expertos en comercio exterior que gracias a su profesionalismo en
analisis y diversificacion de mercados lograron penetrar con éxito los mercados de

Espafa y Francia.

Actualmente la empresa continua en la busqueda de mercados a nivel de
Latinoamérica en razon de aprovechar los diversos acuerdos que tiene el Ecuador
con los paises vecinos. En el proceso de seleccion del mercado mas 6ptimo, se
escogio como referencia tres paises Peru, Argentina, Colombia a los cuales la
empresa InduLoja podria exportar la bebida, este analisis se realizé mediante la
obtencion de informacién en las paginas de Trade Map, Datos macro, Pro Ecuador,
Banco Mundial entre otros. De los cuales mediante criterios de seleccion se asigno

una calificacion para determinar la seleccion del pais.
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Tabla 3: Seleccion de mercado

CRITERIOS

PONDERACION

CALIFICACION

PERU CALIFICACION

ARGENTINA

CALIFICACION

COLOMBIA

Barreras arancelarias 30% 3 0.9 0.9 0.9
Barreras no arancelaria 20% 0.6 0.6 4 0.8
Normas técnicas 50% 3 1.50 1.5 4 2

Elaborado por: El autor

Factores fisicos 40% 4 1.6 1.6 1.2
Factores econOmicos- 30% 3 0.9 0.9 4 1.2
politicos

Apertura internacional 30% 3 0.9 1.2 5 1.5
del mercado

Seguridad  de las 30% 4 1.2 1.2 4 1.2
inversiones

Problemas de 30% 3 0.9 0.9 3 0.9
financiamiento

Seguridad  en las 40% 4 1.6 1.6 4 1.6
transacciones
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La situacion de las bebidas naturales en Colombia no contrasta con la realidad
nacional de las mismas, al contrario, estas han presentado un significativo incremento
en la demanda, mas sin embargo la oferta estd quedando pequefia en relacion a dicho

incremento.

En cuanto a las bebidas no Alcohdlicas en el transcurso del afio anterior, los productos
mas importados fueron el Té, y bebidas hidratantes con $18.7 millones mientras que
las gaseosas alcanzaron los $9.2 millones de acuerdo con datos informativos de la

DANE y la DIAN publicados por Legiscomex.

Tabla 4: Balanza comercial Colombia

Bebidas  Exportaciones = Importaciones Balanza Comercial
Gaseosas 3.581.828 9.205.179 5.623.351
Agua normal y i
oasends 294.450 953.613 659.163
Té, bebidas
energizantesy | 4 575 419 18.773.406 -8.497.987
bebidas
hidratantes

Total 14,151,697 28.932.198 -14,780.501

Fuente: Elaborado por Legiscomex.com con informacién del DANE y la DIAN

Datos del DANE sobre bebidas no alcohodlicas destacan el consumo del Té
embotellado, siendo el estrato medio el mayor comprador con un 62% de
participacion, seguido por el bajo con 29%, mientras que el alto ocupa un 9% de esa

industria.

Ademas, manifiesta que las personas estan optando por adquirir bebidas mas
saludables, con menos contenido de azlcar, grasas, descafeinados y deslactosados,
y da a conocer que las ciudades que consumen mayores cantidades de este tipo de
bebidas son Bogot4, Medellin, Cali, Popayan y Barranquilla.

3.3. PRODUCTO

InduLoja elabora una bebida 100% natural a base de hierbas medicinales y
aromaticas, es baja en calorias de sensacion refrescante, ademas tiene un toque de

limén, no contiene preservantes ni colorantes ofrece las siguientes presentaciones:
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Gréfico 18: Bebidas y sus caracteristicas

FORESTEA HORCHATA
Es una bebida refrscante preparada en
base a veinte hierbas y flores selectas
extraidas tradicionalmente en la region

sur del Ecuador, endulzada con azucar

= @t artesanal y hierbas de stevia
FORESTEA FRUTOS TROPICALES
_— MANZANILLA Y CEDRON

Se prepara a base de mango vy
maracuya, esta mezcla crea la mas
exotica y relajante bebida al unirse la
manzanilla y el cedron, es endulzada a

base de stevia

FORESTEA LIMON MENTA
Es una fusion de la fresa y el limon lo
cual produce sensacion refrescante
ademas tiene un toque refrescante de la
menta natural y endulzado en base de

stevia

FORESTEA MANZANA
Es una bebida ligera y natural preparada
en base a manzana verde y endulzada

en base a stevia
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FORESTEA MANDARINA, TE NEGRO
Bebida de te negro con sabor a
mandarina y endulzado en base a

hierbas de stevia

Elaborado por: el autor

3.3.1. PROCESO PRODUCTIVO

Un proceso de produccion es el conjunto de actividades destinadas a la
transformaciéon de materia prima en bienes o productos terminados. En este proceso
intervienen la informacién y la tecnologia, que interactdan con personas. Su objetivo

ultimo es la satisfaccion de la demanda.

Los procesos productivos de ciertas empresas son un tesoro celosamente guardado,
el mismo que da diferenciacién a su producto, por tanto, debemos entender el proceso

gue conlleva la elaboracion de té embotellado a nivel general.
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Grafico 19: Proceso Productivo
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Elaborado por :el autor
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3.4. MATRIZ BCG

Esta matriz basicamente ayuda a determinar cual es el crecimiento del mercado y cuél
es la participacion del producto en el mercado, es por ello que se la utilizo para

determinar la relevancia del producto a exportar.

Tabla 5: Crecimiento en el mercado

PRODUCTO PVP VENTA 2018 TASA
PARTICIPACION
HORCHATA $0.81 30.000 30%
FRUTOS $0.81 25.000 25%
TROPICALES
MANDARINA Y TE |$0.81 20.000 20%
NEGRO
LIMON MENTA | $0.81 15.000 15%
MANZANA $0.81 10.000 10%

Elaborado por: el autor

Tabla 6: Participacion en el mercado

BEBIDA UNIDADES | PVPUSD | VENTAUSD | %PARTICIPACION
2018

HORCHATA | 40.000 $1.00 $40.000 40%

FRUTOS 25.000 $1.00 $25.000 25%

TROPICALES

LIMON 15.000 $1.00 $15.000 15%

MENTA

MANZANA 10.000 $1.00 $10.000 10%

VERDE

TENEGRO Y | 10.000 $1.00 $10.000 10%

MANDARINA

TOTAL 100.000 $100.000 100%

Fuente: Empresa InduLoja

Elaborado por: El autor
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Grafico 20: Matriz BCG

Cuota de mercado relativa (competitividad empresa)

==
g -
-
é FOEETEA
g =
o 2 —
c
@ 2 L=
Q £
S 3 -
-
18]
$ Bajo
2
K

Liquidez {

3.5. ETIQUETA ENVASE Y EMBALAJE

El producto serd envasado en una botella de vidrio transparente de 475ml, ademas
cuenta con tapa twist off, la misma que fue seleccionada porque permiten cerrar
herméticamente el producto. Ademas, la botella ir4 cubierta con una etiqueta de
material PET que posee la ventaja de no ser sensible a factores como la humedad o

la luz a diferencia de las etiquetas de papel.

El soporte de la etiqueta esta inspirado en la naturaleza y las caracteristicas de la
bebida, la tipografia utilizada muestra que la bebida es natural y sana, ademas
diferentes cromaticas que caracterizan cada una de las bebidas Esta etiqueta estara
disefiada cumpliendo la normativa exigible donde sefiale: Lote de produccién, fecha
de elaboracion y caducidad, contenido neto e informacion nutricional, sera ubicada en

un lugar visible y legible para el consumidor.

El empaque primario del producto sera especificamente la botella de vidrio de 475 ml
con el contenido y las etiquetes, el empaque secundario seran las cajas de carton las
cuales indicaran la cantidad de unidades que contiene, su maximo apilamiento, marca

y caracteristica basicas, el empaque terciario seran los pallets americanos de madera
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gue contendran el nimero de cajas de acuerdo al cubicaje. Este producto no requiere

refrigeracion.

3.6. CICLO DE VIDA

3.7. PRECIO

Gréfico 21: Ciclo de Vida del Producto
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Tabla 7: Determinacion del costo

Detalle Costos de
produccion por
unidad
Plantas y hierbas $0.25
aromaticas
Botella vidrio $0,25
transparente
475ml
Etigueta $0.10
TOTAL $0.60
UTILIDAD $0.21
PVP $0.81

Elaborado por: El autor
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3.7.1. DETERMINACION DE PRECIO DE VENTA AL MERCADO

INTERNACIONAL

Para determinar el precio de la bebida en el mercado internacional se realizara una

matriz de exportacion, este calculo se lo hara en base a los términos de negociacion

internacional o incoterms empezando desde EWX hasta DDP, en el que se incluyen

todos los gastos que se incurren al momento de realizar una exportacion, con el fin de

determinar los costos de la exportacion, el precio de venta y la rentabilidad del

producto.

Tabla 8: Matriz de exportacion para determinacion de precio internacional

CONCEPTO OPERACIONES COSTO
CANTIDAD VALOR USD EMPRESA USD
Costo 10.000 0.81 8.100
Embalaje global 10.000 (20unit x 0.20 100
caja)

EXW LOJA SUMA 8200

Estiba transporte 10.000 (500cajas) | 0.30 150

Certificado Origen | 1 5.00 5

Ticket salida aforo | 1 5.00 5

Agente Afianzado |1 50 50

FCA TULCAN SUMA 8.410

Flete internacional 600 600

Ipiales

CPT SUMA 9.010

Seguro cobertura | 9.010 0.50% 45.05

maxima

CIP IPIALES SUMA 9.055.05

Descarga 500 cajas | 0,20 100

DAT SUMA 9.155.05

Aduana

Derechos Arancel

Impuestos

Tasa Aduana 1 100 100

Colombia

Bodegaje 6.818.18 0.10% 681.18

DAT Aduana SUMA 9.936.23

pagada

Transporte Interno 300 300

Ipiales-Popayan

Desestiba 500 cajas 0.15 75

DDP POPAYAN SUMA 10.311.23
DIVIDIDO PARA EL NUMERO DE UNIDADES 10.000
PRECIO INTERNACIONAL $1.03

Elaborado por: el autor
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3.8. CANAL DE DISTRIBUCION

La empresa InduLoja al negociar con la cadena de almacenes Exito en el término
DDP, deberé ser responsable de la logistica, desde que el producto sale de la fabrica
hasta llegar a la ciudad destino Popayan, asi como de los gastos y costos en los que

deba incurrir para llevar el producto a su destino final.

El transporte via terrestre se lo realizara en un camién de 6 toneladas de capacidad,
los costos del mismo estan determinados en la matriz de exportacion a los que se le
afiade los gastos de manipuleo tanto en origen como en destino, favorablemente el
producto cuenta con un certificado de origen que le permite eximirse del pago de
aranceles, por tanto, solo debe realizar el pago de una tasa aduanera en el pais

destino.

3.9. COMUNICACION COMERCIAL

La empresa InduLoja no realiza gran inversion en publicidad, unicamente lo hace
mediante su pagina web la cual es constantemente actualizada, ademas las redes
sociales como Facebook, Twitter, Instagram, han sido de gran importancia al momento
de dar a conocer su oferta de productos, por otro lado, la Universidad Técnica
Particular de Loja, alma mater de los creadores de la bebida, da a conocer el producto

mediante su pagina oficial, asi como en ferias de emprendimiento.

3.9.1. PROMOCION DE VENTAS
Con el fin de estimular la prueba del producto, almacenes éxito brindara
degustaciones gratuitas a través de impulsadoras en cada una de sus tiendas, una

vez dado a conocer el producto se gestionaran rebajas en porcentaje de compras de
gran volumen ademas de la entrega gratuita o free shipping
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3.9.2. FUERZA DE VENTAS

El encargado de la distribucion para la ciudad de Popayan es el sefior Ing. Santiago
Torres que debera proveer de Forestea a la cadena de almacenes éxito, mismos que
seran los distribuidores exclusivos de la bebida para la zona sur de Colombia.

3.9.3. RELACIONES PUBLICAS
La empresa InduLoja es participe activa de la feria de Loja que se realiza anualmente

del 23 de agosto al 15 de septiembre donde dan a conocer a turistas locales y

extranjeros la bebida Forestea a través de degustaciones del producto.

Grafico 22: Relaciones Publicas Forestea

Fuente: Feria de Loja
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CONCLUSIONES PARCIALES CAPITULO Il

Las bebidas naturales compuestas en base a hierbas y plantas medicinales son una
excelente alternativa de consumo por los multiples beneficios que estas aportan.
Actualmente la demanda de estas bebidas esta incrementandose de forma acelerada

debido a la tendencia saludable que estan adoptando las personas hoy en dia.

Un plan de exportacion es un gran aliado para las empresas al momento de enrolarse
en el comercio internacional puesto que permite dar pasos en firme y clarifica las

actividades a seguir desde el inicio al final dentro del proceso de exportacion.
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CONCLUSIONES GENERALES

Los métodos de investigacion analitico e histérico, asi como la implementacion
correcta del instrumento de investigacion nos ayudan a determinar la viabilidad de la
ejecucion del proyecto, como inicio del desarrollo del plan de exportacion que tendra
como una de sus bases la matriz FODA que nos permiten conocer y potencializar
nuestras fortalezas y oportunidades, como también, a determinar acciones para

mitigar debilidades y amenazas.

La industria de las bebidas ha ido evolucionando desde carbonatadas hasta las
bebidas isotdnicas y naturales, de estas ultimas se ha incrementado la demanda no
solamente en territorio nacional, sino internacional, por tanto, las empresas que la
producen y deseen satisfacer dicha demanda y al mismo tiempo expandir su mercado

deben conocer los aspectos que involucran los negocios internacionales.

Un plan de exportacion es sumamente necesario, puesto que nos ayuda a concebir
las operaciones de comercio exterior como un proceso sistematico a realizar paso por

paso, para internacionalizar nuestro producto de forma exitosa.
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RECOMENDACIONES

Las empresas que busquen diversificar sus mercados deben en su estudio
implementar los métodos analitico e histérico para conocer tanto la evolucion como la
sostenibilidad de su negocio en el exterior, ademas debe sustentar el proceso con la
matriz FODA para conocer minuciosamente sus fortalezas para competir en el

mercado, asi como sus debilidades para delimitar acciones para mitigarlas.

Las empresas productoras de bebidas naturales en el Ecuador, deberian enrolarse en
el comercio internacional, aprovechando las entidades de ayuda al exportador que
brinda el gobierno, quienes proporcionaran la asesoria adecuada de principio a fin

para que su llegada al mercado extranjero sea un éxito.

El gobierno en su afan de incentivar las exportaciones, deberia concienciar a las
empresas sobre la importancia de contar con una guia completa y practica llamada
plan de exportacién que asegure la entrada y alta competitividad de los productos

locales en territorio extranjero.
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ANEXQOS.
Anexo 1. OFICIO DE SOLICITUD DE APERTURA PARA HACER LA TESIS

=)

@ UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

Ingeniero
Santiago Torres
Gerente de la empresa InduLoja

Presente. -

Yo: Pedro Pablo Jumbo Armijos, estudiante de la carrera de comercio exterior y
finanzas de la Universidad de Otavalo, solicito a usted de la manera mas comedida,
se me permita la elaboracion de mi proyecto de grado denominado: Plan de
exportaciéon paralaampliacion de la comercializacion de la bebida Forestea para
laempresa IndulLoja; el cual tiene como objetivo convertirse en una herramienta para
dar a conocer su producto en el mercado extranjero, por tanto se me facilite la

informacion necesaria para llevar a cabo el proyecto.

ATENTAMENTE.

PEDRO PABLO JUMBO ARMIJOS

C.1. 100330631-1
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Anexo 2. OFICIO DE ACEPTACION POR PARTE DE INDULOJA

K< Induloja

PhD
Antonio Romillo Tarke
Rector de la universidad de Otavalo

Presente. -

Yo: Santiago Torres, gerente general de InduLoja, doy apertura de las instalaciones
de la empresa, asi como de la informacion que requiera el estudiante Pedro Pablo
Jumbo Armijos, para la elaboracion de su proyecto denominado: Plan de exportacion
paralaampliacion de la comercializacién de la bebida Forestea para la empresa
InduLoja, el cual nos serd de gran ayuda en nuestros deseos de expansion a

mercados internacionales.

ATENTAMENTE

Ing. Santiago torres

Gerente general InduLoja
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Anexo 3. OFICIO DE AGRADECIMIENTO POR PARTE DE INDULOJA

£ Induloja

PhD
Antonio Romillo Tarke
Rector de la universidad de Otavalo

Presente. -

Yo: Santiago Torres, gerente general de InduLoja quiero agradecer la intervencion del
sefior Pedro Pablo Jumbo Armijos con la elaboracion de su proyecto de grado
denominado: Plan de exportacion para la ampliacion de la comercializacion de la
bebida Forestea para la empresa InduLoja; el cual una vez revisado nos servira
como herramienta para dar a conocer nuestro producto en el mercado extranjero,
también doy a conocer que la actuacion del estudiante ha sido oportuna para nuestra
empresa por lo que quedamos agradecidos por el trabajo realizado donde ha

demostrado conocimiento que acertadamente la universidad ha sabido transmitirle.
Es todo cuanto puedo manifestar reiterandole mi mas sincero agradecimiento.

ATENTAMENTE

Ing. Santiago torres

Gerente general InduLoja
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Anexo 4. FORMULA Y CALCULO DE LA MUESTRA

ASEDES

CONSIDERANDD EL UNIVERSD FINITO

L

FORMULA DE CALCULD
n= 224 N*p*q
g 2N+ (22 )
Donde:
£= nivel de confianza [comespondiente con tabla de walores de 2]
p= Porcentaje de la poblacidn que tiene el atibuto deseado

Paorcentaje de la poblacion que no tiene el atibuto deseadn = 1-p
Hota: cuando no hay indicacion de la poblacion que pozee o nd
el atributo, g2 asume 50% para py B0% para g

Tamafio del universo [Se conoce puesto que es finito)

Ermor de estimacion méwimo aceptado

T amafio de la muestra

INGRESO DE DATOS
Z= 1,96
p = 95%
q= 5%
N= 10.000
g = 10%

TAMARO DE MUESTRA

n:

18.22

10

Asesoria y Desarrofle Estratégico Empresarial

Yalores de confianza tabla 2
5% 1.96
anz 1.65
nx 1.7
2% 1.76
3% 1.81
4% 1.89
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Anexo 5. Entrevista aplicada a los administradores de la empresa IndulLoja.

=)

@ UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

UNIVERSIDAD DE OTAVALO
ENTREVISTA

OBJETIVO. - La presente entrevista tiene como fin recabar informacion de caracter
cualitativo y cuantitativo que ayudara en la elaboracion del Plan de exportacion para
ampliar la comercializacién de la empresa InduLoja de la bebida Forestea.

1. ¢ Cuéntenos como nacio la idea de crear InduLoja?

2. ¢ Cudl es la mision y vision de la empresa?

3. ¢ Cudl es la capacidad productiva de la empresa?

4. ¢ Cémo nacio la idea de expandirse a mercados extranjeros?

5. ¢ Cuales fueron las principales barreras comerciales que afrontaron para llegar al

mercado extranjero?

6. ¢ A qué paises se esta exportando la bebida actualmente?

7. ¢ Qué productos oferta la empresa?
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8. ¢ Piensan a futuro afadir productos a su portafolio?

9. ¢ Existe en la administracion el deseo de abordar el mercado latinoamericano?

10. ¢ Le gustaria contar con un plan de exportacion para los paises latinoamericanos?
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Anexo 6. Encuesta aplicada a los consumidores.

=)

& UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

UNIVERSIDAD DE OTAVALO
ENCUESTA

OBJETIVO. - La presente encuesta tiene como fin recabar informacion de caréacter
cuantitativo que ayudara en la elaboracion del Plan de exportacion para ampliar la

comercializacion de la empresa InduLoja de la bebida Forestea.

¢ Sexo y edad?

Masculino / Femenino

18a 30

31a40

41 o mas

¢,Cudl es su nivel de ingresos?
Alto

Medio

Bajo

cConsume usted bebidas naturales?
Si/ No

¢ Qué caracteristicas son mas importantes para usted al momento de elegir su
bebida?

Sabor
Presentacion

Aroma
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Beneficios a la salud
Precio

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por una bebida que reuna todas las

caracteristicas antes mencionadas?

$1 a $1,50

$1,50 a $2,00

$2,00 0 mas

¢,Con qué frecuencia consume usted bebidas refrescantes?
Diariamente

1 a 3 veces a la semana

1 vez al mes

¢,Cree usted en el beneficio de las plantas y hierbas medicinales?
Si/ No

¢Adquiriria usted una bebida elaborada en base a plantas y hierbas medicinales

gue tenga un delicioso sabor y sea endulzada en base a Stevia?

Si/ No

¢Dbnde le gustaria encontrar o donde adquiere frecuentemente la bebida de su

preferencia?
Markets
Tiendas de Barrio

Estacion de Servicio.

Anexo 7. Cartas de validacion aplicada a expertos en el tema de comercio
internacional.
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Carta de Validacion.

Yo, Msc. Edwin Ramiro Sosa Lema, titular de la cédula de identidad No.

1716395221. Gerente de la empresa de comercio internacional "GLOBAL TOUCH", mediante
la presente hago constar que el instrumento utilizado para el desarrollo del Proyecto de
Titulacidn: Plan de exportacidon para la bebida herbal Forestea, elaborado por el estudiante
de la Universidad Otavaloe

Nombres y Apellidos No de Cédula
Pedro Pablo Jumbo Armijos 100330631-1
El o los estudiantes antes mencionados se consideran aspirantes al titulo Ingenieria en
Comercio Exterior y Finanzas; Una vez efectuada la revisidon correspondiente expresamos que
el Proyecto de Investigacién reune los requisitos suficientes y necesarios para ser
considerados validos, y por lo tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos
propuestos que se plantean.

Iterns Deficiente | Aceptable Bueno Muy Bueno | Excelente
al 61 al 81al 91% al 100%

Congruencia
de items

Amplitud de
Contenidos

Redaccién
de items
Claridad y
Precision

Pertinencia

Promedio de la valoracién:

Observaciones y/o Comentarios:

Y para la constancia de la presente misiva, se firma en la Cuidad de Otavalo

05 dias del mes Agosto ano 2019.

Ve~

Msc. Edwin Ramiro Sosa Lema.

Gerente “GLOBAL TOUCH.”
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Carta de Validacion.
Yo, Msc. Johanna Elizabeth Morocho Teran, titular de la cédula de identidad No.
1003157227. Docente de la carrera de Comercio Exterior y Finanzas de la
Universidad de Otavalo, mediante la presente hago constar que el instrumento
utilizado para el desarrollo del Proyecto de Titulaciéon: Plan de exportacion para

la bebida herbal forestea, elaborado por el estudiante de la Universidad Otavalo:

Nombres y Apellidos No de Cédula

Pedro Pablo Jumbo Armijos 100330631-1

El o los estudiantres antes mencionados se consideran aspirantes al titulo
Ingenieria en Comercio Exterior y Finanzas; Una vez efectuada la revisién
correspondiente expresamos que el Proyecto de Investigacién reune los
requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, y por lo tanto,

aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se plantean.

ftems Deficiente | Aceptable Bueno Muy Bueno | Excelente
20% 40% al 60% | 61 al 80% | 81 al 90% 91% al 100%

Congruencia
 de items 1o

Ampiitud de ,

Contenidos 10

Redaccion ]

de ltems 1o

Claridad y

Precision : 1o

Pertinencia 10

Promedio de la valoracién: 1)

Observaciones y/o Comentarios:
’

Y para la constancia de la presente misiva, se firma en la Cuidad de Otavalo a
05 dias de mes Agosto afio 2019.

Msc. Joha}a Elizabeth Morocho Teran.
Docente a Tiempo Completo.

Carrera Comercio Exterior y Finanzas.
Universidad Otavalo

78



Carta de Validacion.

Yo, Msc. Edgar Llovani Sotomayor, titular de la cédula de identidad No.
1707382535. Docente de la carrera de comercio exterior de la Universidad de
Otavalo, mediante la presente hago constar que el instrumento utilizado para el
desarrollo del Proyecto de Titulacion: Plan de exportacién para la bebida herbal
forestea, elaborado por el estudiante de la Universidad Otavalo:

Nombres y Apellidos No de Cédula
Pedro Pablo Jumbo Armijos 100330631-1
El o los estudiantres antes mencionados se consideran aspirantes al titulo

Ingenieria en Comercio Exterior y Finanzas; Una vez efectuada la revision
correspondiente expresamos que el Proyecto de Investigacion reune los
requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, y por lo tanto,
aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se plantean.

items Deficiente | Aceptable Bueno Muy Bueno | Excelente
20% 40% al 60% | 61 al 80% | 81 al 90% 91% al 100%

Congruencia
de items
Amplitud de
Contenidos
Redaccion
de ltems
Claridad y
Precision
Pertinencia
Promedio de la valoracién:

TN

Observaciones y/o Comentarios:

Y para la constancia de la presente misiva, se firma en la Cuidad dﬁ Otavalo a
05 dias de mes Agosto ano 2019.

Docente a Tiempo Completo.
Carrera Comercio Exterior y Finanzas.
Universidad Otavalo
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