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EXTRACTO

Dentro del comercio internacional destaca la exportacién, impulsado por los
paises desde la creencia de acumular riqueza y mantener su balanza comercial
positiva. Concurren varias formas de exportar, no obstante, una de ellas brinda
grandes beneficios desde su concepcion. Lo que se plantea entonces, para el
proyecto a desarrollarse es lo que se conoce en el lenguaje empresarial como
“asociatividad” a través de un modelo asociativo disefiado para la especificidad
del tema, entiéndase cOmo una alianza voluntaria de alcoholeros artesanales
con el objetivo de vender y promover su producto en mercados extranjeros y de

facilitar la promocion y busqueda de mercados mediante acciones conjuntas.

En ese sentido lo que se aspira, es brindar un asesoramiento técnico
especializado, en el sentido de un programa de desarrollo de proveedores bajo
el enfoque de modelo asociativo de alcohol etilico en el canton Pangua. En las
areas de: 1) Conformacion del grupo asociativo de Exportacion, 2) Estudio de
produccion nacional, demanda internacional, competencia internacional 3)
Procedimientos y tramites de Exportacion, 4) Disefio y desarrollo de un plan de
marketing estratégico y operativo, y 5) Elaboracion de un presupuesto inicial y

flujo de caja a cinco afios.

Los miembros de un grupo asociativo de exportacion pueden mejorar su
rentabilidad, aumentar la eficiencia y acumular conocimientos. Ahora que una
de las prioridades del gobierno de acuerdo a sus objetivos es incentivar las
exportaciones e impulsar esquemas asociativos, mediante la expedicion de
varias leyes importantes como el Cédigo Orgéanico de la Produccion, Comercio
e Inversiones y La Ley de Economia Popular y Solidaria, que apuntan
justamente al desarrollo econémico territorial y el desarrollo endégeno que han

estado ausentes en el Ecuador a lo largo del tiempo.



ABSTRACT

Inside of International trade stands export, sponsored by countries from the idea
of add wealth and maintain their positive balance trade. There are some ways
of export however, one of this, offer great benefits from their conception. The
propose of this project is the popular business concept “associativity” across
associative export model that means, small alcohol producers voluntary alliance
with the aim of promoting their products abroad and make possible their export

products across joint actions.

On the other hand, the objective is offer specialized technical assistance given
by a suppliers develop program with meeting point associative export model of
ethyl alcohol in Pangua. In the areas of; 1) Set associative group 2)
Investigation about national production, international demand and international
competitors 3) Process and documents of export 4) Design and develop a plan
of operative and strategic marketing 5) Design cash flow of five years and

investment .

The associative export model members can improve you profitability, increase
their efficiently an add knowledge. Nowadays the one of priorities of this
government in relation of their aim is promote export and the other hand,
increase associative initiatives, across the expedition of laws like Codigo
Organico de la Produccion Comercio e Inversiones and Ley de Economia
Popular y Solidaria that take hand in territorial economic development and

endogenous development that have been absent in Ecuador a long time.



JUSTIFICACION

La finalidad de esta justificacion es, exponer que motivé a realizar este

proyecto y optar por este tema como trabajo final de grado.

La academia como actor de la sociedad esta obligada a proponer soluciones a
los problemas existentes. El rol fundamental de la universidad es difundir
conocimiento e investigar a favor de la comunidad. No obstante, en la
actualidad esa premisa se ha venido a menos. Los estudiantes deben
permanentemente estar involucrados y comprometidos con los problemas del

pais y las posibles alternativas.

Un apice de la idea de este proyecto surge a raiz de la declaracién de Estado
de Excepcion Sanitaria emitida dentro del territorio ecuatoriano, debido a los
casos de intoxicacion con alcohol metilico que empezaron a reportarse a partir
del 12 de Julio de 2011 y que hasta el 26 de agosto produjo la muerte de 48

personas.

En el cantdon Pangua Provincia de Cotopaxi, la mayoria de su poblacion basa
su economia del cultivo, cosecha, extraccion de jugo de cafia de azucar,
fermentacion y destilamiento, de este Ultimo proceso se obtiene el alcohol
etilico sin olvidar que todavia su comercializacion se encuentra en el campo de

la informalidad y su produccion es artesanal.

Las condiciones de vida precarias y de extrema pobreza en la mayoria de los
pobladores de Pangua han hecho que este proyecto sea de vital importancia en
sus aspiraciones, a la condicién econdmica deprimente de esta zona se suma
un nuevo y mayor problema que esta dado justamente por el estado de

excepcion y la prohibicion de venta del alcohol etilico.

Los seres humanos tienen la obligacion y responsabilidad de ayudar a través
de canales directos o indirectos y una de las formas en las que justamente se

puede intervenir es, ayudar por medio de esta clase de proyectos.

En términos académicos el estudio justifica ampliamente la aplicacion de la
teoria del comercio exterior y sobre todo la practica de los procesos de
internacionalizacion desde el manejo y direccionamiento de la produccion hasta

la colocacion del producto en mercados internacionales a través del concepto
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de un modelo asociativo de exportaciéon que apunta a lograr la competitividad
asociativa, acumulacion de conocimientos y experiencia. Basicamente un
modelo asociativo puede lograr considerables ventajas de eficiencia. A la vez
que conservan su autonomia, los miembros de una empresa colectiva pueden
mejorar los resultados de exportacion y reducir los costos a un minimo. Esto
se puede lograr mas rapidamente y con menos riesgo que si los pequefios

productores hubieran intentado la exportacion por si solas.

En la practica el proyecto tiene sustento bajo un argumento contundente,
consecuencia de la problematica real y apremiante que vive este canton, que
va de la mano con el trabajo conjunto de varias carteras de estado como;
Ministerio de Coordinacién de la Produccion, Empleo y Competitividad,
Ministerio de Industrias y Productividad, Consejo Nacional de Sustancias
Estupefacientes y Psicotropicas, Ministerio de Inclusiébn Econdmica y Social,
Banco Nacional de Fomento, Ministerio de Agricultura Ganaderia Acuacultura y

Pesca, entre otras.



IMPORTANCIA

Recuérdese que las exportaciones son consideradas de vital importancia para
el desarrollo de una economia. Como lo sefialaba Adam Smith en su libro “La
Riqueza de las Naciones” y en el cual popularizo el concepto del mercantilismo
como forma de riqueza para los gobiernos. El aumento de la productividad real,
la diversificacion productiva y la transformacion de las exportaciones son
instrumentos de esta estrategia, porque permiten mejorar el desempefio de la
economia, desarrollar el mercado interno, reducir la dependencia externa del
pais y disminuir la vulnerabilidad de la economia ante choques exdgenos en el
nivel de la demanda exterior y de los precios internacionales de los productos

primarios tradicionales de exportacion.

Los esfuerzos del presente gobierno justamente apuntan por sustituir
estratégicamente las importaciones, esta politica esta dada a través del Plan
Nacional del Buen Vivir. De esta forma y en relacion a la estrategia 6.3 del
“PNBV”, se aumenta la productividad real y se diversifica las exportaciones,
exportadores y destinos mundiales (SENPLADES, 2009).

El notorio desajuste en la estructura de las cuentas nacionales concretamente
en el sector externo ha hecho que la balanza de pagos mantenga notoria
volatilidad de resultados. Esto expresado en cifras de acuerdo al Banco Central
del Ecuador, muestra que en 2010 hubo un déficit de USD -305.75 millones en
balanza comercial. Es asi por ejemplo, que el pais ha presentado en la ultima
década una balanza comercial no petrolera negativa. Del 2000 al 2010 las
exportaciones de petrdleo pasaron en el mismo periodo de 50% a 56% en la

participacion total de las exportaciones.

En ese contexto se necesita el impulso y crecimiento de las exportaciones
sobre todo no petroleras que en términos generales son las que mas aportan a
la generacion de empleo y contribucion del PIB. Bajo esta consideracion la
puesta en accion del modelo asociativo es sumamente importante desde el
punto de vista social y econdémico. Asimismo, el Cdédigo Organico de la
Produccion, Comercio e Inversiones sugiere que una de las formas de fomentar

el desarrollo productivo es; elaborar programas y proyectos para el desarrollo y



avance de la produccion nacional, regional, provincial y local (Registro Oficial
Suplemento N° 351., 2010).



OBJETIVOS

GENERAL

Disefiar un modelo de asociatividad, comercio exterior y negocios

Internacionales para la exportacion de alcohol etilico en el cantébn Pangua a

través de la implementacion de una empresa comunitaria de exportacion.

ESPECIFICOS

1.

Identificar, conceptualizar y establecer los alcances, procesos y
procedimientos a ser utilizados para el manejo asociativo aplicado al

alcohol etilico

Realizar el estudio de produccién local asi como el de demanda

internacional enfocada a la exportacion de etanol en el canton Pangua

Estudiar y disefiar procedimientos, logistica de mercancias, directorio
de proveedores, empresas de servicios logisticos y requisitos de

exportacion

Diseflar un plan de marketing de exportacion a nivel estratégico y

operativo del alcohol etilico

Elaborar un presupuesto inicial y un flujo de caja bajo el concepto de

implementacion de una empresa asociativa



METODOLOGIA

En relacién a la metodologia se utilizaran los métodos de investigacion de tipo

exploratorio y concluyente.

En la fase de investigacion exploratoria se hard uso de datos secundarios
exteriores originados por ejemplo: Banco Central del Ecuador, SENAE, MIPRO,
PROECUADOR, INEN entre otros organismos pertinentes que provean
informacion para entender los factores que intervienen en un proceso de

exportacion del producto a ser analizado.

De igual forma se utilizara la informacion obtenida en este caso de los
pequefios productores de alcohol a través del estudio de produccion a fin de

elaborar un plan de oferta.

Para la investigacion concluyente apliguese encuestas estructuradas que
permitan indagar la capacidad de oferta que tienen los pequefios productores

de alcohol y asi elaborar un detalle de la oferta.

La recoleccién de informacién se realizard de manera ordenada, respetando
cronogramas de trabajo, y asi aprovechar de la mejor manera recursos y
tiempo, luego los resultados seran manejados en tablas de datos a fin de

facilitar su estudio, interpretacion y andlisis.



CAPITULO 1
ANTECEDENTES Y MARCO CONCEPTUAL

1.1 Generalidades del Alcohol etilico

Para conocer este compuesto quimico y todo lo relativo a los detalles de su
proceso de obtencion, interviene la siguiente definicion; el compuesto quimico
etanol, conocido como alcohol etilico, es un alcohol que presenta condiciones
normales de presion y temperatura como un liquido incoloro e inflamable con
un punto de ebullicién de 78° C mezclable con agua en cualquier proporcion; a
la concentracion de 95% en peso se forma una mezcla azeotropica. Esta
mezcla azeotrépica liquida de dos 0 mas componentes que posee un Unico
punto de ebulliciébn constante y fija, y que al pasar al estado vapor (gaseoso) se
comporta como un compuesto puro, es decir, como si fuese un solo
componente(CONSEP, 2011).

Respecto al alcohol etilico su formula quimica es CH3-CH2-OH (C2H60),
principal producto de las bebidas alcoholicas como el vino (alrededor de un
13%), la cerveza (5%) o licores (hasta un 50%).

El etanol a temperatura y presion ambiente, es un liquido incoloro y volatil que
esta presente en diversas bebidas fermentadas. Desde la antigiedad se
obtenia el etanol por fermentacién anaerébica de una disolucion con contenido
en azucares con levadura y posterior destilacién. Dependiendo del género de
bebida alcohdlica que lo contenga, el etanol aparece acompafiado de distintas
sustancias quimicas que le dotan de color, sabor, y olor, entre otras

caracteristicas.

El alcohol etilico o etanol se obtiene de la fermentacién del jugo de la cafia de
azucar, en este proceso el fermentado puede llegar a tener una concentracion
de hasta el 20% de alcohol etilico junto con otros subproductos como metanol,

propanol, esteres, acidos y azucares.

Para concentrar el alcohol del fermentado la operacion utlizada es la

destilacion que tiene por objetivo separar la mezcla etanol-agua. Esta



operacion se fundamenta en las propiedades de las mezclas y aprovecha la

diferencia que existe en los puntos de ebulliciébn de cada sustancia.

La destilacion consiste en evaporar el fermentado, y enfriar el vapor para ir

separando mezclas en cada una de las sustancias que la componen.

Esta operacion no permite tener sustancias completamente puras debido a la
complejidad de las mezclas, sin embargo pueden tenerse muy buenos

rendimientos segun la tecnologia empleada.

1.1.1 Formas de obtencion y procesos de produccion
e A partir de la melaza

El alcohol etilico puede obtenerse a partir de la melaza sustancia desechada
por los ingenios azucareros. La melaza, a partir de licor producido de
desechos, permanece después de la cristalizacion de la sucrosa y es usada
ampliamente como materia prima en la fermentacion alcohdlica, esta
destilacion se realiza a nivel industrial. El alcohol de las destilerias industriales
puede obtenerse a partir de la melaza que sale de los ingenios azucareros
como del alcohol crudo que proviene de los ingenios artesanales (CONSEP,

2011). Este proceso se detalla a continuacion.

Este proceso es mas sencillo en comparacion al que resulta a partir de la cafa
de azucar. En los ingenios azucareros es desechada la melaza. La melaza es
un liquido espeso y viscoso generado por el proceso de produccién del azucar
es decir, es una especie de desperdicio o merma. Luego de la obtencion de la
melaza simplemente pasa al proceso de destilacion y su posterior

comercializacion.
e A partir del Jugo de Cafa

En base a esta materia prima se puede obtener el alcohol a partir del jugo de
cafa. Este el proceso en el cual se pondra toda la atencion y que continuacién
se detalla.

La calidad del producto depende de la tecnologia empleada para su obtencion.
En mas detalle véase el Gréafico N° 1 para el pormenor del proceso de

destilacién artesanal y obtencion del alcohol etilico.
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Gréafico N° 1: (Proceso de obtencion artesanal de Alcohol etilico)

:[l

N

Colector

_| Trituracién || Fermentacion | | Destilacion | | Comercializacion |

Fermmentador —

Cana Cortads Trapiche

Fuente: CONSEP
Adaptado por: Autor

Es necesario conocer en detalle el proceso de obtencion del alcohol etilico a
través del jugo de cafia, a continuacion se detalla los pasos del proceso de

produccion, en el Grafico N° 2:
1. Cultivo o Siembra
2. Corte o Cosecha
3. Transporte a pie de finca
4. Molienda o triturado
5. Fermentacion
6. Destilacion
7. Almacenamiento

8. Comercializacién
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Gréafico N° 2 (Esquema del proceso de

Microdestileria)
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Cana de AzlUcar

La cafia de azucar es una planta proveniente del sureste asiatico su nombre
cientifico es Saccharumofficinarum. La introduccién en América Latina se dio a
través de Cristobal Colon en la Isla La Espafiola al realizar su segundo viaje en
1493. Sin embargo, la cafia de azlUcar estaba destinada a convertirse en uno
de los cultivos mas importantes de la region, ya que por su clima tropical, ésta
se propagd desde Santo Domingo llevando cultivos al Caribe y América del
Sur, convirtiéndose en un sustento y en una importante fuente de ingresos
para varias regiones del continente (Ministerio de Industrias y Productividad,
2009).
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Cultivo o Siembra

La cafia es un cultivo de zonas tropicales o subtropicales. Requiere agua y
suelos adecuados para crecer bien. La siembra se realiza de dos maneras:
mecéanica o manual. La semilla se coloca acostada en el fondo del surco y debe
quedar cubierta con una capa de suelo de dos a cinco centimetros para que no
afecte la germinacion. La época de cultivo estd comprendida entre los meses
de mayo y junio y si el afio es lluvioso se adelanta la siembra. Un cultivo
eficiente puede producir 100 a 150 toneladas de cafia por hectarea por afio con

14% a 17% de sacarosa, 14% a 16% de fibra y 2% de otros productos solubles

La cafia se propaga mediante la plantacion de trozos de cafia, de cada nudo
sale una planta nueva idéntica a la original conocida comunmente entre los
cafiicultores como hijuelos; una vez plantada la mata crece y acumula azulcar
en su tallo, el cual se corta cuando estd maduro. La planta retofia varias veces
y puede seguir siendo cosechada. Estos cortes sucesivos se llaman "zafras"
como aparece en la Imagen N° 1. La planta se deteriora con el tiempo y por el
uso de la maquinaria que corta las raices, asi que deben replantar cada siete a
diez afos, aunque existen registros de cafiaverales de 25 o méas afios de edad.

Al ser un cultivo perenne, permite una captura permanente del recurso tropical
mas abundante. La luz solar disminuye y los riesgos asociados a la siembra en
los cultivos semestrales y anuales. Ademas mantiene una cobertura constante
sobre el suelo lo que disminuye los costos de control de malezas y permite un

uso mas eficiente del agua (Ministerio de Industrias y Productividad, 2009).
Cosecha o Corte

La cafia se puede cosechar a mano o a maquina. La cosecha manual se hace
a base de personas con machete o rulas que cortan los tallos cuando estos
estan maduros es decir, aproximadamente 6 meses de crecimiento y un color
amarillento y rojizo, (Generalmente después de quemada la planta para hacer
mas eficiente la labor) y los organizan en chorras o montones para su
transporte. En el Ecuador aproximadamente las personas hace entre 5 a 8
viajes diarios desde el cafaveral al trapiche, con un animal el transporte resulta
mas eficiente. La cosecha mecénica se hace con cosechadoras que cortan la

mata y separan los tallos de las hojas con ventiladores. Una maquina puede
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cosechar 30 toneladas por hora, pero con el inconveniente de que dafa la raiz
0 soca, disminuyendo en gran medida el nacimiento de nuevas plantas por este
método siendo muchas veces necesaria la replantacion. Asimismo, a estas
maquinas se les dificulta el ingreso en laderas o terrenos montafiosos como

Pangua.

Imagen N° 1 (Corte o Zafra de la cafia de azlcar)

Fuente: Imagenes Google

Adaptado por: Autor

Transporte

Una vez cortada la cafia debe transportarse rapidamente al trapiche para ser
molida y asi evitar su deterioro por levaduras y microbios aunque en algunos
casos es mejor almacenarla para que gane en compuestos que ayuden a la
fermentacion. El transporte se hace comunmente a hombro del caficultor, con
una mula o caballo, dependiendo del medio de transporte usado la
productividad y eficiencia aumenta o disminuye. Por ejemplo al hombro el
cufiicultor en promedio se realiza 6 a 8 viajes al dia, entre el cafiaveral y el

trapiche.
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Imagen N° 2 (Transporte de la cafia de azucar)

Fuente: Imagenes Google

Adaptado por: Autor

Molienda o Triturado

El siguiente proceso se trata de la molienda o triturado. Este consiste en, moler
la cafia de azucar a través del trapiche como figura en el Imagen N° 3, a fin de
obtener el jugo fresco de cafia para su posterior fermentacion. En este caso es
mecanico no obstante, también existen trapiches artesanales que funcionan

con la fuerza tractora de animales.
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Imagen N° 3 (Proceso de molienda en el trapiche mecanico)

Fuente: Imagen tomada a pie de una finca en Pangua

Adaptado por: Autor

Fermentacion

El proceso se da a partir de la fermentacién del jugo de cafia obtenido
generalmente en depdsitos artesanales véase la Imagen N° 4. Se lo puede
hacer mediante proceso anaerébico de la propia sacarosa de la cafia de
azucar, o también con levadura que acelera su proceso y mejora la eficiencia
en la destilacion. Este proceso dura aproximadamente 24 horas y varia

dependiendo del método y la tecnologia empleada.
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Imagen N° 4 (Fermentacién del jugo de cafia “guarapo”)

Fuente: CONSEP
Adaptado por: Autor

Destilacion

Este es el ultimo paso antes de obtener el alcohol etilico. La destilacion
consiste en evaporar el fermentando, y enfriar el vapor para ir separando

mezclas en cada una de las sustancias que la componen.

La destilacién a través del alambigue se manifiesta en el calentamiento del
guarapo, aprovechando la diferencia de puntos de ebullicién obtienen el alcohol
a partir del vapor emanado de los tanques el cual pasa por un rectificador que
atrae el vapor y posteriormente por la serpentina que no hace mas que enfriar
el vapor para que el alcohol se obtenga a temperatura ambiente. En este
mismo proceso se utiliza el bagazo de la cafia para alentar el fuego en el
tanque. A continuacion presentamos la estructura de un Alambique artesanal
en la Figura N° 1 y la vista comun de un alambique artesanal en la Imagen N°
5.
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Figura N° 1 (Estructura interna de un alambique)

Ll — R AT
7=, o i
| |
i | I\\-_l_-" LY
o PG, SRR
—— | \
- e \ o,
1 | — - e -
Pérdidm cadorilf -
- -I—I-|— .LI T T
m -
[ & i) " el ., i

T
La |:|:.|l|
] Fmay
.II.\.I = . B = Jr z
Fr tigmi J l fa
o
| il T~
- § Cakori i ¥
| L Lim
W Wt o e
2 ] = e i
]
LH-""‘r-_ o b
| | .
r _.-\-'\-l'
| ;-l}- — "\.I
e | T |
1] f L T
-y — r
M
h F - ;

Fuente: CONSEP
Adaptado por: Autor
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Imagen N°5 (Alambique artesanal)

Fuente: Autor

Adaptado por: Autor

Almacenamiento

El almacenamiento consiste en el envasado y presentacion luego de la
obtencién del alcohol como ultimo paso antes de comercializar. Generalmente,
es almacenado en pomas de polietileno, aunque esto depende en gran medida

de los recursos y el proceso que tenga cada productor.
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Imagen N° 6 (Envase de almacenamiento de alcohol)

e -

Fuente: Imagenes Google

Adaptado por: Autor

Comercializacién

La comercializacién consiste en el Ultimo paso del proceso productivo en
resumen las ventas. Pues este paso resulta ser el mas complejo e importante.
Es el mas importante porque de no lograr concretarlo, los anteriores pasos
resultan indtiles debido a que representa el sustento econémico del cafiicultor.
La comercializacion en la zona de Pangua estd afectada justamente por la
declaratoria de excepcion sanitaria. Sin embargo, en el tiempo que
comercializaban lo vendian informalmente a comerciantes, intermediarios y en

baja cantidad a industriales y exportadores.

1.1.2 Usos

Una vez obtenido el alcohol etilico de acuerdo al proceso detallado

anteriormente obtienen principalmente los siguientes productos:
e Alcohol etilico crudo
e Alcohol etilico rectificado
e Alcohol etilico anhidro

La calidad del producto depende de la tecnologia empleada para su obtencion.
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Alcohol etilico crudo

En el caso del alcohol etilico crudo su grado alcohdlico esta alrededor del 50°
GL (Grados Gay Lussac es la medida de alcohol contenida en volumen, es
decir, la concentracion de alcohol contenida en el liquido) .No es apto para el
consumo debido a que contiene impurezas tales como metanol, propanol o
butanol aldehidos esteres y acidos que se generaron durante la fermentacion y
no fueron separados completamente durante la destilacion. Este producto se
obtiene principalmente en alambiques artesanales instalados a pie de finca.

Alcohol etilico rectificado

El alcohol etilico rectificado se obtiene a partir del alcohol etilico crudo, tiene
como finalidad retirar las impurezas que no fueron eliminadas en la primera
destilacién y aumentar el grado alcohdlico del producto, el mismo que puede ir
desde los 75° GL hasta 99° GL y depende del disefio y la capacidad de la
planta instalada. A efectos del presente proyecto daremos énfasis en este

alcohol.
Alcohol etilico Anhidro

El alcohol etilico anhidro se emplea como aditivo de la gasolina en la
preparacion de biocombustibles y se obtiene a partir del alcohol rectificado

sometido a procesos de deshidratacion.
Aplicaciones Generales

La aplicacién mas comun del alcohol etilico es los licores. También se lo aplica
en la industria sobre todo en la elaboracion de perfumes y desinfectantes, asi
como en la elaboracibn de combustibles. En aplicacion estricta de este
proyecto lo aplicaremos para el uso industrial en perfumes debido a la
concentracion especial del alcohol ecuatoriano y su desapercibido olor a cafia,

con alto grado de neutralidad.
Licores

Se usa con fines culinarios (bebida alcohdlica), el alcohol debe someterse a un
proceso de deshidratacidn esto se lo realiza con agua a nivel de 95° GL o0 mas.
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Industria

Es un buen disolvente, y puede utilizarse como anticongelante. También es un
desinfectante. Su mayor potencial bactericida se obtiene a una concentracion
de aproximadamente el 70%. Se utiliza ampliamente en muchos sectores
industriales y en el sector farmacéutico, como excipiente de algunos
medicamentos y cosméticos (es el caso del alcohol antiséptico 70° GL y en la

elaboracion de ambientadores y perfumes).

La industria quimica lo utiliza como compuesto de partida en la sintesis de
diversos productos, como el acetato de etilo (un disolvente para pegamentos,

pinturas, etc.), o el éter dietilico.
Combustible

También es empleado como combustible industrial y doméstico. En el uso
doméstico se emplea el alcohol de quemar. Este ademas contiene compuestos
como la pirovidos exclusivamente del alcohol. Esta udltima aplicacion se
extiende también cada vez mas en otros paises para cumplir con el Protocolo
de Kyoto. Estudios del Departamento de Energia de Estados Unidos dicen que
el uso en automoviles reduce la produccién de gases de invernadero en un
85%. En paises como México existe la politica del ejecutivo federal de apoyar
los proyectos para la produccién integral de etanol y reducir la importacion de
gasolinas que ya alcanza el 60%. Asimismo en PerU esta Industria esta
desarrollada a tal punto que los desiertos del norte peruano se han convertido
en cafaverales destinados al uso de los biocombustibles. Asimismo, en
Ecuador en recientes dias apareci6 el programa ECOPAIS de
PETROECUADOR vy varias Carteras de Estado que, apunta a la compra de
etanol para emplearlo en biocombustible.
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1.1.3 Clasificacién Arancelaria

Cuadro N° 1 Posicién arancelaria del producto a exportar

Producto Descripcion Partida

Alcohol etilico | El alcohol etilico desnaturalizado es | 2207.20.00.00
desnaturalizado | un producto a los que
intencionadamente se les han
afiadido ciertas sustancias que los
inutilizan para el consumo humano
sin perjudicar sus aplicaciones
industriales. Las sustancias
desnaturalizantes varian de un pais
a otro, segun las diversas
legislaciones, y son en general
metileno  (nafta de  madera),
metanol, acetona, piridina,
hidrocarburos aromaticos (benceno,

etc.), materias colorantes, etc.*

(*)De acuerdo a las Notas Explicativas del Sistema Armonizado de Designacién y Codificacién

de Mercancias de la cuarta enmienda, emitido por la Comunidad Andina de Naciones en 2007

1.2 Generalidades de la asociatividad y los Modelos

Asociativos de exportacion

1.2.1 Asociatividad

Cuando entra en discusion la asociatividad es inevitable referirse al capital
social, segun Robert Putman, los principios basicos de este capital social son;
confianza, cooperacion, conciencia civica, y valores éticos. En resumidas
cuentas, la asociatividad es un mecanismo de cooperaciéon mediante el cual se
desarrollan redes o agrupaciones de empresas similares y de proveedores
especializados y relacionados con éstas, lo cual permite la articulacion
horizontal entre las empresas en un mismo rubro y vertical entre proveedores y
clientes. Es bien sabido que en la actualidad se torna cada vez mas dificil para

las MIPYMES actuando de manera individual, dado su insuficiente tamafo y
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sus dificultades operativas, poder alcanzar resultados exitosos. En este
contexto, el término asociacion derivado de la palabra asociatividad como uno
de los mecanismos de cooperacion mediante el cual las pequefias y medianas
empresas unen sus esfuerzos para enfrentar las dificultades derivadas del

proceso de globalizacién(Universidad de Rosario, 2001)

A continuacion observamos diferentes formas de asociatividad, a pesar de que,

por si solas representan figuras distintas:

e Asociaciones de emprendedores, microempresarios y empresarios
(defensa de intereses gremiales)

e Cooperativas de produccion/comercializacion

e Redes de produccién/comercializacion

e Alianzas estratégicas (puntuales)

e Cooperativas de comercializacion interna

e Centrales de compras y ventas

e Consorcios de exportacion

e Clusters productivos/regionales/ zonas industriales

e Centros de acopio

e Subcontratacion intrasectorial e intersectorial

e Joint Ventures(Universidad de Rosario, 2001)

1.2.2 Antecedentes y casos de Modelos Asociativos de exportacién

Una de las aristas del comercio internacional apunta a la exportacion. No
obstante, existen varias formas de concebirla, una de ellas brinda grandes
beneficios desde su concepcion. Lo que se plantea entonces, para el proyecto
a desarrollarse es lo que se conoce en el lenguaje empresarial como

asociatividad, comprendido en un modelo adaptado.

El término asociatividad parece ser no tan nuevo. Por ejemplo, ya en 1980
Alfred Marshall en su obra “Principios de Economia” ya habla de la
asociatividad de las pequefias empresas en ciertos distritos de Inglaterra que
trae consigo externalidades positivas. La externalidad representa un efecto
colateral econémico como puede ser; el surgimiento de una Zona Especial de

Desarrollo Econdmico “ZEDE” en zonas deprimidas porque trae consigo
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empleo para las personas, carreteras, tecnologia, infraestructura, etc. Que a su
vez significan aumentos de competitividad. De igual manera Michael Porter el
gura de la ventaja competitiva a través de su obra “La Ventaja Competitiva de
las Naciones” desarroll6 a profundidad el concepto de asociatividad para

generar ventajas competitivas en el ambito asociativo.

En el contexto ecuatoriano desde 1995, la discusion sobre la competitividad y
los clusters entr6 a ser parte de la Agenda Econdmica y a partir de 1998 han
existido varias iniciativas cuyos objetivos han variado desde introducir
conceptos hasta tratar de impulsar iniciativas concretas de asociatividad.
Siendo este un tema relativamente nuevo, ha existido un uso muy permisivo de
los términos cluster, cadena de valor y encadenamientos productivos referente
a la asociatividad, lo que ha contribuido a crear una confusion sobre el alcance
de los mismos y su implicacion para el alcance de la competitividad.(Alvarez
Hernandez & Cely Suarez, 2003).

El “cluster” es una aglomeracion que se puede producir en un territorio
identificable. Se da entre firmas competidores 0 complementarios compiten
entre si pero también existe una constante presion hacia la innovacion de los
productos y mercados. Un clister es una agrupacion que hace
espontdneamente en un determinado territorio, mientras que un modelo

asociativo es un proceso inducido a través de un ente articulador.

El modelo asociativo surge como uno de los mecanismos de cooperacién que
persigue la creacion de valor a través de la solucion de problemas comunes
originados fundamentalmente, por falta de escala. Es decir, la insuficiencia del
tamafio de las empresas hace muy dificil la incorporacion de tecnologias, la

penetracion a nuevos mercados y el acceso a la informacion.

La asociatividad permite, a través de la implementacion de estrategias
colectivas y de caracter voluntario, alcanzar niveles de competitividad similares

a los de empresas de mayor envergadura(Universidad de Rosario, 2001)

Cabe mencionar en este punto, que los términos relativos sirven como
referencia y no significa que sus definiciones sean uUnicas o iguales, por el
contrario es una base para la comprension de la competitividad que se quiere

alcanzar mediante el concepto de implementacion de un modelo asociativo de
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exportacion. Ahora revisemos lo que dice la literatura actual referente a los

modelos asociativos de exportacion.
Consorcios de Exportacion

El més conocido sin duda es el Consorcio de Exportacion, que no es mas que
un modelo asociativo a través de redes horizontales de MIPYMES o artesanos
con el objetivo de exportar ya sea mediante un consorcio de ventas o uno de
promocién aunque pueden combinar varias actividades incluso ofertar
servicios(ONUDI, 2004). En cuanto al concepto de Consorcios de Exportacion
la realidad no dista mucho, ya que resulta ser también un concepto

relativamente nuevo.

Reconocemos como uno de los principales antecedentes de la asociatividad al
caso del norte italiano, mas precisamente en el noreste de Italia, donde se han
llevado adelante desde la década del 60 experiencias exitosas en materia de
cooperacion empresarial. Una de ellas, los consorcios de exportacion, que
surgen como consecuencia de la necesidad de las pequefias y medianas

empresas de colocar sus productos en mercados extranjeros

La Organizacion de las Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial (ONUDI),
creada a inicio de los 90 como respuesta al alto porcentaje de mortandad de
redes empresariales introdujo el concepto a nivel mundial a partir de la
experiencia italiana y cuya esencia se basa en la creacion de redes
horizontales de promocion de mercado bajo la modalidad de consorcios. En
Perd la ONUDI ha venido trabajando desde 2006 y hasta la fecha se ha
formado un total de 28 Consorcios entre exportacion, origen entre otros, cuya
incidencia en 8 sectores productivos ha sido fundamental para el desarrollo

econdmico del pais Inca.

En el pais en meses recientes se publicé el (Decreto ejecutivo N° 757, 2011),
donde sefiala que un Consorcio de Exportacion se define por; “Persona juridica
conformada por un minimo de cuatro y un maximo de diez micro, pequefas y
medianas empresas, que se asocian para incrementar sus ventas con fines de
exportacion”. Sin embargo, este concepto tiene un alcance exclusivo a la
aplicacion de esta Ley y no implica el desarrollo de otras iniciativas de similar o

distinta figura.
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Centros de Acopio de Exportacién

El centro de acopio es una figura similar a los anteriores y es semejante mas a
un modelo asociativo de exportacion. No obstante, el centro de acopio se
define por: La acumulacion y recepcion del producto en un lugar para fines de
comercializacion nacional o internacional pero no hace énfasis en los demas
procesos de produccion. Sencillamente funciona como un paso obligado a
manera de puente. De esta manera, no actla como una empresa comunitaria o
colectiva dandoles asi el derecho a terceros de explotar la actividad de los
agentes proveedores. No sucede asi con el Consorcio de Exportacion y el
modelo asociativo de exportacién que entrega los derechos y los resultados de

su actividad a sus participantes

1.2.3 Aplicaciones Modelos Asociativos de exportacion

Como se ha sefalado anteriormente los modelos que tenemos son los

Consorcios de Exportacion y los centros de acopio.

Los consorcios de exportacion son aplicados en el caso del Ecuador a las
micro, pequefias y medianas empresas MIPYMES esta limitacion se da porque
la legislacion asi lo dispone ademas de la literatura y la experiencia mostrada
en la conformacion de estos grupos. Otra limitacion de la aplicacién de los
consorcios es que aplica solamente desde un minimo de 4 empresas hasta un
maximo de 10, de igual forma restringido por la misma legislacion. En ese
sentido, el modelo no ingresa en este concepto porque la legislacién limita a 10
MIPYMES sin embargo los productores artesanales no entran en esta
clasificacion porque su actividad no es formal asimismo, el namero de

caficultores de la zona sobrepasa los 300.

De la misma manera, los centros de acopio tienen una perspectiva de
desarrollo de proveedores ya sean MIPYMES o pequefios productores de
preferencia estos ultimos, pero que no necesariamente usufructian de la
actividad del intermediario es decir, del empresario que acopia cualquier el

producto.

Es por esto que, los centros de acopio tienen mas bien un enfoque que

aprovecha las ventajas comparativas y que privilegia al capital sobre el ser
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humano. Pues el negocio de estos centros de acopio radica en la acumulacion

de producto para competir a través de volimenes con precios competitivos.

1.2.4 Procesos de los modelos asociativos de exportacion
Consorcios de Exportacion

En el caso de los consorcios de exportacion existen cinco fases bien definidas
de acuerdo a la metodologia ONUDI de formacion, que hay que tomar en

cuenta:
a) Fase promociény seleccion

Esta fase consiste en despertar el interés de las empresas hacia formar parte
de un consorcio de exportacion, en las acciones encaminadas a la difusion y
por ultimo la seleccibn de las empresas que estén en la capacidad y

disposicion de formar parte de esta agrupacion.
b) Formacién de base de confianza

En este punto enfatiza la integracion del grupo de empresas que se encaminen

a formar parte del consorcio de exportacion.
c) Desarrollo acciones piloto

En esta fase el coordinador del grupo experimenta las primeras acciones a fin
de preparar el grupo para mayores retos.

d) Disefio de estrategia

En este punto logran definir las estrategias a fin de determinar si el proyecto es

viable.
e) Gestion

Esta es la ultima fase de conformacion de un consorcio y consiste en iniciar las

operaciones como tal.
Centro de Acopio

En el caso de los centros de acopio el proceso es el siguiente:
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a) Promocion y seleccion

En este punto al igual que en consorcios de exportacion identificamos y
seleccionamos a las mejores empresas a fin de que formen parte del centro de
acopio de acuerdo a las necesidades y especificaciones que tenga el

acopiador.
b) Compradirecta

A diferencia de un consorcio de exportacion obviamos las etapas anteriores y
solamente procede a la compra directa del producto para su posterior

comercializacion.
Modelo asociativo propuesto

Para el presente proyecto el modelo asociativo combina parte de los procesos
anteriores. En este sentido, el proceso del modelo asociativo asemeja mas a la
de un consorcio de exportacion porque es un proceso inducido a través de un
ente articulador que haga las veces de coordinador y acompafie las fases de
conformacion como veremos mas adelante, es asi que el proceso luce de la

siguiente manera:
a) Promocion y seleccion de participantes

b) Formacion base de confianza

c) Desarrollo de acciones piloto _
Articulador o

d) Disefio de estrategia Coordinador

e) Gestion e implementacion

f) Reingenieria

1.2.5 Alcances de los modelos asociativos de exportacion

Los procesos asociativos son grandes entes de desarrollo para un pais. Ahora
que el presente gobierno apunta justamente un modelo de economia popular y
solidaria entra en discusion esta importante herramienta de desarrollo. No solo
porque trae consigo externalidades positivas sino que también mejora la

dignidad y fe de las personas, al mismo tiempo que desarrolla el territorio. En
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este punto, es preciso realizar una distincion; el modelo propuesto en principio
tiene estrecha relacion con la economia popular y solidaria “EPS”, pues como
veremos adelante las empresas comunitarias apuntan al bienestar de las

personas miembros a través de la auto gestién(Registro Oficial N° 444, 2011).

Los modelos asociativos entraron en discusion en el pais desde inicio de los 90
por su importancia ya que generan encadenamientos productivos y ayudan a
desplegar un modelo de desarrollo endégeno, es decir un desarrollo de dentro
hacia fuera fortaleciendo las capacidades internas. Por esta razén, ningun
modelo asociativo tiene la Ultima palabra, ya que el area de la productividad y
competitividad asociativa sobre todo aquella enfocada a las exportaciones, es
un campo de constante innovacion, para el caso expuesto se ha tratado de
adaptar el modelo a las especificidades del entorno ecuatoriano y los
productores antes sefalados.

1.2.6 Impacto del modelo asociativo de exportacion

En cuanto al impacto puede resumirse en cuatro grandes ejes estratégicos que
representan las condiciones fundamentales y las areas de accién a tomar, para
asegurar una mayor eficacia de cara al futuro y en relacion al impacto del
presente modelo asociativo. Los ejes estratégicos enmarcan los objetivos y son

un puntal en la ejecucion del programa. Los ejes estratégicos son:
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Gréfico N° 3 (Ejes Estratégicos)
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Fuente: Ministerio de Industrias y Productividad

Elaboracién: Autor
Estos ejes seran los que, guien el proyecto a futuro como finalidad del mismo.
En ellos evidencia perfectamente el modelo y el impacto en estas areas, por

tanto su aplicacion justifica ampliamente este trabajo.

1.2.7 Formas Juridicas de modelo asociativo de exportacion

Una vez que el modelo organizacional se encuentra disefiado y consensuado
por todos los actores miembros del grupo, es importante determinar como se
reflejara en un instrumento legal. Este puede implementarse de varias
maneras, entre las que hay: sociedades an6nimas o limitadas, corporaciones,
asociaciones, unién de hecho y cooperativa. Lo importante es que existan
claros mecanismos de gobernabilidad, financieros, contraloria, auditoria y
reporte, para que genere un adecuado clima de confianza donde, permita que
las redes crezcan y pasen en una segunda etapa formar encadenamientos
productivos. Asi también, la figura legal debe minimizar los riesgos de captura

por parte de las empresas de mayor tamafio y de mayor poder de negociacion.
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a) Corporaciones
Esta figura juridica la otorga el Ministerio de Industrias y Productividad,
es, sin fines de lucro y su objetivo es, promover el bien comun de las
personas 0 empresas miembros. No esta sujeta al control de la
Superintendencia de compafiias y presenta gran flexibilidad porque
permite la inclusion de nuevos miembros.

b) Sociedades andnimas y limitadas
Este tipo de figuras, estan amparadas bajo la Ley de Compafiias y su
objetivo es generar una actividad economica que genere utilidades.
Mientras la sociedad an6nima busca capital, la limitada busca capital y
confianza en sus asociados.

c) Union en sociedad de hecho
La union de hecho asimismo, se encuentra amparada en el codigo civil,
no esta sujeta a la Ley de Compafiias, es una figura juridica muy versatil
porque permite la inclusibn de un ilimitado ndmero de miembros y

permite comerciar bajo un modelo asociativo.

1.2.8 Implementacién del Modelo Asociativo de Exportacion

Los modelos asociativos responden a especificidades de los escenarios y
ningun modelo tiene la dltima palabra, ya que el area de la productividad y
sobre todo modelos de competitividad asociativa, son campos de constante
innovacion, en este proyecto se ha tratado de adaptar el modelo a las
especificidades del entorno ecuatoriano y la empresa colectiva a desarrollarse,
por motivos del presente trabajo se ha tomado en cuenta la Guia de
Consorcios de exportacion (ONUDI; 2004). De acuerdo al documento
mencionado esta conformacién puede tardar entre 6 a 18 meses dependiendo
del grado de interés de los participantes y la agilidad en el proceso. Cada grupo
evoluciona de manera distinta debido a que cada grupo tiene sus propias

caracteristicas. A continuacion figura el esquema del modelo planteado:
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Gréafico N° 4 (Esquema del modelo asociativo planteado)
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Antes de adentrarse a las fases de conformacion es necesario, identificar un
coordinador o articulador del grupo asociativo. Persona encargada de inducir el
proceso Yy llevarlo hasta la conformacion. En este punto es importante
identificar una persona que sea capaz de llevar el proceso a cabo y que posea
la habilidad de liderazgo. Por tanto, la intencién de este trabajo es actuar bajo
el rol de la persona articuladora del grupo asociativo, que justamente lleve a

cabo las acciones necesarias.
I.  Promociény seleccién de participantes

En esta primera fase de conformacion, es necesario difundir y socializar dentro
de los posibles participantes del modelo. A efectos del presente documento se
fijara la mirada en la Asociacion de productores de cafia de azlcar y sus
derivados del cantdon Pangua, cuyo detalle consta en el Anexo A. Dicha
actividad estd lista en las comunidades del canton Pangua a través de
encuentros pactados exclusivamente para esta actividad, que comprende las

siguientes parroquias:
e Moraspungo e Pinllopata

e El Corazén e Ramon Campafa
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II.  Formacion base de confianza

La formacién de base de confianza se debe efectuar mediante visitas de campo
a las comunidades. En tal sentido, esta actividad también ya se ha cumplido
con varias visitas periddicas a las comunidades. Ademas en conversatorios y
exposiciones con todas los productores de alcohol artesanal del cantén. Cabe
sefalar que, en este punto no solamente las intervenciones importan, también
toma parte la cohesion social y el grado de simpatia que exista en las
comunidades. Es un hecho que, en estas comunidades todas las personas se
conocen y gozan de buenas relaciones interpersonales, esto evidentemente
facilita el trabajo de formacion de base de confianza. El objetivo es, fortalecer
los lazos interpersonales a fin de brindar sostenibilidad al proceso de

conformacion del grupo asociativo.
lll. Desarrollo de acciones piloto

Las acciones piloto son aquellas que, se efectian con todo el grupo y tienen
como objetivo cohesionarlo. En el transcurso del presente proyecto se abarcara

estas actividades (Ej. Visita de los miembros a una finca productora).
IV. Disefio de estrategia

En el marco del presente proyecto el disefio de la estrategia resulta ser los
capitulos 3 al 5. Donde abarca todas las actividades a desarrollarse en la
empresa comunitaria a través del modelo asociativo. Es decir un plan de

negocios planificado a largo plazo.
V. Gestion e implementacion

La gestion e implementacion también se encuentra contenida entre los
capitulos 11l al IV. Pues se trata de la gestion a futuro de la empresa

comunitaria, en otras palabras el funcionamiento del modelo.
VI. Reingenieria

Finalmente la reingenieria no es mas que, el proceso en el cual revisamos
todas las fases anteriores y de haber algun error o mala aplicacion podra
regresar a la fase afectada, con el fin de corregir la mala concepcion o

aplicacion de cualquiera de las figuras precedentes. Se encuentra inmersa en
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todos los capitulos del presente proyecto con especial énfasis en la

culminacién de conformacion.
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CAPITULO 2

ESTUDIO DE CIFRAS COMERCIALES, PRODUCCION
NACIONAL, DEMANDA INTERNACIONAL Y COMPETENCIA
INTERNACIONAL ENFOCADA A LA EXPORTACION DE
ALCOHOL ETILICO EN EL CANTON PANGUA

Este capitulo entra a ser parte de la fase cuatro del proceso de conformacion
referente al desarrollo de la estrategia del modelo asociativo planteado, a
través del estudio de produccion y el estudio e identificacion de mercados

internacionales.
2.1 Cifras Comerciales

2.1.1 Cifras comerciales de exportaciéon, importacion y su evolucion

en el tiempo

En la revision de los antecedentes destaca, la inclusion de las cifras
comerciales tanto de exportacién, importacion y balanza comercial. Por
ejemplo, como sugiere el Grafico N° 5 a continuacion, las exportaciones de la
partida 2207.20.00.00 presentan una evolucién positiva tanto en volumen como
en valor FOB, teniendo su pico en 2011 con FOB USD miles 6.399,5 (Banco
Central del Ecuador, 2012).

Como indica el mismo grafico esta partida ha mantenido un crecimiento, en
2011 la cifra de exportaciones cuadriplica la mostrada en 2005, por tanto el
crecimiento presenta sostenibilidad en el tiempo, esto sugiere que las ventas

siempre estan acompafiadas del crecimiento en demanda internacional.
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Gréfico N° 5 (Exportaciones ecuatorianas de la partida 2207. 20. 00 en
miles USD)
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2005 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011
——FOB miles | 1.502, | 2.304, | 2.746, | 3.611, | 4.214, | 5.588, | 6.399,
Toneladas| 2.613, | 2.934, | 3.201, | 4.191, | 4.309, | 5.429, | 5.963,

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaboracion: Autor

De la misma manera, obsérvese en el Grafico N° 6 como las importaciones de
la mencionada partida en el mismo periodo han alcanzado bajos niveles de
volumen y valor FOB. Es decir, analizando ambos casos, se concluye que esta
partida presenta una balanza comercial positiva que sera detallada mas
adelante. Notablemente, las importaciones en este rubro muestran que el pais
es un exportador de alcohol etilico, particularmente el producto de esta partida
esta destinado a la industria en su mayoria aquella que elabora perfumes,
biocombustibles, pesticidas, pintura, entre otros, como se encuentra sefialado

en el Capitulo I.
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Gréafico N° 6 (Importaciones ecuatorianas de la partida 2207. 20.00 en

miles USD)
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2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011

= FOB miles | 29,71 | 49,95 | 6,87 | 33,47 |420,03|104,71| 2,35
CIF miles | 31,66 | 53,44 7,9 37,82 1462,26(111,47| 3,03
Toneladas| 11,88 | 9,50 | 1,99 | 11,54 |718,47/150,81| 0,28

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaboracion: Autor

Como se avisora en el anterior gréafico, la balanza comercial muestra cifras
positivas en el mismo periodo de andlisis. De acuerdo al Grafico N° 7, Ecuador
vende al exterior mas alcohol respecto al comprado. En ese sentido, el alcohol
ecuatoriano presenta un valor agregado o “plus” sobre todo para la elaboracién
de perfumes puesto, que su olor es neutro y garantiza una mayor
concentracion y duracién en la elaboracion de fragancias y/o perfumes por ello,
se explica en gran medida el superavit en balanza comercial mostrada para
esta partida. Otra explicacién puede ser la sobre produccion nacional por tanto
esto garantiza que la cobertura total de la demanda interna, este efecto
descarta la importacion. Sin embargo, el alcohol de esta subpartida no
solamente puede ser utilizado en la elaboracion de perfumes y fragancias, sino
que ofrece diversas aplicaciones, como la elaboraciéon de desinfectantes,
pinturas, biocombustibles, etc. Por ello resulta particularmente apetecido a nivel

internacional y en Canada.
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Gréafico N° 7 ( Balanza comercial de la partida 2207. 20. 00 en miles
USD)
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2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | Total
M Exportaciones | 1,502 | 2.304 | 2.746 | 3.611 | 4.214 | 5.588 | 6.399 | 26.36

B Importaciones| 29,71 | 49,95 | 6,87 | 33,47 | 420,0 | 104,7 | 2,35 | 647,0
Balanza 1.472 | 2.254 | 2.739 | 3.578 | 3.794 | 5.483 | 6.397 | 25.72

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaboracion: Autor

2.1.2 Principales destinos y participacion de exportaciones de alcohol
etilico

Como antecedente imprescindible en la revision de las cifras comerciales, es
necesario examinar los 10 mayores importadores para esta partida. Como
indica el Cuadro N° 2, en el periodo 2007 — 2011 Canada fue el mayor
importador para esta partida seguido por Nigeria y Estados Unidos
respectivamente. Un detalle importante es que, Estados Unidos es el tercer
mayor importador de esta partida al mismo tiempo es el mayor exportador,

detalle que sera analizado posteriormente.
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Cuadro N° 2 (Mayores 10 importadores de la partida 2207.20.00 en miles USD)

valor valor valor valor valor

Importadores | importada | importada | importada | importada | importada Total

en 2007 en 2008 en 2009 en 2010 en 2011
Canada $311.895 $ 332.796 $ 132.044 $ 263.760 $676.548 | $1.717.043
Nigeria $ 165.207 $ 48.953 $37.613 $ 77.750 - $ 329.523
Estados
Unidos  de| $111.120 | $79.289 | $66.401 | $26.515 | $33.769 | $317.094
América
Alemania $ 96.499 $ 86.076 $ 78.203 $ 86.825 $ 136.386 $ 483.989
Francia $54.029 $ 46.344 $21.583 $9.999 $ 14.506 $ 146.461
Replblica de| ¢49918 | $51.239 | $55.359 | $72.201 | $85797 | $314.514
Corea
Turquia $ 34.758 $ 38.286 $ 37.535 $ 44.607 $ 48.372 $ 203.558
Hungrl’a $ 34.357 $ 79.240 $ 36.107 $ 45.235 $57.284 $ 252.223
Total $ 857.783 $ 762.223 $ 464.845 $626.892 | $1.052.662 | $3.764.405

Fuente: Trademap

Elaboracion: Autor

De la misma forma en el Gréfico N° 8, obsérvese con contundencia que,

Canada concentra las compras para esta partida. Es un detalle importante

puesto que, en adelante sera el mercado meta, evidentemente por la creciente

demanda que presenta,

fijese como concentra casi

la mitad de

las

importaciones a nivel mundial. No obstante, no se puede descartar a los demas

paises destino por caracteristicas como el precio o volumen. A futuro, estos

destinos alternativos deberan explorarse con el fin de diversificar la colocacion

del producto en mercados foraneos.

40




Gréafico N° 8(Mayores 10 importadores a nivel mundial de la partida
2207.20.00 en miles USD)
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M valor importada en 2010 ™ valor importada en 2011

Fuente: Trademap

Elaboracion: Autor

Por otro lado en el Anexo B obsérvese los 10 mayores importadores para
exportaciones ecuatorianas en esta partida. De esta manera, Colombia
encabeza la lista con mas de la mitad de las importaciones para el periodo
2007- 2011. En mencionado Anexo no aparecen paises como Canada o
Estados Unidos. Por ello, existe una gran oportunidad de exportar a aquellos
mercados que todavia estan descubiertos. Sin embargo, hay que tener en
cuenta factores como volumen, precios, calidad y el disefio de una estrategia
de penetracién acertada. En ese sentido, es preciso sefialar que, las cifras del
Banco Central del Ecuador, frecuentemente se encuentran redireccionadas y
no aparecen justamente como exportaciones a un pais determinado, esto se
debe a que, generalmente los importadores son brokers y distribuidores. Por
tanto, en los registros de exportaciones no aparece el pais de destino final de

las exportaciones y pueden aparecer otros paises de transito obligatorio para
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los brokers. Entonces, en ese caso se registra la exportacion a ese pais objeto
de transito y no a dicho pais objeto en si de comercio. Es decir, existe cierta

ambigledad en las cifras del banco central.

Por otro lado, los 10 mayores exportadores como sugiere el Cuadro N° 3 y
Grafico N° 9, es decir la oferta mundial respecto a esta subpartida, donde
tenemos a Estados Unidos como protagonista seguido de Pakistan y

Eslovaquia.

Cuadro N° 3 (Mayores 10 exportadores de la partida 2207.20.00. a nivel mundial

en miles USD)
Ne valor valor valor valor valor
Exportadores | exportada | exportada | exportada |exportada| exportada
en 2007 en 2008 en 2009 en 2010 en 2011

1 Estados
Unidos de| $344560 | $345.279 | $199.442 | $616.247 | $2.455.809
América

2 $122.893 $ 204.185 $ 93.869 $ 86.706 -
Pakistan

3 $ 80.886 $ 83.653 $40.879 $ 45.196 $ 58.148
Eslovaquia

4 $72.842 $ 106.081 $ 2.243 $2.211 $ 1.856
Espaina

5 $61.425 $ 47.608 $62.729 $67.421 $ 59.850
Bélgica

6 $61.083 $82.841 $ 68.003 $ 88.847 $ 106.659
Francia

7 $ 38.510 $ 23.955 $ 295 $1.072 $ 110
Brasil

8 $ 30.922 $10.451 $1.409 $ 2.158 $1.913
Suecia

9 $ 28.362 $ 44.344 $ 22.989 $ 24.828 $ 55.023
Alemania

10 $ 26.769 $ 27.958 $ 46.889 $41.589 $41.522
Canada

24 $2746,00 $3611,60 $4214,80 $5588,10 $6399,50
Ecuador

Fuente: Trademap

Elaboracion: Autor
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Ecuador aparece apenas en el puesto 24 de la lista, representa menos del 1%
en la participacion de las exportaciones a nivel mundial de esta partida de igual
manera, el gréfico siguiente muestra la particiacpion de las exportaciones entre

el perido 2007-2011, mostrado en el cuadro N° 3.

Gréfico N° 9 (Mayores 10 exportadores de la partida 2207.20.00 a nivel
mundial en USD)

W Estados Unidos de
América

W Pakistan

@ Eslovaquia

B Espafia

B Bélgica

M Francia

M Brasil

[ Suecia

[ Alemania

W Canada

Fuente: Trademap

Elaboracion: Autor

2.2 Andlisis de precios internacionales

En este caso entra en analisis los precios promedio a nivel mundial como

sugiere el Cuadro N° 4:
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Cuadro N° 4(Precio promedio en USD a nivel mundial de
exportaciéon de la partida 2207.20.00 en USD)

ANO USD/TN USDI/Litro VZAF‘QIS:C%N
2005 689 0,689 N/D
2006 705 0,705 2,32%
2007 726 0,726 2,98%
2008 N/D N/D N/D
2009 1125 1,125 N/D
2010 1097 1,097 -2,49%

Fuente: Trademap

Elaboracién: Autor
En el cuadro N° 4, distingue el discreto crecimiento de los niveles de precios a
nivel mundial. El efecto commodity esta perfectamente replicado. Los precios
tanto a nivel nacional como internacional no son competitivos y estan sujetos a
la variacion y los choques exdgenos de la economia. A diferencia de otros
productos commodities, el alcohol estd sujeto a la regulacibn misma del
mercado, debido a que la oferta y la demanda presenta crecimiento similar. Es
decir, no hay variaciones respecto a la curva de la demanda asi como por parte
de la oferta a excepcién de acontecimientos ajenos que, reducen los niveles de
demanda. En un escenario mas profundo, es evidente, que presenta una

demanda elastica.

2.3 Canales de distribucibn de los competidores

internacionales

Las grandes empresas productoras de alcohol etilico usan su potencial para
generar contactos y ventas a través de grandes distribuidores internacionales,
asi como brokers mundiales. Sin embargo, la venta de estas grandes empresas
se concentra directamente en sus mayores clientes. Las potencias productoras
trabajan de esta manera a través de grandes clientes internacionales,
empresas multinacionales industriales, brokers y distribuidores. Este modelo
deja casi sin cabida en el contexto internacional a los productores de paises en
desarrollo como Ecuador. Por ello, la importancia del certificado de comercio

justo, el certificado de comercio organico y el valor competitivo intrinseco del
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alcohol ecuatoriano para la elaboracion de perfumes, planteado en el capitulo
V.

2.4 Estudio de Produccién

2.4.1 Localizacion de las zonas de produccién

De acuerdo con los datos del Ill Censo Agricola, en el Ecuador existen
plantadas 82.749 ha de cafia de azucar que se utilizan en los ingenios para la
obtencion de azucar, entre estas se encuentra grandes industrias como;
Soderal, Producargo, entre otras que también compiten en el mercado
internacional pero desde el enfoque industrial y 42.606 ha de cafia de azucar
que se emplean en otros usos tales como cafia troceada, jugo de cafia,
guarapo, produccion de mieles, panela y alcohol etilico. El cultivo de cafia de
azucar se adapta a las alturas entre 1.000 — 2.000 m. sobre el nivel del mar en
consecuencia la destilacion se encuentra en las mismas zonas. Principalmente,
se concentra en la costa ecuatoriana y en las poblaciones célidas — himedas
como por ejemplo Pangua (Ministerio de Industrias y Productividad, 2010). Las

provincias que registran esta actividad son:

e Imbabura e Cotopaxi
e Pichincha e Pastaza
e Santo Domingo e Azuay

e Manabi e Canfar

e Guayas e Loja

e Chimborazo e Zamora
e Bolivar e EIOro

La produccion estimada de acuerdo a datos del Gobierno es, 1.000.000 de
litros mensuales con un promedio de grado alcohdlico de 60° GL. A efectos del
presente estudio, Unicamente se cuenta con datos de produccion de cafia de
azucar que dan una idea de la evaluacion de produccion de alcohol etilico.
Estos datos son comparables con la evolucion de las exportaciones para la

partida en cuestion.
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Imagen N° 7 (Produccion nacional de cafia de azlcar)
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Fuente: Tomado de; Estudio Agroindustrial de la cafia de azucar en el Ecuador (Ministerio
de Industrias y Productividad, 2010)

2.4.2 Unidades de produccion en el cantén Pangua

Este cantén de la provincia de Cotopaxi es productor de alcohol por excelencia,
esta ardua labor se ha heredado a lo largo del tiempo. Las zonas productoras
se encuentran comprendidas entre las parroquias Ramén Campania,
Moraspungo, El Corazén y Pinllopata véase la Imagen N° 8. La produccion de
alcohol artesanal se realiza en la provincia de Cotopaxi en la parte baja Sector
El Corazon, Canton Pangua, situado al sur occidente de la provincia, con un
clima calido humedo, que facilita la siembra de casi 2.000 hectareas de cafia
de azucar, con cerca de una produccion de 480.000 litros en todo el cantdn
(CONSEP, 2011).
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Imagen N° 8 (Divisién politica del cantén

Pangua)

Fuente: Tomado de Imagenes Google

Adaptado por: autor
Segun informacion del Ministerio de Industrias y Productividad en el Canton
existen alrededor de 1.200 trapiches artesanales. A efectos de la presente
investigacion Unicamente se fijara la mirada en la Asociacidén de productores de
cafla de azucar y sus derivados en Pangua que concentra 382 miembros sin

embargo, extraoficialmente este nimero sigue en aumento.

2.4.3 Estudio de produccién cuantitativa y cualitativa
2.4.3.1 Objetivo

e EIl objetivo del presente estudio es, determinar la oferta total, precio,
predisposicion a formar parte de la empresa asociativa, condiciones de

produccion y comercializacion.

Para el desarrollo del presente estudio de mercado apliquese los siguientes

métodos de investigacion:

e Método Deductivo: A través de este método se han identificado
condiciones generales tales como; organizacion inadecuada de la

produccion, comercializacion y distribucion de alcohol artesanal.

e Método Exploratorio: Permite recoger e identificar antecedentes

generales, niameros y cuantificaciones, temas y tdpicos respecto al
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mercado objetivo. Con ello, se identifican tendencias y relaciones

potenciales entre variables.

e Meétodo Descriptivo: Este método esta enfocado a la aplicacion de las

encuestas para recolectar informacion de datos primarios.

e Método de Campo: Durante la elaboracion de este proyecto la
investigacion de campo esta dada a través de recopilacion de datos,
valores, fotografias, testimonios, entrevista a cafiicultores, etc. Con el fin
de obtener informacion de primera mano que sirva de base para realizar

el proceso de exportacion.
Muestra

Con el fin de obtener datos acertados de produccion, la elaboracion de un
disefio muestral es imprescindible. Se aplico una encuesta de acuerdo al
universo de poblaciéon aplicando un sistema experimental de andlisis, La

siguiente formula es aplicable a muestreo de poblacion finita:

n= N (Z2) (p) (q)
d*(N-1) + % (p) (q)
Donde:

N= Total de la poblacion conocida (400 cafiicultores de la Asociacién de

Pangua)

Z= coeficiente de 1.645%si el nivel de confianza es (90%)

P= proporcién esperada 50% = 0.50

g= 1-p (En este caso 0.50)

d= error de estimacion 5%

Resultado:

162 caficultores encuestados, que arrojan las siguientes cifras:

1) ¢Produce alcohol?

Si 99.20%
No 0.80%
Total 100,00%
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En su mayoria, los miembros de la asolacion dedican sus esfuerzos a producir

alcohol. En ese sentido, se observa que el modelo no tiene problema.

2) ¢Grado de obtencién del alcohol?

60° GL -
70° GL 45,74%
71° GL -
90° GL 54,26%
Total 100,00%

3) ¢Propiedad de la fabrica?

Propia 87,66%

Arrendada 6,63%
Compartida| 5,71%
Total 100,00%

La fabrica podra ser mejorada a través de los microcréditos ofertados por el

Banco Nacional de Fomento, a su vez esto significa mejora en los procesos de

produccion y aumento en la obtencion del grado alcohdlico.

4) ¢Tipo de traccion del molino?

Motor 44,53%
Animal 49,56%
Hidraulico 5,91%
Total 100,00%

5) ¢Lugar de comercializacion?

En finca 35,10%

Comercia

centro

poblado 56,77%
Otro

lugar 8,13%
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Total 100,00%

6) ¢Precio de Venta?

Parroquia |USD/Lts*.

Moraspungo 0,89

Ramon~ 0.84

Campana

El corazon 0,75

Pinllopata 0.91
Media 0,85

(*) El precio depende del grado alcohdlico a obtener, los comuneros se refieren que,
por cada grado GAY LLUSAC el valor es 0.01 USD

7) ¢Esta dispuesto a formar parte de la empresa asociativa

comunitaria?

Si 98,14%
No 1,86%
Total 100%

Esta es una respuesta clave, debido a que determina la disposicion formar
parte de la empresa colectiva y/o comunitaria. Si bien es cierto el 1.86% no
esta dispuesto a formar parte es evidente que, por consecuencia de formar
‘parte de la asociacién estd opinién podra ser revertida en el proceso de

conformacion.

8) ¢Produccién mensual por hectarea?

Hectareas Cantidad en litros

lha 200
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9) Oferta total de la Asociacion

Ha | Litros Productores
600 | 120000 400

10) Costo total por litro

Costo por
litro
USDl/litro

0.76 **

(**) De acuerdo a estudio (CONSEP; 2011) e informaciéon proporcionada por los

productores y el Gobierno Auténomo Descentralizado del cantén Pangua

2.4.4 Mecanismos de comercializacion

La comercializacion es el punto mas importante y a la vez mas débil dentro del
proceso de produccion. En relacion a la encuesta realizada el 35.10% de los
caficultores comercializan a pie de finca, mientras que el 56.77% comercializan
en el centro del poblado mas cercano, finalmente el 8.13% lo vende en otro

lugar.

Los caficultores tradicionalmente han vendido el alcohol a intermediarios en los
centros de los poblados cercanos, estos a su vez son el canal para llegar a las
empresas que elaboran licor para consumo humano. De esta forma la
distorsion del precio entre intermediario y empresario difiere en gran medida del

precio convenido entre productor e intermediario.

Es por esto que, la solucién planteada a través de una empresa comunitaria de
exportacion solucionaria el problema de la intermediacién y parte de los precios
bajos, ademas de la prohibicion de la venta de alcohol a través del Estado de
Excepcion Sanitaria declarada dentro del territorio ecuatoriano, debido a los
casos de intoxicacion por alcohol metilico que empezaron a reportarse a partir
del 12 de julio de 2011 (CONSEP, 2011).
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2.4.5 Analisis de precios a nivel nacional

De acuerdo a un estudio realizado por el CONSEP en 2011, sobre alcohol

etilico en Ecuador los precios referenciales por cada provincia son los

siguientes:
Cuadro N° 5(Promedio de precios del litro de
alcohol por Provincia en USD)
Provincia Precio
Pichincha $0.86
Imbabura $1.00
Santo Domingo $0.80
Manabi $1.00
Guayas $1.50
Chimborazo $1.00
Bolivar $1.00
Cotopaxi $0.80
Pastaza $1.00
Azuay $0.80
Cafiar $0.80
Loja $1.50
Zamora $2.00
El Oro $1.00
Promedio nacional $1.08

Este valor no difiere significativamente del precio promedio de exportaciones en
el ailo 2011 como indica el Cuadro N° 6, ello indica que, los precios de
exportacion son similares a los del mercado nacional. En principio esto lleva a
pensar que en el mercado internacional no paga un sobreprecio por el alcohol

ecuatoriano como demostré el andlisis y cuadro anterior es decir, no es
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valorizado. A esta consideracion se suma el analisis de la demanda que
depende de factores ajenos por ello, sufre el efecto commodity de precios

determinados por la demanda.

Cuadro N° 6(Precio promedio de
Its en Exportaciones en USD)
Precio' Tasa de
Afio promedio variacion
en USD
2005 0,57 -
2006 0,79 38,60%
2007 0,86 8,86%
2008 0,86 0,00%
2009 0,98 13,95%
2010 1,03 5,10%
2011 1,07 3,88%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaboracion: Autor

2.4.6 Predisposicion hacia formar parte de la empresa asociativa

De acuerdo a los datos arrojados por el estudio de produccién el 98.14% de los
encuestados responde que efectivamente estaria interesado en formar parte de
la empresa comunitaria y del modelo asociativo propuesto. En ese sentido, de
acuerdo al Anexo A del acta de aprobacion de la Asociacién de productores de
la cafla de azucar y sus derivados del cantén Pangua, la agrupacién cuenta
con 382 miembros. Sin embargo, sabemos que este nimero sigue en aumento.
Por ello, la base de 400 para la elaboracibn de la muestra, de estos
productores de acuerdo a los resultados arrojados por la encuesta el 98.14% si

esta dispuesto a formar parte de la empresa asociativa.

La empresa comunitaria contaria con 393 miembros que efectivamente estan
dispuestos a colaborar en el proyecto. No obstante, no se debe descartar
proximas inclusiones. Estas particularidades deberan ser detalladas en un
reglamento interno de la empresa comunitaria definido por los propios
miembros en el acta de constitucion de la Corporacion, punto que se encuentra
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mas adelante. En el caso de un proceso inducido el articulador debe dejar claro

estos detalles a los miembros.

2.4.7 Proyeccion de la produccién

Una vez realizada la encuesta, los datos sugieren que, la produccion mensual
de alcohol en litros de la asociacion en Pangua alcanza los 120.000 litros
mensuales por las 600 hectareas trabajadas dentro de los miembros de la
Asociacion. Resulta complicado elaborar una proyeccion de oferta al ser datos
obtenidos de la fuente por vez primera, no existen datos de afios pasados. La
opcion de mejorar tanto oferta cuantitativa y cualitativa, podra concretarse con
una linea de crédito para alcoholeros aprobada por el Banco Nacional de
Fomento “BNF”. Esta linea de crédito permitira comprar fabricas de acero
inoxidable y altamente tecnificadas, atendiendo de esta manera alcohol con
mayor graduacion y mayor productividad. En el capitulo 1V, las condiciones del
crédito quedan aclaradas.

La proyeccién se encuentra detallada, en tanto en cuanto, el prondstico de

exportaciones es el dato mas acertado disponible.
2.5 Estudio de demanda internacional

2.5.1 Demanda cuantitativa y cualitativa

En este punto, el estudio y andlisis de la demanda internacional se llevara a
cabo a través de la recoleccion y procesamiento de datos secundarios. Es
decir, no habra estudio a través de un disefio muestral. Refiérase unicamente a
datos secundarios a través de las agencias estadisticas internacionales como
TRADEMAP.

El alcohol etilico de la subpartida en analisis es mundialmente apetecido para
aplicaciones industriales por su uso en perfumes y productos como
insecticidas, cosméticos o biocombustible. En Canada particularmente, lo
aplican en biocombustibles, adicionalmente, en la elaboracion de perfumes y/o

fragancias asi como las industrias de pintura, etc.

A efectos de la presente investigacion se fijara la atencion en el mercado

canadiense amplio consumidor de esta partida. Si bien es cierto, Canada es el
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mayor importador de esta partida y Ecuador no exporta esta partida a Canada

surge la oportunidad de colocar este producto en el pais del norte.

Canada se encuentra en América del Norte, limita al Norte con el Océano
Artico, al Sur con los Estados Unidos, al Este con el Océano Atlantico y al

Oeste con el Océano Pacifico.

Su capital es Ottawa y cuenta con una poblaciéon a 2010 de 34.059.000
habitantes, su PIB en 2010 alcanz6 USD 1.564.000 millones y un PIB per
capita de USD 45.920 millones, una inflacion de 1.60%. Las exportaciones de
este pais alcanzaron USD 387.114.11 millones, mientras que las importaciones
sumaron USD 391.171.74 millones, es decir, presenta una balanza comercial
de USD -179.78 millones (PRO ECUADOR, 2010).

Las exportaciones ecuatorianas a Canada en 2010 representaron USD 56.22
millones, mientras que las importaciones ecuatorianas de ese mercado en el

mismo periodo fueron de USD 236 millones.

Como indica el Cuadro N° 7, la demanda de esta subpartida a nivel mundial ha
ido creciendo, tal es el caso que las importaciones de Canada segun
TRADEMAP para 2011 fueron de USD 676.548.000,00. Por motivo de la
presente investigacion esos esfuerzos deberan concentrase en el mercado
meta (TRADEMAP, 2012). En ese sentido, a pesar que, Ecuador no exporta
este producto a Canada, justamente surge la oportunidad de llevar a cabo
estas exportaciones al mercado canadiense, por factores como precio y los
nichos especiales para productos con alta diferenciacibn como menciona el
Capitulo IV.
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Cuadro N° 7(Mayores proveedores de la partida 2207.20.00.00 al mercado
Canadiense en miles USD)

Valor Valor Valor Valor Valor

Exportadores | importado | importado | importado |importado |importado
en 2007 en 2008 en 2009 en 2010 en 2011

Estados
Unidos de
América $262.756 | $284.480 | $116.932 | $263.705 | $676.321
Brasil $ 49.052 $48.193 $ 14.965 $0 $ 34
China $41 $85 $ 108 $48 $ 99
Suiza $24 $ 37 $ 37 $5 $0
Peri $21 $0 $0 $0 $0
Reino Unido $1 $0 $0 $1 $0
Argentina $0 $0 $0 $0 $ 60
México $0 $0 $0 $0 $19
India $0 $0 $0 $0 $13
Alemania $0 $0 $0 $0 $1

Fuente: Trademap

Elaboracion: Autor

De acuerdo al gréfico infra, Estados Unidos es el mayor exportador de esta

subpartida a Canada. Esto se debe a que, Estados Unidos es la mayor

potencia exportadora de alcohol al mismo tiempo que, Canada es el primer

socio comercial de Estados Unidos, a ello se suma la cercania y el acuerdo de

libre comercio de América del norte firmado a través del TLCAN o también

conocido como NAFTA.
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Gréfico N° 10 (Total Importado 2007-2010 para la subpartida
2207.20.00.00 por Canada)

M Estados Unidos de América
M Brasil
H China
M Suiza
M Peru
B Reino Unido
W Argentina
B México
India

H Alemania

m Bélgica
Dinamarca
Francia

Japdn

Fuente: Trademap

Elaboracion: Autor

De la misma manera, obsérvese la creciente demanda de esta subpartida para
el mercado canadiense, entre el periodo 2007 a 2011 la demanda aumenta
considerablemente, ademas presenta sostenibilidad en el tiempo. La propuesta
planteada como evidencia mas adelante apenas apunta al 0.02% del mercado

canadiense, perfecto en caso de apuntar a nichos especificos.
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Gréafico N° 11 (Importaciones de Canada de la partida 2207.20.00.00)

800.000
700.000
600.000
500.000
400.000
300.000
200.000
100.000

0

2007

2008

2009

2010

2011

311.895

332.795

132.043

263.761

676.547

M Total importado en miles USD

Fuente: Trademap

Elaboracion: Autor
Entre este periodo las importaciones canadienses de esta subpartida se han
duplicado y presentan un crecimiento de mas del 100%. La linea de tendencia
confirma que, las importaciones de esta subpartida al contrario de disminuir
tienen disposicién de aumentar en los préximos afios. Es evidente entonces, la

oportunidad que existe en cubrir esta demanda.

2.5.2 Proyeccion de la demanda

La siguiente proyeccion mostrada en el Grafico N° 12 se ha realizado en base a
datos secundarios a través de una regresion lineal que pronostica el valor

futuro de la demanda.
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Gréafico N° 12 (Prondstico de Importaciones de Canada para la partida
2207.20.00)
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Fuente: Trademap

Elaboracion: Autor
Por ejemplo, el grafico anterior evidencia la creciente demanda entre 2011 y
2015, en este periodo el valor de las importaciones casi duplica a la inicial. Esto

convence el respaldo en demanda para esta subpartida.

2.5.3 Brokers, mayoristas y distribuidores nacionales e

internacionales

Las exportaciones de esta subpartida a diferencia de productos de consumo
masivo esta direccionada al uso industrial como materia prima. Por ello, resulta
complicado llegar al consumidor a través de un producto considerado
commodity para otros usos sin valor agregado. Adicional, este proyecto esta
pensado en funciébn del desarrollo y fortalecimiento de un modelo de
proveedores. En tal sentido, resulta vital contactar con brokers o corredores
internacionales que ayuden a la colocacién del producto en el mercado
canadiense. A continuacién se presenta una lista de brokers internacionales

para el producto en mencién:

59




Asimismo, el contacto con distribuidores o mayoristas resulta vital para la

colocacion del alcohol en los sectores industriales de Canada para las distintas

aplicaciones antes mencionadas:

Cuadro N° 8 (Contactos de Brokers y Distribuidores Internacionales)

Distribuidor o Contacto Correo o teléfono
Broker
ExenEnergy Inc. 201-2001 East | 1-604-7672326
36th Avenu,
Vancouver

Maxill Inc

80 EIm Street, St.
Thomas, Ontario

1-519-631-7370,
http://www.maxill.com

Infinity MatrixInc 33 Maranhao, | 1-604-725-3000
Surrey
Sungold Capital | 135 labelle, | 1-514-349-2256
Corporation Rosemere,
Quebec
Atlantic Trade | 51 Harrison | 1-416-6602807
International Garden Blvd. Suite

804, Toronto

1800-1010
Sherbrooke

Enviro-BioTek
International Inc.

Ouest, Montreal

1-514-7622861

Zionhighness Inc

524 harvie suite 8,

1-416 -7318165,

York http://www.z2market.com
The Body Shop | Waternsmead, Christina.archer@thebodyshop.com,
International PLC littlehampton, +4401903731500

West Sussex

BN17 6LS

CADO (Cooperativa
de Caiiicultores
Organicos)

Bolivar — Ecuador

cado@progresoverde.org

Sr. Carlos Cabrera, Secretario
Ejecutivo, CRACYP, Casilla Postal
17-04-10372, Quito, Ecuador

Fuete: Alibaba, Banco Central del Ecuador

Elaboracion: Autor
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De igual manera a continuacion en el Cuadro N° 9 figura la lista de
exportadores para la partida 2207.20.00.00 comprendidos en el periodo 2005 —
2011. Este listado, sin duda puede ofrecer otras oportunidades respecto a la

colocacion de alcohol en mercados extranjeros y Canada.

Cuadro N° 9 (Exportadores de la partida
2207.20.00.00 comprendido en el periodo 2005 —
2011)

BIOCARE LMITED

[CODANA 5 A CIA DE ALCOHOLES NACIONALES
[CONSORCIO AGROARTESANAL DULCE ORGANICO CADOD
[DESIFAL 5 A,

[DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS JUCREMO JCC CIA LTDA
[EMBOTELLADORA AZUAYA SA EASA

[EMDIQUIN ClA LTDA.

[HOSPINSUMOS INSUMOS HOSPTALARIOS S A,

[LICORES DE EXPORTACION S A LICORESA
[PRODUCARGD .4,

[PRODUCTOS AVON ECUADOR S.A,

[QUIMIRES QUIMICOS ' RESINAS CIA LTDA,

[SOCIEDAD DE DESTILACION DE ALCOHOLES 'S0

[UNION TEMPORAL CODANA S.A ¥ SODERAL SOCIEDAD DE

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaboracion: Autor

61



CAPITULO 3

ESTUDIO Y DISENO DE PROCEDIMIENTOS, LOGISTICA DE
MERCANCIAS, DIRECTORIO DE PROVEEDORES, EMPRESAS
DE SERVICIOS LOGISTICOS Y REQUISITOS DE EXPORTACION

3.1 Documentos habilitantes y requisitos de

acompafamiento de Exportacion

3.1.1 Obtencion de documentos y requisitos en organismos
nacionales publicos tales como; MIPRO,
AGROCALIDAD, CONSEP, MAGAP, SRI, SENAE,
PROECUADOR, Instituto Nacional de Higiene lzquieta

Pérez, Ministerio de Salud Publica, etc.

Los productos a ser exportados necesitan cumplir con requisitos en los paises
destino de las exportaciones. Estas normas rigen en el marco del Sistema
Multilateral de Comercio a través de la Organizacion Mundial del Comercio
“OMC” y/o organismos supranacionales como por ejemplo la CAN y a través de
medidas nacionales aplicables a un determinado producto. En este caso
cumplase con estos documentos previos para el producto sefialado en el
mercado canadiense. De acuerdo con la Agencia Canadiense de Inspeccion
Alimentaria de la Divisidbn de Sanidad Vegetal, de conformidad con la politica
de D-98-08 y las normas internacionales WPM (NIMF N © 15) requiere que
todos los materiales de embalaje de madera, incluyendo madera para
embalaje, palets o embalaje de madera que entren a Canada de todas las
areas excepto de Estados Unidos debe ser oficialmente tratada por uno de los
métodos especificados en el reglamento debe estar marcado de acuerdo con el
tratamiento que fue sometido. Un logo o marca, aprobado oficialmente por la
Organizacion Nacional de Proteccion Fitosanitaria (ONPF) del pais desde el
cual los materiales de embalaje de madera tiene su origen debe estar
permanentemente fijjado a cada unidad de embalaje de madera, esto en caso
que sea un producto en estado solido. Por otro lado, un certificado fitosanitario
puede utilizarse en lugar del logotipo o marca segun lo estipulado
anteriormente. Los envios que se encuentren sin este embalaje de madera y no
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cumplen con los requisitos de importacion de Canada le ordenara salir del pais,
bajo la responsabilidad del importador o la persona en el cuidado y el control de

los articulos reglamentados(Wizard, 2012).

En este contexto, la norma a cumplir especifica el cumplimiento de una norma
fitosanitaria en Canada que puede ser emitida como logo, marca o permiso
fitosanitario. Cabe sefialar que este documento debe ser tramitado por el
importador a efectos de conocimiento se ha planteado la inclusiéon de dicho

requisito.

3.1.2 Obtencion de documentos y requisitos en organismos
privados como; Fedexpor, Camaras de Comercio y

Produccion.

En el caso de la partida en cuestion para el mercado canadiense los
documentos de organismos privados toman menos relevancia. Estos entes
privados generalmente otorgan certificados de origen para ciertos productos,
sin embargo, esto no solo lo entregan organismos privados pues también lo
entrega el Ministerio de Industrias y Productividad dependiendo del acuerdo a
ser aplicado en la reduccion de aranceles. En nuestro caso, para esta
subpartida en el mercado canadiense no existe ningun acuerdo comercial
vigente. Sin embargo, por efectos de la clausula Nacion mas Favorecida de
OMC “NMF”, obliga a Canada a ofrecer un trato no menos favorable que a los
demas paises miembros de la OMC a excepcidén de aquellos paises con los
cuales tenga acuerdos comerciales. Por tanto, no es necesario presentar un
certificado para acogerse a dicho beneficio del principio NMF de OMC al
mercado canadiense y si aplicard seria para el Sistema Generalizado de
Preferencias “SGP” por sus siglas en inglés, documento que lo entrega el
Ministerio de Industrias y Productividad.
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3.2 Requisitos Arancelarios y para arancelarios para la

exportaciéon del alcohol etilico

3.2.1 Anadlisis de acuerdos comerciales aplicados al alcohol

etilico

Como se indicO antes, esta subpartida no esta sujeta a ningun acuerdo
comercial vigente. Sin embargo, estd amparada bajo la clausula Nacion mas
Favorecida “NMF” de OMC. En Canada existen dos tipos de tratamientos a
saber; otorgados por GSP (Generalized System of Preferences) por sus siglas
en inglés. La legislaciébn canadiense por la que se aplica un sistema de
preferencias arancelarias en favor de los paises en desarrollo entré en vigor el
1° de julio de 1974, como parte de un esfuerzo internacional concertado llevado
a cabo por los paises industrializados a fin de ayudar a los paises en desarrollo
para que aumentaran sus exportaciones e incrementaran asi sus ingresos en
divisas; NMF vy Tarifa Preferencial General “GPT” por sus siglas en
espanol(UNCTAD, 2001). En ese sentido, el valor aplicable en aduana para
este producto en el mercado canadiense es; 4.92 centavos canadienses por
litro absoluto de alcohol, por motivo de este estudio el arancel quedara fijado en
4.82 centavos canadienses por litro considerando como base de calculo 85°
GL. Cabe mencionar que, en el arancel nacional de importaciones canadiense
la subpartida aplicable en Ecuador para alcohol etilico de cualquier graduacion
sin desnaturalizar de la subpartida; 2207.20.00.00 corresponde a la subpartida
nacional; 2207.20.12.00. Por tanto, esta subpartida queda excluida de
aplicacién del SGP de acuerdo con la lista de subpartidas aplicables emitidas
por Canada (Canada Border Services Agency " CBSA", 2012).

3.2.2 Requisitos previos en el pais de destino

En relacion, a la legislacion aplicable en Canada dependiendo de las

especificidades del producto debera cumplir con los siguientes requisitos:

e Conocimiento de Embarque: Este contrato de transporte emitido por el
agente maritimo, aéreo o segun corresponda es un recibo. Que otorga el
titulo a los bienes y las copias firmadas son prueba de derecho del
propietario.(APLICA, Anexo C)
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e Certificado de Origen (Formulario A): La CBSA requiere un certificado de
origen para establecer donde se manufacturan los bienes y para
determinar la tasa aplicable de aranceles aduaneros.(NO APLICA,
Anexo D)

e Factura Comercial: Este documento lo usa el exportador para cobrar los
bienes al comprador canadiense. Los exportadores usan sus propios
formularios, pero el contenido debe incluir informacion estdndar como
fecha de emision, nombre y direccion del comprador y del vendedor,
namero de contrato, descripcion de los bienes, precio unitario, nUmero
de unidades por paquete, peso total y condiciones de entrega y
pago.(APLICA, Anexo E)

e Permisos de Exportacion: Los permisos como por ejemplo para especies
en peligro de extincion, los emite el gobierno del pais exportador. En
este caso el Ministerio de Ambiente, entre otras instituciones.(NO
APLICA)

e Certificados de Inspeccion: Los certificados sanitarios y otros certificados
son requeridos para algunos tipos de productos que ingresan a Canada,
incluyendo plantas, semillas, animales, farmacéuticos, material para
viveros y carne. (Un logo o marca, aprobado oficialmente por la
Organizacion Nacional de Proteccion Fitosanitaria “ONPF’(APLICA)

e Lista de Empaque: eventualmente es requerida como suplemento de la
factura comercial.(NO APLICA)

e Factura Pro Forma: Este calculo de costo de entrega es generalmente
requerido para una venta exitosa previo a la venta a manera de
cotizacion de la mercancia a ser exportada (Canada Border Services
Agency " CBSA", 2012).(APLICA, Anexo F)

3.3 Disefio del Proceso de Exportacion

3.3.1 Aspectos atomar en consideracion
Entre varios aspectos el exportador debera considerar lo siguiente:

e Comprador e Subpartida

Arancelaria
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e Producto exportables y/o

requerimientos

e Verificacion de
productos especiales
Detalles comerciales y/o técnicos:
e Cantidad e Disponibilidad
e Calidad e Tiempo de Entrega
e Precio e Transporte
e Disefio e Seguro

e Envase y embalaje

Registrarse como OEA (Operador Econdmico Autorizado) ante el SENAE
(ECUAPASS)

Para obtener el registro como exportador ante la Aduana, se debera gestionar
previamente el RUC en el Servicio de Rentas Internas ya sea como persona

natural o juridica.

Luego de ello, partimos al registro de importador/exportador ante el SENAE,
dada la reciente aparicion del sistema ECUAPASS, es necesario poner en
consideracion el procedimiento y los detalles de este nuevo sistema que
remplaza al anterior; SICE (Sistema Interactivo de Comercio Exterior) a pesar
que todavia no estd en funcionamiento para efectuar el procedimiento de
exportacion a excepcion de la emision de certificados de origen emitidos por el
Ministerio de Industrias y Productividad. Por tanto, se hara referencia al actual

procedimiento de exportacion a traves del SICE.

Para registrarse como Operador Economico Autorizado (OEA) debera
instalarse los drivers que se encuentran en la pagina web de la aduana

www.aduana.gob.ec y contar con las siguientes especificaciones técnicas en el

computador a instalar:

66



Cuadro N° 10 (Requisitos minimos para acceder al ECUAPASYS)

Clasificacion Requisitos minimos

Sistema Operativo - Windows XP o superior

- RAM : 1GB o superior
Hardware _ _
- CPU : Pentium 1Ghz o superior

IE8 o superior
Chrome 16.0 o superior
Web Browser Windows Firefox 9.0 o superior

Opera 11 o superior

Safari 5.0 o superior

- Java Runtime Environment 1.6.X JVM
JRE

- Ambos 32bit y 64bit JVM son amparados

Fuente: Tomado del SENAE

Una vez descargados los drivers y las especificaciones técnicas para el
correcto funcionamiento del ECUAPASS. Debemos adquirir el TOKEN previa
solicitud y autorizacién del Banco Central del Ecuador, institucion a cargo de la
emision de firmas electronicas, de acuerdo al boletin N° 381 de la SENAE

(véase Anexo G).Hay tres tipos de token a saber:
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Imagen N° 9 (Tipos de token)

BANCO CENTRAL SECURITY DATA

etoken epass 3003

. 4

Fuente: Tomado del SENAE

El Token, representa la firma electrénica. Segun el Banco Central del Ecuador;
es un dispositivo electronico USB los cuales no solo permiten almacenar
contrasefias y certificados, sino que permiten llevar la identidad digital de la
persona. Tiene un tiempo de vida util de 10 afios, es seguro pues tiene un chip
al interior que al momento de romper el Token pierde la informacion contenida
en el chip de esta manera almacena datos en forma electronica consignados
en un mensaje de datos, adjuntados o l6gicamente asociados al mismo, y que
puedan ser utilizados para identificar al titular de la firma en relacion con el
mensaje de datos, e indicar que el titular de la firma aprueba y reconoce la

informacion contenida en el mensaje de datos (SENAE, 2012).

La firma electrénica tendré igual validez y se le reconoceran los mismos efectos
juridicos que a una firma manuscrita en relacién con los datos consignados en

documentos escritos, y sera admitida como prueba en juicio.
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Imagen N° 10 (Ventana de registro de exportador/importador)
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Fuente: Tomado de la pagina web SENAE

Posterior a ello, simplemente el declarante llenara los datos en la nueva

ventana desplegada.

Registro SICE

e Es sabido que en documento indispensable en toda actividad econdmica
es el Registro unico de Contribuyentes “RUC” otorgado por el Servicio
de Rentas Internas “SRI”

e Lo siguiente es registrarse como Operador Econdmico Autorizado “OEA”
en la pagina WEB del Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador
“SENAE” www.aduana.gob.ec

e Para iniciar el registro como Operador Econdémico Autorizado es
necesario entregar en las oficinas de atencién al usuario del SENAE una
solicitud de concesion de clave de operador de comercio exterior. Una
vez entregada la solicitud se otorga una clave temporal. Con esto, el

operador puede ingresar al sistema de la aduana para registrarse como
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Operador Econdmico Autorizado para acceder a importaciones u
exportaciones de ser el caso. En detalle véase el Anexo H.
e Posterior a ello, esta autorizado para ingresar al sistema y realizar sus

tramites.

La declaracion Aduanera Unica de Exportacion

La Declaracion Aduanera Unica de Exportacion es un formulario en el que
todas las exportaciones deben ser presentadas, siguiendo las instrucciones
contenidas en el Manual de Despacho Exportaciones para ser presentada en el
distrito aduanero donde se formaliza la exportacién junto con los documentos
que acompafien a la misma. De acuerdo al Articulo 139 del COPCI, los
procesos de importacion exportacion empiezan con la presentacion de la DAU
(Declaracion Aduanera Unica) y culminan con el levante. Una sola declaracion
podra contener las facturas, documentos de transporte de un mismo manifiesto
de carga y deméas documentos de soporte o de acompafiamiento que
conformen la exportacion, siempre y cuando correspondan al mismo declarante
y puerto de embarque y destino de la exportacion. En mayor detalle véase el

Anexo I.
Constituyen documentos de soporte los siguientes:

e Documento de transporte
e Factura comercial
e Certificado de Origen

e Y otros que el SENAE considere pertinente
Constituyen documentos de acompafamiento los siguientes:

El articulo 72 del reglamento al libro Il del COPCI, menciona el cumplimiento
de estos documentos para los casos de importacion. En casos de exportaciéon
estos documentos deberan investigarse en el mercado de destino y afadirlos

previo al embarque de exportacion.

En el caso de la Declaracion Aduanera para exportacion podra presentarse
hasta 24 horas antes del ingreso de mercancias a zona primaria, debiendo
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presentar los documentos de acompafamiento, de soporte y correcciones de la

declaraciéon hasta 30 dias posteriores al embarque de las mercancias.

La salida definitiva del territorio aduanero ecuatoriano de las mercancias
declaradas para su exportacion, debera tener lugar dentro de los treinta dias
siguientes a la aceptacion de la Declaracion Aduanera de Exportacion. La
Autoridad Aduanera o la empresa concesionaria del servicio de Depdsito
Temporal, registrara electronicamente el ingreso a la Zona Primaria y la salida
al exterior de las mercancias a ser exportadas (Decreto ejecutivo N° 757,
2011).

En las exportaciones la Declaracion Aduanera podra ser transmitida, o
presentada por un agente de carga de exportacion autorizado para el efecto.
Cabe sefialar que, en este caso el agente de aduana puede ser solicitado pero
no es indispensable para una operacién en cualquier caso si el operador lo
considera puede solicitar los servicios de dicho agente, siendo esta una opcion

mMas no una obligacion.
Formulario de Inspeccién Antinarcoticos

De acuerdo al Articulo 102 de la Ley de sustancias Estupefacientes y
Psicotropicas menciona que, la Policia Nacional a través de sus departamentos
técnicos especializados, tendrd a su cargo el control e investigacion de los
delitos tipificados en la Ley, asi como el descubrimiento y detencién de los
infractores, la entrega vigilada de bienes o sustancias sujetas a exportacion y si
fuera el caso la aprehension inmediata de dichas sustancias, equipos,
laboratorios, precursores quimicos, bienes y objetos empleados para
almacenamiento y conservacion de las sustancias, vehiculos y otros medios

utilizados para su transporte.

Requisitos para ser exportador ante el Servicio Nacional de Aduanas del

Ecuador

e Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) otorgado por el
Servicio de Rentas Internas (SRI).

e Registrarse en el SICE/ECUAPASS, nuevo sistema del Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE).
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Base Legal proceso de exportacion

¢ Resoluciones Directorio SENAE 706; 707 de junio de 2008

e Cadigo Organico de la Produccion Comercio e Inversiones R. O. 351 del
29 de diciembre 2010

e Reglamento al titulo de la Facilitacion aduanera para el Comercio, del
libro V del COPCI R.O. 452 19 de mayo de 2011.

3.3.2 Agente de Aduana, consultores

De acuerdo con el articulo 154 del Cddigo Orgénico de la Produccion,
Comercio e Inversiones “COPCI”, la exportacion es el régimen aduanero que
permite la salida definitiva de mercancias en libre circulacion, fuera del territorio
aduanero, comunitario o a una Zona Especial de Desarrollo Econdmico “ZEDE”
ubicada dentro del territorio aduanero ecuatoriano, con sujeciéon a las

disposiciones establecidas en el COPCI y en las demés normas aplicables.

De acuerdo con el reglamento al libro tres referente a la facilitacion aduanera
del COPCI, la intervencion de un agente de aduana no es obligatoria. Sin
embargo, el Operador Econdmico Autorizado “OEA” en cualquier momento
puede solicitar los servicios de un fedatario publico o agente de aduana. De
acuerdo con el articulo 64 del reglamento al Libro 1ll, el declarante podra por el
exportador por si mismo o a través de un Agente de Aduanas. (Para la lista
completa de agentes de aduana autorizados por el SENAE véase
http://www.aduana.gov.ec/contenido/listado.asp?xwho2=AGENTE+AFIANZAD
O&submit=Consultar).

3.3.3 Fase de pre —embarque

Se inicia con la transmision y presentacion de la Orden de Embarque (codigo
15), que es el documento que consigna los datos de la intencion previa de
exportar, utilizando para el efecto el formato electronico de la Orden de
Embarque, publicado en la pagina web de la Aduana, en la cual se registraran
los datos relativos a la exportacion tales como: datos del exportador,

descripcion de mercancia, cantidad, peso y factura provisional.

Una vez aceptada la Orden de Embarque por el Sistema , el exportador se

encuentra habilitado para movilizar la carga al recinto aduanero donde se
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registrara el ingreso a Zona Primaria y se embarcaran las mercancias a ser

exportadas para su destino final.

Existe la posibilidad que ante una restriccion o control solicitado por otras
instituciones reguladoras o por control aduanero, ciertas mercancias requieran

cumplir una formalidad aduanera adicional antes de ser embarcadas.

3.3.4 Fase de embarque

Constituye la fase en que la mercancia es ubicada en el puerto convenido de
acuerdo con el INCOTERM aplicable para el efecto. Para el caso en estudio
después de haber aceptado la orden de embarque el exportador procede a
ubicar la mercancia en el puerto. Posterior a ello, el importador conviene con el
transportista internacional, mientras que el personal de la naviera a cargo

coloca la carga en el bugue dejandola lista para ser transportada.
Los documentos a ser presentados para el embarque son:

a) Documento de transporte (Bill of lading)

b) Orden de embarque

3.3.5 Fase de post —embarque

Una vez realizada las etapas anteriores, presenta la DAU definitiva (Cddigo
40), que es la Declaracion Aduanera de Exportacion, en un plazo no mayor a

30 dias habiles posteriores al embarque de las mercancias.

Para las exportaciones por via aérea de productos perecibles en estado fresco
podrd presentarse una sola declaracién aduanera, para varios embarques
hacia un mismo destino, realizados dentro de un mismo mes. Esta declaraciéon
y sus documentos de acompafiamiento y de soporte deberan presentarse
hasta 15 dias posteriores a la finalizacion del mes.

Previo al envio electronico de la DAU definitiva de exportacion, los
transportistas de carga deberan enviar la informacion de los manifiestos de
carga de exportacion con sus respectivos documentos de transporte. El SICE
validara la informacion de la DAU contra la del Manifiesto de Carga. Si el
proceso de validacion es satisfactorio, se enviara un mensaje de aceptacion al

exportador o agente de aduana con el numero de refrendo de la DAU.
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Numerada la DAU, el exportador o el agente de aduana deberan presentarla
ante el Departamento de Exportaciones del Distrito por el cual salié la

mercancia junto con los documentos que acompafian a la misma.

Se debera considerar que la norma contempla que hasta que esté listo el
nuevo sistema informatico, la DAU de exportacidon y sus documentos de
acompafiamiento y soporte deben ser entregados fisicamente dentro del
término de 15 dias posteriores a la aceptacion electronica a la administraciéon

aduanera correspondiente.

Asi mismo, se aclara que los tiempos de transmision y entrega de documentos
fisicos se ajustarian cuando se encuentre implementado el nuevo sistema

informéatico
Recepcion de la mercancia en Canada

Usualmente realizado en el punto de entrada por medio de un agente de
aduanas que representa al importador, o por el importador en persona.
Generalmente los productos son liberados inmediatamente luego de la
presentacion de la documentacién minima solicitada. En el lapso de pocos dias
el importador o el agente deben presentar los documentos finales de aduana y
pagar todos los aranceles e impuestos adeudados. Para facilitar el despacho
de los productos, el exportador debe asegurarse que la documentacion

proporcionada al importador sea oportuna y completa.

Para el caso planteado el importador, debera responsabilizarse de la

mercancia una vez ubicada por el exportador en el puerto de Guayaquil.

A efectos de una mejor comprension del proceso de exportacion detallamos a

continuacion el flujograma o también llamado diagrama de flujo.
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Gréafico N° 13 (Flujograma de exportacion)

INICIO
Transmitir sDocumentos
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Transmitir declaracion
orden de
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documentos de

R acompafamiento
Movilizar la Entregar
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Guayaquil naviera
(Médulo) . Desaduanizar

. en destino
Inspeccionar

Lienar DAU de antinarcéticos
exportacion
(hasta 30 dias

posteriores) Recibir
mercancia en
destino

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

3.4 Disefio del proceso de logistica de Mercancias

3.4.1 Determinacién del término de negociacion

El término de negociacion que serd utilizado para la exportacion de este
producto a Canada sera FOB (Free on Board) por sus siglas en inglés que, en
espaniol significa; Libre a bordo, en caso de ser maritimo. La discriminacion
favorable por este término de negociaciébn se aplica de acuerdo con los
INCOTERMS, Términos Internacionales de Comercio, emitidos por la Camara

de Comercio Internacional en su Ultima actualizacion en 2010.
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Imagen N° 11(INCOTERMS Términos Internacionales de Comercio ICC 2010)
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Fuente: Tomado de la Camara Internacional de Comercio CClI INCOTERMS 2010

76




De acuerdo con la Imagen N° 12, el término FOB, ofrece facilidades al

exportador en el sentido que, minimiza riesgos y costos.

Imagen N° 12(Diagrama Franco a Bordo FOB)

FOB Franco a Bordo

Free on Board Puerto de carga Convenido

Vendedor Ad. Ad. Imp. Comprador

Jmm,ﬁé=£a&i$ EELM e |

Prestar al comprador;, a peticion, riesgo y expensas de éste la ayuda requerida
Transferencia de palad:rmanhli:dmmin. v

Documentos |

—
Transferenda de
los Riesgos

-

Transferenda de Punto Critico
los Costos

Fuente: Imagenes Google

La eleccion del término FOB, en este punto permite al exportador actuar en un
margen amplio, y tomar la responsabilidad y costos hasta el puerto de origen,
es decir Guayaquil. Como indica la imagen supra, el importador tomara el
control de costos y riegos de la carga hasta llegar a destino. En ese sentido,
este INCOTERM, permite al exportador reducir costos de exportacién asi como
reducir riesgos, tomando en cuenta la peligrosidad de la carga. El punto critico
de la Imagen anterior sefiala el momento en que la carga pasa a ser costeado y

operada por el importador

3.4.2 Documentacién legal vy flete (Documentos de

transporte y Manifiesto de Carga)

En el caso de las exportaciones el manifiesto se realizard hasta doce horas
después de la salida del medio de transporte. EI manifiesto de carga debera

contener la siguiente informacion:

a) ldentificacién del medio de transporte y transportista
b) Identificacion del lugar de salida y de destino de las mercancias
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c) Fecha de salida y de llegada de las mercancias

d) Numero de cada uno de los conocimientos de embarque, guias aéreas,
cartas porte, segun corresponda.

e) La identificacion de la unidad de carga, en el caso de transporte
maritimo

f) Cantidad de bultos 0 mercancias a granel segun corresponda

g) El peso e identificacion genérica de las mercancias

h) La identificacién de la carga en caso de que existiere, sefialando el

namero de documentos de transporte que la contiene.

En caso de existir mercancia peligrosa, esta deberd estar expresamente

identificada como tal, para el efecto esta premisa es aplicable.
Elementos del Documento de transporte

Aparte de las normas especiales o internacionales, el documento de

transporte debera contener lo siguiente:

a) Lugary fecha de la celebracion del acuerdo de voluntades

b) Nombre y direcciébn del operador de transporte, del embarcador
(exportador, importador o intermediario) y del consignatario (a quién
se le debera entregar la carga en destino)

c) Lugar y fecha en que fue recibida la mercancia por el operador de
transporte, y lugar de destino donde debera ser entregada.

d) Descripcion de la carga (tipo, naturaleza, cantidad, volumen, peso
bruto y neto, marcas especiales, tipo de unitarizacion y valor
referencial de la mercancia).

e) Costos de transporte y monto de los intereses por demora de la
entrega.

f) Instrucciones del embarcador (exportador, importador o
intermediario) al operador de transporte con relacion a la carga.

g) Lista de documentos entregados al operador de transporte.

h) Instrucciones y datos especificos de cada monto de transporte.

3.4.3 Disefio de un plan de distribucién

Canada, debido a su extension, ha tenido que desarrollar un impresionante
sistema de transporte maritimo, aéreo y terrestre, incluyendo grandes redes de
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ferrovias y carreteras pavimentadas. Segun datos de Central Intelligence
Agency, Canad4 tiene un total de 1.042.300 km de vias, de los cuales, 415.600
km son pavimentados, y 626.700 km no estan pavimentados. Estas cifras
posicionan a Canada en el pais numero 6 en el mundo con el mayor nimero de
vias. Segun la misma Agencia, en 2010 Canada tenia un total de 46.688 km de

vias de ferrocarriles.

El sistema maritimo consiste de 15 puertos principales, e incluye la vital via
Maritima de San Lorenzo que conecta el Océano Atlantico con los numerosos
mercados tierra adentro de Norte América. Las importaciones pueden ingresar
por uno de los principales puertos de Canada, a pesar que también pueden
ingresar por un puerto de Estados Unidos y ser transportadas por tierra hacia
Canada. Los principales puertos son: Vancouver en la costa oeste, Montreal,
Toronto y Thunder Bayenen la via Maritima de San Lorenzo, y Halifax (Nueva

Escocia) y Saint John (Nueva Brunswick) en la costa este.

Canada es un mercado regido por el precio, en el que estan presentes los
exportadores mas competitivos del mundo. Antes de emprender la
comercializacion de los productos en Canada, la empresa exportadora debe
considerar detenidamente las limitaciones que puedan derivarse, por un lado,
la enorme extension territorial del pais con las consiguientes dificultades de
transporte y, por otro, de la existencia de mercados regionales muy diferentes.
Por ello, resulta conveniente realizar estudios de mercado previos para
determinar con la mayor precision posible el grado de aceptacion de los
productos a comercializar, el area geografica mas adecuada para la

introduccién de las mercancias, el canal de distribucion, etc.

La mayoria de las ventas al por menor en el 2009 fueron las ventas de autos,
seguidas muy cerca por los supermercados, tiendas de mercaderias en general

y farmacias.

Las redes de distribucion en Canada tienden a ser altamente centralizadas
debido a la baja densidad demografica en el pais, las grandes distancias y las
condiciones climaticas adversas. Sin embargo, la creciente importancia de
mercados regionales, mercadeo en nichos y productos hechos a pedido ha

diversificado la distribucion en algunas industrias. A menudo, un distribuidor
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que trabaja desde Toronto o Montreal cubre la region oriental de Canada
(Ontario, Quebec, y Canada del Atlantico), y otro distribuidor en Calgary o
Vancouver cubre Canada Occidental. Para garantizar la cobertura del mercado
nacional, algunos intermediarios ofrecen verdaderas instalaciones de
distribucion a nivel nacional. Asi mismo, es comun la consolidacion de los
embarques importados a las areas de mercados principales de Toronto,
Montreal y Vancouver (PRO ECUADOR, 2010).

Los actores principales en el proceso de distribucion son los compradores y
agentes locales. Los compradores incluyen mayoristas, corredores, empresas
para pedidos por correo, cadenas de tiendas y tiendas por departamentos,
vendedores al por menor de una sola linea, cooperativas de compras, y
usuarios industriales que pueden comprar directamente del exportador. Los
agentes locales venden las importaciones en base a una comisiéon, aceptando
pedidos de los compradores canadienses conforme a los acuerdos con los
exportadores. La principal ventaja que se obtiene de los agentes es su
conocimiento del mercado canadiense y su ubicacién fisica del mercado
objetivo. Por ello, la importancia y necesidad de contactar con estos agentes

distribuidores o brokers.

Ellos pueden ofrecer garantias de produccién de pedido para permitir que los
proveedores planifiquen la mano de obra y los materiales. También estan mas
conscientes de los problemas potenciales que podrian emerger al tratar de
cumplir los requerimientos canadienses en lo que refiere a tamafo y calidad
entre otros, y podrian estar dispuestos a cooperar con los proveedores
dandoles pautas para adaptar el producto o facilitar etiquetas que ayuden a
penetrar el mercado. En caso de productos industriales, la habilidad que tiene

para ofrecer servicios y repuestos es vital.

En el caso del producto objeto de este trabajo, necesita contar con una
eficiente cadena de distribucion al por mayor. Por ello, en el capitulo anterior
sefalese la importancia de los distribuidores nacionales e internacionales. En
ese caso, se presentd el contacto de cada uno de ellos. Es importante, que
estos brokers o distribuidores tengan la efectividad esperada en relaciéon a la
colocacién del producto en las industrias dedicadas a la elaboracién de
fragancias y/o perfumes en Canada.
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3.4.4 Identificacién del medio de transporte

A pesar que, por efectos del término de negociacion escogido, el exportador no
interviene en el flete internacional. Es necesario, brindar mayor informacion al
respecto. El transporte recomendado es; maritimo a través de contenedores
cisterna o isotanques, o través de los llamados buques cisternas quimiqueros.
Esto depende de la cantidad a ser exportada, estos medios sefalados son
especialmente disefiados para este tipo de carga. Se ha escogido este medio
de transporte entre otras, de acuerdo con las consideraciones siguientes:

e Menor costo respecto a otros medios de transporte

e Permite el transporte de carga peligrosa

e Por cuestiones geograficas resulta complicado operar con otro medio de
transporte

e Las condiciones de buques permite el transporte de cargas quimicas

inflamables

Por via maritima, normalmente se envia la carga desde el puerto de Guayaquil
hacia el Puerto de Halifax, ubicado en la costa este con una duracion de viaje
de 14 dias aproximadamente. La discriminacién favorable para este puerto es
debido a la menor distancia respecto al puerto de Vancouver ubicado en la
costa oeste y su versatilidad para la distribucion a los distritos industriales, en
consecuencia los costos se reducen para el importador y amplia su margen de

maniobra logistica.
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Imagen N° 13(Ruta al puerto de Halifax)

Fuente: Tomado de Google map
Elaboracién: autor

A continuacion se indican los costos aproximados de transporte en

contenedores:
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Cuadro N° 11(Costos Transporte maritimo a Canada)

COSTOS DE TRANSPORTE MARITIMO

ECUADOR-CANADA

CONTENEDOR

VALOR

FLETE REFRIGERADO TANQUE 40 PIES

USD 4 500 x cont.

FLETE IC 40 PIES

USD 3,567 x cont.

FLETE IC 20 PIES

USD 2,719 % cont.

RECARGOS

HANDLING PORT CONTAINER IC 20 P

USD 125 x< cont.

HANDLING PORT CONTAINER IC 40 P

USD 125 x cont.

HANDLING PORT REFRIGERATOS CONT.
TANK 40 FT

USD 125 x cont.

DOCUMENTACION USD 55
HANDLING LOCAL USD 55 x cont.
PROCESAMIENTO USD 30
INGRESO AL SICE USD 35
SEAL USD 10 x cont.

Fuente: Tomado de Guia comercial Canada Pro Ecuador

3.4.5 Directorio de transportistas y discriminacién de oferta

Entre varias compafiias de transporte maritimo tenemos las siguientes. En
caso de
(http://www.aduana.gov.ec/contenido/listado.asp?xwho2=LINEA+TRANSPORT
ISTA+-+NAVIERA&submit=Consultar):

requerir la lista completa de transportistas maritimos véase;
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Cuadro N° 12(Directorio de Transportistas)

AGENCIAS NAVIERAS

EXPORTADORAS DIRECCION TELEFONO Bl

052-2620211 /

MARGLOBAL Av. Malecdn Jaime Chavez y calle 19, Edif. El Navio — Manta info@mec.marglobal.com

052-2611970
TRAMSOCEANICA ClALTDA. Ave. 2 Calle 11 Edif. Pichincha Piso 9, Ofc. No. 905 — Manta 052-2627442 tclmec@transoceanica.com.ec
MARNIZAM Av. Malecdn Jaime Chavez y calle 19, Edif. El Navio - Manta 052-262 6445 info@marzam-online.com
IAN TAYLOR ECUADOR E:m”g:::eL:z:zdﬁ::ni' _”ZLZ;’::'”M@”E' Alcivar 508y 04-2687930 Agente: José Ortiz
BLUE OCEAN WEB S.A. B.OW Awv Malecdn y Calle 20 al lade Edif."Altos del Mar” - Manta 05-2621091 bowsamanta@hotmail.com

052- 2620407 /

NAVIERA JCP HNOS CIALLTDA.  Aw. 3 #100 y calle 18, Barrio Cordova — Manta navieramanta@grupojcp.com

052-2621493
INCHCAPE SHIPPING General Cordova 1021 y Ave. 9 de Octubre, Edif. San Francisco . L
04-2565 700 d -sh .
SERVICES 300, Piso 19, OF. 1 — Guayaquil e e Eind con
Avda. 25 de julio km. 2.5 pto. maritimo junto a las bodegas de 042481748 /
AMERICAN MARINE CORP.
Almagro — Guayaquil 042-459010
INVESTAMAR S A Av. Las Monjas 10 y C.J. Arosemena — Edf. Berlin — Guayaquil 042-20 4000 investamar@grupoberlin.com

Av. Juan Tanca Marengo y Av. J. Orrantia, Edf. Professional Center,

ATLAS MARINE ATLMAR.
Piso 3, Of. 313 — Guayaquil

042-2398510 operations@atlasmarinesa.com

MARITIMA ECUATORIANA Malecdn Simdn Bolivar # 208, entre Juan Montalvo y Loja, piso 042-569018 / T e RERET
“MARSEC” N*1 — Guayaquil 042-569019 '
SOCIEPORT CIA. LTDA. Cl13 # 308 E/ Avs Ty 8 Ofc 103 Edf. Luizam — Manta 05-2627499 socieport@interactive.net.ec

Fuente: Tomado de la pagina web SENAE

A pesar, que la lista es amplia el importador debe acogerse a la mejor oferta de
transporte en este caso los transportistas contactados son; obteniendo la

siguiente informacion:

Cuadro N° 13 (Ofertas de transporte)

Naviera Precio Contacto
UsD

Maersk $5.250 | Av.12 de octubre n24-562 y cordero, edf.w.t.c.,
Sealand 0f.1102-1103, torre a, Quito, Pichincha , (593) (2)
2502002

Hamburg $5.300 | Edif. Berlin, Planta Baja, Bloque B
sud Las Monjas 10y

Av. Carlos Julio Arosemena

Guayaquil

Ecuador

Evergreen | $5.220 | Green andes Ecuador s.a. (Guayaquil office) Junin
114 y Malecén. edificio torres del rio 5f , Guayaquil ,
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guayas

593-4-2302020

Atlas marine | $5.220 | Oficinas en el puerto de Guayaquil

Marglobal $5.110 Ofici.nas y Bgdegas: Av. 25 de Julio, Diagonal al
Registro Civil - Junto a Hotel Los Almendros
Teléfonos: [593 4] 2426777, 2421558, 2432872
Fax: [593 4] 2494400

e-mail: info@portrans.com.ec

Con esta informacion la oferta recomendada es Evergreen no solo por ser
competitiva en precios frente a las otras ofertas, sino por la seriedad de la

empresa, experiencia y sus permanentes fletes a Canada.

3.4.6 Aplicaciéon de seguro de transporte

De igual manera, el seguro por flete internacional lo cubre el importador. Sin
embargo, se pretende dar una perspectiva general respecto a su aplicacién en
el proceso de exportacion planteado.

Sin perjuicio de la normativa aduanera aplicada respecto a la base imponible
de las importaciones en Canada. Es necesario, que la mercancia a ser
transportada internacionalmente cuente con un seguro. El seguro de transporte
en el caso ecuatoriano no representa un documento exigible sin embargo,

forma parte de la base imponible a efectos de recaudacion tributaria.

Entre varios motivos, la reduccién de riesgos de pérdida de la mercancia, hace

gue un seguro sea indispensable en una operacién de comercio internacional.

El seguro puede ser contratado tanto en origen como en destino de acuerdo a
la preferencia y demas criterios de discriminacion como precio, facilidades, etc.
El seguro funciona a través del pago de una prima en el caso que sea

especifica para un flete y mercancia. Por otro lado, puede ser simplemente
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derivada de una pdliza flotante a través de una solicitud de aplicacion. Para la

referencia de este documento véase el Anexo J.

3.4.7 Almacenamiento en origen y destino

Tomando en consideracion que el exportador no interviene en el flete
internacional, lo contrario ocurre con el flete interno conocido comunmente
como Inland. Es decir, el transporte hasta ubicarlo en el puerto convenido de

salida de la mercancia.

Para este proceso de exportacion el transporte interno va desde la Parroquia
Moraspungo del canton Pangua hacia el puerto de Guayaquil. El flete interno
debe realizarse via terrestre en camiones 0 a su vez en contenedores tanque
dependiendo el buque y la particularidad del transporte internacional. El
transporte interno puede tomar dos formas a saber a través de camion cisterna
como sugiere la Imagen N° 14 o a su vez a través de un contenedor cisterna

como sugiere la Imagen N° 15.

Imagen N° 14 (Camidn cisterna)

Fuente: Imagenes Google

En ambos casos depende del volumen a ser exportado, precio, y condiciones
del buque para el transporte internacional. En el caso del camién cisterna el
flete internacional se lo debe realizar a través de un buque cisterna. Mientras
que, el contenedor cisterna puede ser transportado en cualquier buque de

carga a manera de contenedor.
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Imagen N° 15 (Contenedor cisterna)

Fuente: Imagenes Google

Adaptado por: Autor

Una vez que el camidén cisterna o el contenedor cisterna se encuentren en el
puerto simplemente procede el despacho de alcohol a través de las

condiciones antes ya mencionadas.

Dada su habilidad de manejar en forma segura una gran variedad de
productos, desde liquidos extremadamente peligrosos hasta gases
comprimidos, el isotanque de 20' es el lider indiscutible en la industria de

tanques intermodales.

Existen diferentes tipos de isotanques a saber:
e IMO 1 - Para productos peligrosos
e IMO 2 - Para productos no-peligrosos
e IMO 5 - Para gases comprimidos

Los tanques tipo IMO 1 y IMO 2 son estrictamente utilizados para productos
edible-compatibles y tanques de grado de alimentos. Ademas la mayoria de los
tanques cuentan con capacidad de calentamiento. Los isotanques estan
construidos de metal cromado, excepto los tanques tipo IMO 5 el cual es de

metal completo. En la Imagen N° 16 figuran las caracteristicas de un isotanque.
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Imagen N° 16 (Caracteristicas Isotanque)

lechnical specifications
AR INLET CONNECTION

of the tank contai
&3 & e
MAMHOLE GASKETS
SHILL BOx PH AE RELIEF VALVE

CLADDIMG

BOTTOM Fall

LATE STEEL TANK

CORMER POST  msuLaTION SHE
" FOOT VALVE B
HANDLE  TWISTLOCK CONNECTION P R
LAOSS-32CIoin [ankwsl
DUSTCAR

BUTTE

FLY VALVE 3" BSP BCTTOM QOUTLET CONNECTION

Fuente: Tomado de Mercomar

Adaptado por: Autor

Conocido estos detalles, O6ptese por transportarlo en isotanques o0

contenedores cisterna de 20" estandar. Debido a su gran capacidad, ademas
de su versatilidad, bajo costo y seguridad. En tal sentido, el volumen es
importante puesto que los buques cisterna han sido disefiados para exportar
grandes cantidades como en el caso del petréleo. En la Imagen N° 17 se puede
apreciar la capacidad de carga de un contenedor cisterna.
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Imagen N° 17 (Capacidad Isotanque)

ISOTANQUE 20"

MAX. PES0 BRUTO 30,480 kg. - 67,200 bs
CARGA MAX. 27 450 kg. - 60,520 bbs
TARA 3.030 Kgs - 6660 Ibs
CAPACIDAD 29.9 mr - 1,156 cuft

Fuente: Tomado de Logitrade

Adaptado por: Autor

3.4.8 Empaques, embalajes y unidades de carga para el

transporte internacional

Respecto a las normas vigentes del trasporte nacional e internacional para
sustancias quimicas liquidas especificamente el alcohol etilico se debera tomar

en cuenta las consideraciones de la Imagen N° 18 que figura a continuacion.

Imagen N° 18 (Condiciones de transporte alcohol etilico)

Material clasificado comao: Liquido Inflamable (3.2) Pictogramas:
UN: 1170,
Grupo de empaque: II, LIQUIDO IHFLAMABLE

N.F.P.A.: Salud( 0), Inflamabilidad( 3 ), Reactividad( 0 ), Indicacion especial(ninguna)

( Referencia: NOM-002-SCT-1994 )

Fuente: Tomado Productos Quimicos Monterrey

Adaptado por: Autor

De acuerdo con el Sistema Globalmente Armonizado (GHS) de clasificacion y
etiguetado de Productos Quimicos el color rojo en el pictograma supra esta
asociado al peligro por sustancias quimicas y la inflamabilidad que este
componente podria ocasionar. EI niumero tres (3) corresponde a liquidos

guimicos inflamables.
Precauciones especiales:

e Almacenar y/o transportar por compatibilidad

e Estar debidamente etiquetado
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e Tener el color de almacenaje

¢ Indicaciones de primeros auxilios

3.4.9 Formade pago

Las transacciones de comercio exterior pueden tomar varias formas, entre las

mas conocidas tenemos:
e Cartade Crédito

Las cartas de crédito son instrumentos de pago que se utilizan en las
operaciones comerciales para garantizar el cumplimiento de las obligaciones a
proveedores y compradores. El riesgo mediante este tipo de transaccion es

muy bajo debido a la seguridad otorgada por los operadores o bancos.
e Transferencia o giro internacional

Actualmente, este tipo de pago es muy utilizado en operaciones de comercio
internacional. Consiste en realizar una transferencia de valores a través de un
banco corresponsal y banco emisor. Sin embargo, presenta un riesgo medio
alto debido a que requiere una relacion de confianza media entre comprador y
vendedor aunque se puede mitigar el efecto a través del empleo de verificacion
en origen y destino. La ventaja de este medio de pago es su rapidez y

versatilidad.
e Cheques certificados

Al igual que la anterior los cheques certificados presentan gran versatilidad y
rapidez. La diferencia radica en los tiempos de ejecucion del pago relacionado
con las fechas. Asimismo, su funcidn es criticada por la baja seguridad que

ofrece.
Medio de pago escogido

Para el presente, resulta mejor la segunda opcién, transferencia internacional.
Por ser mas rapida y segura. En el caso de una carta de crédito genera los
mismos efectos para el exportador sin embargo, en el caso del importador los

tramites con los bancos emisores pueden resultar engorrosos.

El primer paso tiene que darlo el importador canadiense a través del contacto

con un banco emisor 0 representante. Este banco se encarga de tramitar el
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giro internacional generalmente previo al cobro de una tasa de comision
calculada en base al valor FOB de exportacion y que puede variar segun el
banco. Mientras que en origen recibe el banco receptor y en cuya lista de

clientes debe constar el exportador ecuatoriano.

Normalmente, entre bancos concurren alianzas estratégicas para fines de
pagos y cobros que genera el comercio internacional, por ello, la facilidad de
realizarlo mediante esta modalidad.

Lo recomendable en cualquier caso, es realizar un contrato de compra/venta
(Véase Anexo K) internacional con el broker o distribuidor, puesto que este
sera el encargado de ubicar el producto en Canada. Asimismo no esta demas
incluir en el contrato un proceso de verificacibn en origen y destino para

asegurar el pago.
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CAPITULO 4

DISENO DEL PLAN MARKETING DE EXPORTACION A NIVEL
ESTRATEGICO Y OPERATIVO DEL ALCOHOL ETILICO

4.1 Diseio plan de marketing estratégico

4.1.1 Identificacion Giro de negocio
Datos de la empresa colectiva:

e Tiene 382 miembros

e Puede adoptar varias figuras juridicas a saber las mas conocidas:
v' Corporacion de primer nivel
v' Compaiiia anénima y/o limitada

v" Unién en sociedad de hecho

Sin embargo la figura juridica recomendada en este caso es, Corporacion de
primer grado de acuerdo al Cédigo Civil vigente con detalle véase el Anexo L.
Esta figura juridica permite promover el bien comdn de sus asociados al mismo
tiempo que permite realizar las acciones encaminadas al desarrollo del

territorio.

Razdn Social:

Asociacion de Productores de cafia de azlcar y sus derivados de Pangua
Nombre Comercial y marca:

Zaphrol

Giro de Negocio:

Alcohol artesanal

Slogan:

Productores de Pangua
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4.1.2 Mision, Visiéon y valores institucionales de la empresa
asociativa

Mision
Una empresa asociativa comunitaria, dedicada a la produccion vy
comercializacion de alcohol etilico de alta calidad, con alto valor agregado, con
precios competitivos para nuestros clientes, trabajando con animo y alegria,
con gran responsabilidad y esfuerzo, priorizando un sistema de valores y
principios que permitan alcanzar el éxito colectivo, la comunidad y el entorno en
general.
Vision (5 afos)

Una empresa consolidada en el area de alcohol industrial, con perspectiva de
convertirse en lider del mercado, con una amplia cartera de clientes,
diversificando oferta y mercados, generando beneficios a nuestros clientes,

miembros y la colectividad.
Valores Institucionales
e Honestidad, transparencia e integridad en el trabajo

e Profesionalismo, demostrando altos niveles de eficiencia y eficacia en

los requerimientos de los clientes

e Puntualidad, a todo nivel de la empresa ya sea con proveedores,

clientes y trabajadores.

e Respeto para clientes, proveedores, empleados, medio ambiente en
todos los niveles.

¢ Una buena linea de comunicacion con clientes, proveedores, empleados

y todo el entorno organizacional interno y externo.

e Mantener el buen humor el compafierismo y la camaraderia

93



4.1.3 Organigrama Institucional

El organigrama de la empresa comunitaria permite visualizar las escalas
jerarquicas asi como la estructura y las funciones a desarrollarse. A

continuacién detallamos el organigrama de la empresa comunitaria Zaphrol.

Grafico N° 14 (Organigrama Institucional empresa colectiva Zaphrol)

Asamblea

=d Presidente
General

Gerente General

Departamento
Asesoria Juridica comercio
exterior

Departamento
Administrativo-
Financiero

Departamento
de produccién

4.1.4 Matrizy analisis FODA

A pesar de ser un instrumento de analisis relativamente antiguo, es sumamente
importante en el desarrollo de los objetivos estratégicos en cualquier clase de
organizacion. En tal sentido, la matriz FODA permite justamente identificar las
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas al mismo tiempo, poder
Corregir/Debilidades, Afrontar/Amenazas, Mantener/Fortalezas y
Explotar/Oportunidades. A continuacion el detalle del analisis de la matriz
FODA/CAME.
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Cuadro N° 14 (Analisis FODA/CAME empresa colectiva Zaphrol)

FODA/CAME FORTALEZAS DEBILIDADES
1.- Estructurall.- No existe
organizacional eficiente |posicionamiento del
2.- Un eficienteprOdUCtO
. desarrollo de cadena dej2.- Es materia prima para lal
ANALIS proveedores elaboracion de otros
DAFO/CAME 3.- 382 miembrospmdumoS
proveedores 3.- Bajas productividades

4.- Acertada distribucion
a través de brokers YV
distribuidores

internacionales

4.- Falta de experiencia en
el mercado internacional

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS F/O
OFENSIVA

ESTRATEGIAS D/O
REORIENTACION

1.-Los
tecnoldgicos

2. Facilidad de créditos
por parte de organismos
financieros nacionales.

avances

1. Aumentar la inversion
en tecnologia

2.Diversificar los
destinos de exportacion

1. Aprovechar los avances
tecnoldgicos paraj
desarrollar un  producto
superior e innovador frente
a nuestros competidores.

de alcoholes industriales
a través de competidores
nacionales e
internacionales.

3. Diversificar oferta] )

3. Internacionalizacion,jexportable. 2. ,AP"Car acertao!amente IOIS
con el apoyo del credlto§ .en mejora gle al
gobierno. productividad y marketing

ESTRATEGIAS F/A ESTRATEGIAS D/A

AMENAZAS
DEFENSIVA SUPERVIVENCIA

1.- La vasta competencigll. Competir ofreciendo|l. Investigar y obtener|

beneficios a los clientes.
Es decir, comunicar las
bondades del producto.

2. Fortalecer el manejo

2.-La entrada al mercado
de nuevos competidores

3.-El efecto de materia
prima en el alcohol limita

de la cadena productival
mejorando desempefio y
productividad.

bases de datos de clientes,
brokers y distribuidores
internacionales

2.
clientes,

distribuidores
internacionales a través de
la seriedad en los negocios.

Mejorar relacion con
brokers Vi
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la mejora sustancial de
precios.

4.- El desarrollo de
nuevas tecnologias que
reemplacen el uso del
alcohol.

415 Fuerzas de Porter

Las fuerzas de Porter fueron introducidas por el gurd de la estrategia
competitiva Michael Porter. Esta herramienta permite identificar segun Porter
las fuerzas que intervienen en una unidad productiva de acuerdo a las
industrias y competidores (Porter, 1980). Es decir, evalla las condiciones en

los cinco ambitos sefalados a continuacion.
Alto: (0.5)
Medio: (0.3)

Bajo: (0.2)
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Cuadro N° 15 (Amenaza de nuevos entrantes)
e Alto Medio Bajo
No. | Factor amenaza |ldentificacion (0,5) 0.3) 0.2)
Muy probable
Economias de por los
1 grandes 1
escala .
paises
productores
2 Lealtad Prgmo; 1
materia prima
Inversiones de Poco
3 . 1
capital probable
4 Costos de. Probable 1
transferencia
5 C.angles_c,ie Probable 1
distribucion
5 Politicas Poco 1
gubernamentales probable
Total 2 2 2
Total ponderado 1 0,6 0,4
indice 2
Alto Medio Bajo
3.0 2 1.8 1.2

» La amenaza de nuevos entrantes presenta un nivel alto. Esto se debe a

la vasta competencia internacional en el sector. También por el efecto de

materia prima de los precios en mercados internacionales. En tal

sentido, es necesario destacar que, en la mayoria de los casos el

producto no presenta una diferenciacion

importante por ello, la

importancia del alcohol ecuatoriano en aroma y certificaciones organicas

y verdes.
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Cuadro N° 16(Poder de negociacion de compradores)
No Factor Amenaza Identificacién |Alto|Medio |Bajo
05| 03 |02
Muy poco
1 Un solo comprador probable 1
Moderado valor
2| Prod/Serv Diferenciado agregado 1
4| Costo Transferencia Bajo 1
5 Integracion atras Se puede dar 1
Prod/Ser vimp Hay otras
6 comprador opciones 1
Cliente conoce costo de
7 produccion Si 1
Total 1 5 1
Total Ponderado 05| 1,5 | 0,2
indice 2,2
Alto Medio Bajo
3.5 21.2 2.1 14

» La amenaza es media ligeramente alta. La empresa asociativa debe

enfatizar con estrategias de diferenciacion y crear ventajas competitivas

que le permitan generar mayor participacion de mercado por ejemplo a

través de las ya mencionadas certificaciones, marcas colectivas y el

valor intrinseco del aroma neutral del alcohol ecuatoriano.
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Cuadro N° 17(Poder de negociacion de proveedores)
No Factor Amenaza Identificacién |Alto|Medio |Bajo
05| 03 | 0,2
Cadena de
proveedores
1 Empresa Importante incluida 1
382 miembros
asociados con
Existen Pocos posibilidad de
2 Proveedores aumento 1
3 Costo Transferencia No existe 1
4 Integracion Adelante Poco probable 1
Total 0 0 4
Total Ponderado 0 0 0,8
indice 0,8
Alto Medio Bajo
2 1.2 0.8

» La amenaza del poder de negociacion de proveedor es baja casi nula,

esto se debe a que, el proyecto esta basado en el desarrollo en base a

una estrategia de cadena de proveedores a traves de la creacion de la

empresa asociativa de exportacion. En ese sentido, los proveedores de

cierto modo buscan seguridad a través de la empresa asociativa esta a

su vez los acoge como parte importante de su cadena de exportacion.
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Cuadro N° 18(Amenaza de productos sustitutos)
No Factor Amenaza Identificacion |Alto|Medio |Bajo
05| 0,3 0,2
1 Costo Prod/Serv Moderado 1
2 Calidad Moderada 1
Facilidad uso o
3 consumo Moderado 1
Total 0 3 0
Total Ponderado 0 0,9 0
indice 0,9
Alto Medio Bajo
1.6 0.903 0.6

» La amenaza de productos sustitutos es totalmente media debido a que

es complicado reemplazar a un producto como el alcohol sin embargo,

existen riesgos en la misma linea debido a la alta productividad de los

demas paises asi como el aprovechamiento de las economias de escala

y la entrada de posibles nuevas tecnologias que reemplacen el uso de

alcohol en aplicaciones industriales. Por otro lado, el riesgo en empresas

multinacionales que explotan las economias de escala sin embargo, es

preciso sefalar que estas empresas carecen de la especializacion que

se necesita para entrar a nichos, por ello el énfasis de destacarlo a

través

de este proyecto.
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Cuadro N° 19(amenaza de competidores existentes)
No Factor Amenaza Identificacion |Alto|Medio |Bajo
05| 03 | 0,2
1 Varios comp lideres Varios lideres 1
2 | Crecimiento del sector | Buen crecimiento 1
Costos fijos Perecidos para
3 almacenamiento toda la industria 1
Diferenciacion del
4 producto Moderado 1
Exceso de capacidad
5 instalada Moderado 1
Diversidad de
6 estrategias No hay muchas 1
No son muy
7 Barreras de salida marcadas 1
Total 1 5 1
Total Ponderado 05| 15 | 0,2
indice 2,2
Alto Medio Bajo
3.5 22 21 1.4

» La amenaza de los competidores existentes es media con ligera

variacion alta, los competidores pueden ser fuertes en precios y

volimenes sin embargo,

las ventajas competitivas

intrinsecas y

extrinsecas del alcohol ecuatoriano pueden brindar mejor posiciéon

respecto a los competidores internacionales ofertando un alcohol con

alta diferenciacion y alcanzando volimenes adecuados.

4.1.6 Objetivos Estratégicos

Los Objetivos Estratégicos son resultados que, a largo plazo, la empresa

espera alcanzar, a través de acciones que le permitan cumplir con su misién,
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€s0 quiere decir, que un objetivo estratégico es un resultado a largo plazo (mas

de un afio) inspirados en la visién para cumplir con la mision.

Los Objetivos Estratégicos suministran direccion, ayudan en la evaluacién, son
generadores de sinergia, son reveladores de prioridades y permiten la
coordinacién siendo esenciales para las actividades de control, motivacion,
organizaciéon y planificacion efectivas. Los objetivos en la empresa asociativa

son:

a) Diversificar oferta y mercados de exportacion

b) Aumentar la inversibn en investigacion y desarrollo,
aprovechando los avances tecnoldgicos.

c) Aprovechar asistencia gubernamental y gestionar lineas de
crédito de la banca sobre todo publica en mejora de la
productividad y marketing.

d) Competir ofreciendo beneficios mas que ventajas a los clientes a
través de una alto valor agregado y enfoques sociales.

e) Fortalecer el manejo de la cadena productiva mejorando su
desempefio

f) Investigar y obtener bases de datos de clientes, brokers y
distribuidores internacionales

g) Mejorar relacibn con clientes, brokers y distribuidores
internacionales a través de un serio modelo de negocios y el

manejo de contratos de compra/venta.

4.1.7 Estrategias de cobertura

En este caso se escogera una estrategia de cobertura intensiva a través de la
ubicacion de los puntos de venta o canales de distribucion que sea posible. Por
lo pronto, no es operable implementar todos los puntos de venta a ser
explotados. Sin embargo, los mudiltiples centros de almacenamiento y
distribucion pueden asegurar la maxima cobertura del territorio canadiense.
Esta estrategia es apropiada para productos de compra corriente, materias
primas basicas y servicios de débil implicacion como el alcohol.
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La ventaja de esta distribucion es, la de maximizar la disponibilidad del
producto y proporcionar gran participacion en la compra del producto debido a

la elevada exposicion de la marca.

Es la usada cuando se necesita que el producto esté disponible en la mayor
cantidad de lugares posibles. Se debe abarcar la mayor cantidad de puntos de
venta posibles, colocando los productos hasta en el ultimo distribuidor o broker,
sin descuidar la venta directa a clientes, que permite sustituir la venta a través

de puntos ubicados en destino.

4.1.8 Estrategias de promocidn de exportaciones

Existen varias maneras de promocionar nuestro producto en mercados
internacionales, el Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones

“PROECUADOR” puede ofrecer mas luces y apoyo sobre aquello.

Entre las herramientas mas utilizadas de promocion de exportaciones se

encuentran:

e Ferias Internacionales (Bio Fach, Food and Hotel Asia, Import goods Fair
Multisectorial, etc)

e Ferias inversas (Empresas buscan proveedores)

e Misiones comerciales

e Ruedas de negocios

En ese sentido, PROECUADOR, es un aliado estratégico puesto que permite
promocionar la oferta exportable a través de sus multiples servicios, generando
un gran beneficio hacia la empresa. Sin embargo, la promocion no debe
quedarse alli, ya que existen otro tipo de estrategias como la publicacion del
producto en paginas web de comercio internacional como Alibaba, o una
campafa de mailing con bases de datos de clientes internacionales, el detalle

de este punto se encuentra descrito mas adelante.
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4.1.9 Sello comercio justo, comercio verde y marca colectiva
Marca Colectiva

La marca colectiva es una importante herramienta de propiedad intelectual, por
tanto de competitividad asociativa. Es un signo que sirve para distinguir el
origen o cualquier otra caracteristica comun de productos o de servicios de
personas naturales o juridicas diferentes que utilizan la marca bajo el control
del titular. Una marca colectiva es perfecta para asociaciones como la referida
en el presente trabajo (IEPI, 2012). Las caracteristicas comunes son; el origen

del territorio y la actividad comercial.

El primer paso es, presentar una solicitud de marca colectiva en el Instituto
ecuatoriano de Propiedad Intelectual “IEPI” a través del formulario que consta
en el Anexo M. Posterior a ello, pasa a un examen de forma, revisando que
cumpla con todos los requisitos, de ser asi se publica en la Gaceta de
Propiedad Industrial, con la finalidad de que terceros tengan conocimiento de
las peticiones efectuadas. Si no existe oposicion, se efectia el examen de
registrabilidad para la posterior emision de la resolucidon que acepta o rechaza
el registro y en caso de concesion, el tramite concluye con la emision del titulo

de registro. Para un ejemplo de marca colectiva véase la Imagen N° 19.

Imagen N° 19 (Ejemplo de marca

colectiva “Helados de Salcedo”)

71/

;,}}}};;m»‘

Fuente: Imagenes Google

Adaptado por: Autor
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Para el caso expuesto se pretende desarrollar una marca colectiva con
similares caracteristicas, aplicables a la empresa colectiva. A continuacién

mostramos la imagen colectiva desarrollada.

Se debe presentar una solicitud en el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad
Intelectual “IEPI”. El primer paso es realizar una busqueda fonética de posibles

marcas ya registradas con ese nombre, figura, etc.

Posterior a ello, hay que presentar la solicitud de registro de marca, esta
solicitud tiene formato Unico, mismo que debe estar acompafado de los
documentos habilitantes (Copia de cédula para personas naturales,
nombramientos y/o poder especial para personas juridicas y extranjeras,
etiquetas adhesivas 5x5 cm para marcas con disefo, tasa administrativa) los

requisitos pueden variar dependiendo el caso.

Gama cromatica:

Imagen N° 20 (Gama cromética

de la Marca colectiva Zaphrol)

PANTONE Hexachrome Black U
R=0 G=0 B=0
C=1M=1Y=1K=100

PANTONE Red 032 U
R=253 G=27 B=20
C=0M=90 Y=86 K=0

White Adove default
R=255 G=255 B=255
C=0M=0Y=0K=0

Fuente: Autor

Adaptado por: Autor
Tipografia:
Brodway, tamarfio 24

Logo de la Marca Colectiva:
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El disefio del logotipo esta inspirado en la férmula del alcohol dando énfasis a
la presencia del oxigeno. El color rojo se debe a la vitalidad y la ambicién de la
gente de las comunidades del canton Pangua, destacando su espiritu

emprendedor y dinamico.

Imagen N° 21 (Logo Marca colectiva de la Empresa

H

asociativa)

ZAPHRO

Productores de Pangua OH

Fuente: Autor

Adaptado por: Autor

Sello de Comercio Justo

El sello de comercio justo; es un intento que consiste en adaptar las actividades
comerciales (produccién, venta al por menor o compra) de una empresa,
organizacién o individuo a un conjunto de valores éticos. En este caso se trata
de un sistema complementario que desde unos valores distintos busca mejorar
los resultados de la actividad comercial para otros. Ademas, consiste en un
movimiento con caracteristicas politicas particulares que busca también una

justicia redistributiva de los beneficios del comercio mundial (ICCA, 2008).

Bajo estos parametros cualquier empresa que opere con estas medidas, y sea

auditada externamente, estaria cumpliendo con los criterios de comercio ético

Segun la misma ICCA la verificacion se da de dos maneras. La mas habitual es
una certificacién externa, en donde el sello mas conocido es el de FLO, y se
necesita un protocolo para cada producto y en los ultimos afios “grupos de

productos”.
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La segunda forma es a través de distintas ONG’s, que controlan el proceso y
en donde el consumidor deposita su confianza (Oxfam en Inglaterra y otros

paises europeos o CTM en Italia, por ejemplo).

El tiempo de implementacion depende del tiempo que demore la empresa en
calificarse sobre los temas auditables. Puede ir entre 6 meses a 2 afios. El
costo depende, pues la empresa debe capacitarse y aplicar lo aprendido.
Posterior a ello las tasas de auditoria varian de acuerdo a la empresa

certificadora.
Las reglas éticas del Comercio Justo (FLO):

e Reduccion de la cadena de intermediarios
Este aspecto permite obviar a ciertos intermediarios que afectan a la
cadena de valor en consecuencia a su precio. En el caso planteado se
puede eximir los servicios de intermediarios de alcohol con fines de
consumo humano.

e Pago de un precio justo
Al reducir los intermediarios existe mejora en el precio para los
productores. Estos pueden comercializar su producto directamente
con el cliente por ello, pueden mejorar sus condiciones de vida.

e Condiciones laborales dignas
Este punto se refiere a la eliminacion de explotacion laboral y el
empleo en condiciones reprochables. Es decir, a través de un sello de
comercio de justo las condiciones de los trabajadores deben ser por lo
menos las establecidas por la Ley.

e Sin discriminacion por sexo, raza, religion, etc.
En este contexto, no se debe ni se puede discriminar a los
trabajadores ya sea por sexo, raza, religion u otras formas de
discriminacion.

e Condena de cualquier forma de explotacion infantil
En una empresa que posea certificacion de comercio justo no deben
trabajar niflos, esta norma penaliza el trabajo infantil.

e Relaciones comerciales a largo plazo
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Frecuentemente las empresas que poseen un sello de comercio justo,
entablan relaciones fructiferas y a largo plazo con sus clientes, por el
mismo hecho de la ética en su trabajo.

Pago por adelantado de la mercancia (hasta un 60 %)

Las empresas que poseen un certificado de comercio justo pueden
gozar de ciertas ventajas frente a sus competidores porque sus
clientes pueden generar anticipos en sus compras.

Inversion de los beneficios en el desarrollo de la comunidad

Es el sustento mismo del comercio justo y de este proyecto. Un sello
de esta clase, puede brindar grandes beneficios a la colectividad sobre
todo de zonas deprimidas como por ejemplo la construccion de una
escuela para la comunidad.

Respeto al medio ambiente

Asimismo, este sello mantiene respeto con el medio ambiente en
concordancia con las normas éticas de un comercio justo.

Productos de calidad

Los productos que se logran a través de una certificacion de comercio
justo son de alta calidad ademas que vienen acompafados de una
ética en el trabajo en armonia con la colectividad y el entorno en

general.

Imagen N° 22 (Ejemplos sellos de comercio

Justo)

S ARECE COMERCIO JUSTO
o Do\, ME X1 Co
/ \
[ 42 MAX \
( L 9 HAVELAAR |
I\I \ /

% ‘ B /
FAIRTRADE [ =

et SELLO DE GARANTIA

Fuente: Imagenes google

Adaptado por: Autor
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Sello de comercio verde u organico

De igual manera que el anterior, este sello tiene sus caracteristicas especificas
aplicables especialmente a productos agricolas. Esta certificacion consiste en
alcanzar una legitimacion que garantice la no contaminacion de productos
agricolas a través de la inclusion de pesticidas o agentes quimicos. En este
punto, se busca un sistema de produccion agricola sostenible que se base en
los procesos ecoldgicos, sin el uso de insumos quimicos u organismos
genéticamente modificados, con el fin de producir alimentos seguros de alta
calidad e inocuidad (IFOAM, 2010).En este caso garantiza que los productos
vienen de un trato amigable con el medio ambiente y que durante su proceso
incluye fertilizantes, pesticidas de origen natural y organico. Es organico
cuando ha sido producido y certificado conforme a los reglamentos para
produccion organica de la Unidn Europea, USA y Japon. Para el efecto véase
el cuadro siguiente donde constan las certificadoras acreditadas por el

Organismo de Acreditacién Ecuatoriana “OAE” a nivel nacional.

Cuadro N° 20 (Certificadoras acreditadas por el OAE para sello de

comercio organico o verde)

Certificacion de Productos Organicos

Certificado
de Campos Contacto Teléfono Ciudad
Acretitacion

Mombre del Orga. de

D Certificacion

ECE OKO - GARANTIE |OAE CPR C |PRODUCTOS ORGANICOS 503 (0)3

1 |cia LTDA. 7-001 AGROPECUARIOS pirnd Zschocke 2010333 FIOBAMBA
CERTIFICADORA
ECUATORIANA DE 04E OCP PRODUCTOS ORGANICOS 503 (0je

ESTAMDARES - 07-coz AGROPECUARIOS José Eduardo Mancheno |cppeqes  [QUITO

CERETECUADOR Cis,

5 [CONTROLUNION PERU |[OAE OCE  |PRODUCTOS ORGANICOS [ aime castro Mendivil  PL.400 e
5.4, n7-co1 BGROPECUARIOS aImne Lastra Mendii MzzdEzy
. [PRODUCTOZ CRGAMICOS . 593 (0)4
4 |[ECOCERT ECUADOR =4, |Suspendido A GROPECUARICS Hector Aguilar boa1753 GUATAGUIL
ICEA ECUADOR ClA, OAE CP C  [PRODUCTOS ORGANICOS o 503 (0)2
5 Ltoa. 11-002 AGROPECUARIOS williarn Hernandez 2437249 |QUITO
QUALITY CERTIFICATION
o [SERVICES OAE CP PRODUCTOS ORGANICOS rdrea Terovi 593 (002 |y 1,
CERTIFICACIONES ci0-001 BGROPECUARIOS ndrea Terovl 7456954

ECUADOR QCE

Fuente: Tomado de Organismo de Acreditacion Ecuatoriano “OAE”

Adaptado por: Autor

De la misma manera que el sello de comercio justo, es auditable y el tiempo de
obtencién depende del tiempo que la empresa se encuentre lista para ser
auditada de la misma manera las tasas varian de acuerdo a cada certificadora

acreditada. A continuacién un ejemplo de sellos en la Imagen N° 23.

109




Imagen N° 23
(Ejemplo de sellos de
comercio organico)

Fuente: IFOAM
Adaptado por: Autor

4.2 Diseio plan de marketing operativo

4.2.1 Producto

El producto corresponde a; Alcohol etilico de uso industrial desnaturalizado de
cualquier graduacion clasificado en la partida nacional 2207.20.00.00. Sin
embargo, como se indica mas adelante el grado estandarizado en los

productores artesanales sera, 85° GL.
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4.2.2 Caracteristicas, beneficios, servicios, garantias, formas
de uso, etiquetas, empaques, del alcohol etilico

Caracteristicas fisicas

El producto es liquido incoloro, quimico altamente inflamable, su grado
alcoholico varia segun el tratamiento dado en el proceso de destilacion. Es
importante descartar que, para usos industriales debe ser obligadamente
desnaturalizado esto quiere decir, inutilizado para el consumo humano. De la
misma manera el grado debe ser alto para su posterior dilucion. En nuestro
caso, el grado a obtener sera estandarizado, este grado es; 85° GL
desnaturalizado, perfecto para utilizarlo en aplicaciones industriales. Si no es
asi, este alcohol debera someterse a un proceso de destilacion industrial para
alcanzar el mayor grado de pureza esto es entre 95° y 100° GL.

Beneficios para el uso industrial

El alcohol ecuatoriano posee una ventaja competitiva intrinseca se trata pues,
de la neutralidad en su olor que resulta altamente importante al momento de
elaboracion de perfumes o fragancias ya que, permite mantener el olor de la

fragancia por mas tiempo y con un olor mas intenso.
Beneficio Basico

Cumple y satisface la necesidad de materia prima para aplicaciones
industriales en este caso para la elaboracion de perfumes y fragancias.

Servicios y Garantias

La empresa colectiva cuenta con certificacion organica de sus miembros y sello

de comercio justo.
Formas de uso y cuidados

Por tratarse de un producto quimico el alcohol no tiene tiempo de caducidad sin
embargo, para su aplicacion hay que seguir estrictas normas de seguridad ya
gue es un compuesto altamente inflamable ademas, peligroso para la salud si

no se sabe utilizar, como ya se mencioné en el Capitulo .
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4.2.3 Relaciones publicas

Pablico objetivo: Se apunta a las empresas distribuidoras brokers y
mayoristas, asi como proveedores de insumos industriales y empresas
proveedores en general del mercado canadiense y mundial, es decir las
relaciones a nivel gerencial y empresarial dentro del entorno de la empresa

colectiva.
Estrategia de Creacidn

Objetivo: Realizar un cabildeo adecuado dentro del macro ambiente sobre
todo en las relaciones del entorno que desenvuelve la empresa a fin de
manejar relaciones saludables y fructiferas a largo plazo con estos

distribuidores y brokers internacionales.

Sustento: Es necesario realizar el cabildeo y afianzar las relaciones en el
entorno de la empresa de esta manera se fortalecen lazos de negocios y el
ambiente mejora a la vez que se abren muchas alternativas de colocacion del

producto.

Los elementos diferenciadores: Se puede mencionar como primer punto la
especializacion intensiva, recordemos que es un producto primario para la
industria. Las principales caracteristicas diferenciadoras son; el valor intrinseco
de su olor neutral, el certificado de comercio justo y el sello de comercio verde.
Estos detalles aportan gran contundencia en las ventajas que posee el

producto.

Imagen del Consumidor: En este caso el grupo objetivo son; los canales de
distribucion, tales como distribuidores, mayoristas, brokers internacionales y

empresas multinacionales sin descuidar por supuesto a clientes directos.

Medio de comunicacion: A través de paginas web especializadas asi como
sitios web de proveedores de materias primas para usos industriales. Por otro

lado en ediciones escritas especializadas en los paises de destino

Propuesta: Medios web tales como; Todocomex, Alibaba y ediciones impresas

internacionales y creacion de pagina web www.zaphrol.com como sugiere la

Imagen N° 23 infra:
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Imagen N°24 (Home de la Pagina web de la empresa asociativa)

IAPHROC

Productores de Pangua

home Quienes Productos y
Somos Servicios

M i s i

Una empresa asociafiva comunitaria, dedicada a la produccién y comercializacién
de alcohol etilico de alta calidad, con alto valor agregado, con precios competiti-
vos para nuestros exclusivos clientes, manteniendo una gran relacién con la asoci-

acién, trabajando con @nimo y alegrfa, con gran responsabilidad y esfuerzo, priori-
zando un sistema de valores y principios que permitan alcanzar el éxito personal y
colectivo para nuesiros colaboradores accionistas y el entomo en general,

Fuente: Autor

Elaboracion: Autor

4.2.4 Implementacion de publicidad

Puablico Objetivo: Respecto a la publicidad el publico objetivo que pretende
atacar la empresa son empresas multinacionales, distribuidores y brokers
internacionales. La estrategia es captar la atencion de estas empresas y vender

al mayor numero posible de clientes.
Estrategia de creacién

Objetivo: Comunicar a esta empresas que, el producto brinda un mejor
desempeiio en aplicaciones industriales especificamente en la industria de

elaboracion de perfumes y fragancias.

Sustento de la campafia: Sustentado bajo el hecho de fomentar el consumo
de alcohol de alta neutralidad ecuatoriano, esta caracteristica permite el mejor
desempeiio en aplicaciones de perfumeria manteniendo su alta concentracion

en el PH de las personas y una prolongada duracion de las fragancias.
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Imagen del Consumidor: Empresas gue reunan las siguientes

caracteristicas:

e Distribuidor a nivel internacional de alcohol para aplicaciones industriales
e Mayoristas internacionales de alcohol
e Empresas multinacionales que emplean el alcohol en sus procesos de

produccion

Medio de comunicacién: La propuesta es atacar a través de medios
electrénicos impresos tales como: revistas especializadas, publicaciones y
paginas web que cuenten con un considerable nimero de visitas por ejemplo

Todocomex, Plusvalor y las oficinas comerciales ecuatorianas en Canada.

Propuesta: El primer paso es publicar en las redes sociales esto se debe
principalmente a los bajos costos y la determinacion automatica de nuestro
publico objetivo, es decir, la segmentacién consecuente. En segundo lugar los
medios electronicos tales como paginas web de proveedores como Alibaba y

medios impresos como América Economia, Todocomex, Plusvalor, entre otras.

4.2.5 Laresponsabilidad social en la empresa asociativa

Publico Objetivo: El publico objetivo dentro de la responsabilidad social
responde igualmente como ya se menciond a empresas distribuidoras
internacionales. En este caso la empresa asociativa promueve el bien comun
de la comunidad de Pangua e impulsa su desarrollo econdmico local. Ademas,
con la obtencion del sello de comercio justo se puede levantar una estrategia
de responsabilidad social tanto al interior como al exterior de la empresa

asociativa.
Estrategia de creacién

Objetivo: Comunicar y sobre todo actuar bajo criterios de responsabilidad
social y responsabilidad ambiental que va de la mano junto con todas las
actividades relacionadas a la empresa desde un enfoque sistémico de la
responsabilidad social. Por ello, es importante la estrategia de diferenciacion
porque no solo ofrece beneficios internos pues también acarrea una imagen

externa positiva.
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Sustento de la campania: La justificacion de la campafia radica en el enfoque
sistémico que debe tener la empresa tanto al interior como al exterior. En ese
sentido, es importante mantener un equilibrio arménico entre lo que hace la
empresa en beneficio de la colectividad del cantdn Pangua y clientes y lo que

hace en beneficio de los intereses de sus miembros.

Los elementos diferenciadores: La responsabilidad social y ambiental bajo
un enfoque espontaneo y sistémico apuntando a la verdadera accion a favor de
estas especificidades externas de la empresa. A través de marca colectiva,

sello de comercio verde y sello de comercio justo.

Imagen del Consumidor: En este punto la intencion sigue siendo la misma
llamar la atencion y sobre todo sensibilizar a clientes internacionales, también
al entorno en general del buen manejo social de la empresa a través de las
herramientas ya mencionadas. En el caso de los sellos que ostenta la empresa

permite generar relaciones de confianza a largo plazo con el consumidor.

Medio de comunicacién: A través de medios impresos especializados, redes
sociales y campafias en la misma empresa asimismo, con proyectos enfocados
al cuidado del medio ambiente y el desarrollo social de sectores de la poblacion
de Pangua. Por otro lado, campafias a nivel gubernamental por ejemplo a
través de la campafa “Ecuador Ama la Vida”, que permitan posicionar la
responsabilidad social de la empresa colectiva, asimismo, iniciativas como

turismo comunitario o voluntariado internacional.

Propuesta: Publicar nuestro objetivo y planes de accion a través de las redes
sociales Twitter, Facebook. Por otro lado, en medios impresos especializados y
campafias publicitados, desarrollados por la misma empresa colectiva. Asi

como la socializacion a nivel gubernamental.

La campafa tiene un sustento contundente consecuencia del objeto social de

la empresa a través del modelo planteado de desarrollo de proveedores.

Finalmente, a continuacién el detalle del presupuesto de los gastos de

campanfa del resultante marketing operativo:
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Cuadro N° 21 (Detalle del gasto de

campana)
Detalle Gasto
Redes sociales $200
Publicaciones $1800
escritas
Pagina web $1000
Medios electrénicos $1000
Medios $ 2000
especializados
Total $ 6000
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CAPITULO 5

ELABORACION DE UN PRESUPUESTO INICIAL Y UN FLUJO
DE CAJA BAJO EL CONCEPTO DE IMPLEMENTACION DE UNA
EMPRESA ASOCIATIVA DE EXPORTACION

5.1 Presupuesto Inicial y flujo de caja

5.1.1 Inversion inicial y fuentes de financiamiento

La inversidon del presente proyecto esta sustentada en un préstamo individual a
los productores artesanales de alcohol en Pangua a través de una linea de
financiamiento por medio de los llamados microcréditos del Banco Nacional de
Fomento que sustenta el 100% de la inversion individual con un valor de hasta
USD 15.000. Las caracteristicas de este préstamo son; al 11% de interés y
hasta 5 afios plazo. Esta linea de crédito esta destinada exclusivamente para la
compra de nuevas fabricas artesanales de produccién de alcohol que
comprende en algunos casos; trapiche mecanico, destiladores y rectificadoras
altamente tecnificados, por tanto, mejora el desempefio y rendimiento de la
produccion de alcohol. Recordemos que esta inversion es individual por parte
de cada uno de los productores y no ingresa en la inversién de la empresa

comunitaria.

Por otro lado, es necesario generar una inversion para adquirir tres cisternas de
almacenamiento, conocidos comunmente como centros de acopio. De la
misma manera, el establecimiento de lineas de crédito de la banca publica es
vital, por ello la mejor alternativa es buscar estos recursos en el mismo Banco
Nacional de Fomento, la Corporacion Financiera Nacional CFN, entre otras
alternativas de banca publica. A propésito de la coyuntura generada por la
problematica presentada en los productores de alcohol y la buena relacién
entre instituciones de apoyo gubernamental y la banca publica. La alternativa
en este caso es, un crédito productivo de caracter asociativo linea disponible
en el BNF, que sustenta parte de la inversion inicial, el tiempo y la tasa varian

segun el sector y el proyecto a emprender, en este caso de acuerdo a
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informacion del BNF, ubiquese la tasa en el 11% mientras que el plazo serd 5

anos.

A diferencia de los trapiches y las fabricas de alcohol que, son financiadas por
los mismos productores los centros de acopio deben ser adquiridos por la
empresa comunitaria debido a que, van a ser utilizados por todos los miembros
para el despacho del alcohol. A continuacién en el Cuadro N° 22 se detalla los

valores y los rubros a ser invertidos inicialmente en la empresa comunitaria.

Cabe sefialar que, a pesar que la empresa colectiva tomara la figura juridica de
Corporacion y de acuerdo al codigo civil no debe tener fines de lucro, es
necesario a efectos de determinar la rentabilidad, flujo y viabilidad del proyecto
desarrollar un andlisis financiero completo. Asimismo, recordando que, las
corporaciones no estan sujetas al control de la Superintendencia de
compafias. Por ello, los balances y flujos proyectos al contrario de estar

sujetos de control, resultan de gran utilidad para tomarlos de referencia.

No obstante, esta figura juridica es de la gente y para la gente, solamente en
los estatutos de creacion se debera detallar exhaustivamente sus actividades.
Con esto, en ningin momento significa que, la corporacion no puede beneficiar
a sus miembros, estos pueden ser beneficiados de proyectos comunitarios
como construccion de escuelas, asfaltado de vias y la distribucion equitativa a
sus miembros de las utilidades. Con esto el objetivo del proyecto y sus ejes

estratégicos se cumplen estrictamente.

Cuadro N° 22 (Empresa Colectiva Zaphrol Inversion Inicial a
2013)
Costo
Cantidad Descripcién unitario Total
Caja Bancos $ 6.000,00
1 Caja Bancos $ 6.000,00 | $6.000,00
Muebles y Enseres $ 4.000,00
20 Muebles de oficina $ 200,00 $ 4.000,00
Equipos de oficina $ 240,00
1 Telefax $ 90,00 $ 90,00
5 teléfono inalAmbrico $ 30,00 $ 150,00
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Equipos de
computacion $ 7.050,00
10 Computadora $ 600,00 $ 6.000,00
2 Impresora $ 150,00 $ 300,00
3 Copiadora $ 250,00 $ 750,00
Centros de acopio $ 30.000,00
3 Centros de acopio $ 10.000,00 | $ 30.000,00
Inversion total $ 47.290,00

En relacion al cuadro N° 22 donde se detalla la inversion inicial, el Anexo N
detalla el estado de situacion inicial de la empresa, es decir el balance contable

inicial.
5.1.2 Determinacion de costos y precio

Como mencionamos en el Capitulo Il, los costos de produccion varian de
acuerdo a la zona y las distintas productividades, de acuerdo a informacién
proporcionada por los productores, CONSEP y Municipio de Pangua. A
continuacion mostramos el detalle de los costos que arroj6 el estudio de

produccion con los miembros de la asociacion de Pangua:

Cuadro N° 23 (Fijacion de costos

y precio de venta)

No. Unidades en
litros 120.000

Costo por litro $ 0,76***

Costos variables $ 91.200,00

Gastos
Operacionales $ 52.337,59
Costo total $ 143.537,59
Costo x unidad $1,20
Utilidad 16% $0,19
PVP x unidad $1,39
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(***) De acuerdo a estudio (CONSEP; 2011) e informacion proporcionada por los

productores y el Gobierno Auténomo Descentralizado del canton Pangua
En base al cuadro N° 23 mostrado también en el Capitulo I, el Anexo O
muestra el detalle de la fijacion de los costos de produccién y presupuesto de
ventas, gasto administrativo y utilidad, necesarios para desarrollar los demas
indicadores financieros y un acertado andlisis de inversién. En el caso del
precio se fija con una tasa de inflacion del 4% y un incremento en ventas del
2%. Mientras tanto, para la ubicacion de costos la tasa de inflacién se ubica en

el 6% y el incremento en costos del 2%.

Por otro lado, muéstrese una proyeccion a 5 afios con cantidad y costo, a
manera de presupuesto de costo, es decir, una proyeccion en base al producto

objeto de giro de negocio.

5.1.3 Presupuesto de ventas

Es necesario detallar un cuadro de presupuesto de ventas porque permite
obtener la proyeccion de ventas en base a un incremento en un determinado
periodo de tiempo. De acuerdo a la determinacion de los costos y su

presupuesto véase el Anexo O.
e Gastos de ventas y operacionales

Por otro lado, es preciso mostrar el detalle de los gastos administrativos y
gastos de ventas que son necesarios para detallar el presupuesto en ventas,
producto de las depreciaciones, servicios basicos, suministros de oficina y
gastos relacionados al proceso mismo de venta del alcohol, a saber como

indica el cuadro siguiente:

Cuadro N° 24 (Tabla de depreciaciones)

Muebles y enseres $4.000,00 | 10% anual | $ 400,00
Equipos de oficina $ 600,00 10% anual $ 60,00
Equipos de computacion | $ 4.750,00 | 33,33% anual | $ 1.583,18
Maquinaria $33.300,00| 10% anual |$ 3.330,00
Total $5.373,18
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Para el cuadro N° 25, la comision en el primer afio suma USD 10.364,41, véase

el detalle en el presupuesto gastos para su incremento anual.

Cuadro N° 25 (Costos de Comisiones
Brokers)
Venta mensual 6% comision | $ 14.395,02
Ene $ 863,70
Feb $ 863,70
Mar $ 863,70
Abr $ 863,70
May $ 863,70
Jun $ 863,70
Jul $ 863,70
Ago $ 863,70
Sep $ 863,70
Oct $ 863,70
Nov $ 863,70
Dic $ 863,70
Total $10.364,41

A continuacion, en el Cuadro N° 26 muéstrese el presupuesto de gastos

operacionales. En detalle el desglose de gastos administrativos y gasto de

ventas, estan inmersos en el Anexo P y demas capitulos de este trabajo

dependiendo el caso.

Cuadro N° 26 (Empresa comunitaria Zaphrol presupuesto de gastos operacionales)

Gastos
administrativos 2013 2014 2015 2016 2017
Sueldos y salarios $ 16.000,00 | $ 16.320,00 | $16.646,40 |$ 16.979,33| $17.318,91
Depreciacién anual $5.373,18 | $5.373,18 | $5.373,18 | $5.373,18 | $5.373,18
Servicios basicos $1.000,00 | $1.020,00 | $1.040,40 | $1.061,21 | $1.082,43
Suministros de oficina $ 500,00 $ 510,00 $ 520,20 $ 530,60 $ 541,22
Suministros de limpieza | $ 300,00 $ 306,00 $312,12 $ 318,36 $ 324,73
Total gastos
administrativos $23.173,18 | $23.529,18 | $23.892,30 | $ 24.262,68 | $ 24.640,47
Gatos de Ventas 2013 2014 2015 2016 2017
Comision Brokers y
distribuidores $10.364,41 | $10.571,70 | $10.783,14 | $10.998,80| $11.218,77
Condiciones de
transporte $ 500,00 $ 510,00 $ 520,20 $ 530,60 $ 541,22
Promocién $6.000,00 | $6.120,00 | $6.242,40 | $6.367,25 | $6.494,59

121




Prima de seguro $ 300,00 $ 306,00 $312,12 $ 318,36 $ 324,73
Transporte local $ 10.000,00 | $10.200,00 | $10.404,00 |$10.612,08| $10.824,32
Tramite en aduana $2.000,00 | $2.040,00 | $2.080,80 | $2.122,42 | $2.164,86
TOTAL GASTOS
VENTAS $29.164,41 | $29.747,70 | $ 30.342,66 | $ 30.949,51 | $ 31.568,50
TOTAL GASTOS
OPERACIONALES | $52.337,59 | $53.276,88 | $54.234,95 | $55.212,19| $56.208,97

5.1.4 Estado de Pérdidas y Ganancias

Asimismo, es preciso detallar el estado de pérdidas y ganancias que, muestra

las utilidades a obtener en los afios de inversion proyectados (5 afios) de

acuerdo a la legislacion ecuatoriana. A continuacién se detalla dicho estado

proyectado a 2017.

Cuadro N° 27 (Empresa comunitaria Zaphrol estado de Pérdidas y Ganancias)

2013 2014 2015 2016 2017
Ventas $173.163,75| $183.692,10| $194.860,58| $206.708,11| $219.275,96
Costo de Ventas $96.672,00| $104.521,77| $113.008,93| $122.185,26| $132.106,70
Utilidad bruta en
ventas $ 76.491,75 $79.170,34 $ 81.851,65 $ 84.522,85 $ 87.169,26
Gastos
operacionales $ 52.337,59 $53.276,88 $ 54.234,95 $55.212,19 $ 56.208,97
Utilidad
Operacional $24.154,16| $25.893,46| $27.616,70 $29.310,66| $30.960,29
Gastos financieros $ 9.300,00 $ 8.640,00 $ 7.980,00 $ 7.320,00 $ 6.660,00
Utilidad Antes de
participacién $ 14.854,16 $ 17.253,46 $ 19.636,70 $ 21.990,66 $ 24.300,29
15% participacion
trabajadores $2.228,12 $ 2.588,02 $ 2.945,50 $ 3.298,60 $ 3.645,04
Utilidad antes de
impuestos $ 12.626,03 $ 14.665,44 $16.691,19 $ 18.692,06 $ 20.655,25
24, 23Y 22%
Impuesto a la renta $ 3.030,25 $ 3.373,05 $ 3.672,06 $4.112,25 $ 4.544,15
Utilidad neta $ 9.595,79 $11.292,39 $ 20.363,26 $ 40.466,90 $ 47.416,15

En este caso, es necesario detallar que el Estado de Pérdidas y Ganancias se

utiliza particularmente como referencia pues, estas utilidades deben ser

distribuidas entre los miembros de la comunidad y proyectos colectivos.

122




5.1.5 Flujo de caja proyectado a5 afios

El flujo de caja, muestra la rotacion de efectivo que presenta el negocio, de

acuerdo a los valores mostrados anteriormente, se obtiene el siguiente flujo de

caja proyectado de la misma manera a 5 afos:

Cuadro N° 28 (Empresa Zaphrol flujo de caja proyectado a 2017)

Ingresos 0 2013 2014 2015 2016 2017
Ventas al

contado $173.163,75| $183.692,10| $194.860,58| $206.708,11| $219.275,96

Egresos

Costos de venta $96.672,00| $104.521,77| $113.008,93| $122.185,26| $132.106,70
Compras al

contado $29.164,41| $29.747,70| $30.342,66 $30.949,51| $31.568,50
Gastos

administrativos $23.173,18| $23.529,18| $23.892,30| $24.262,68| $24.640,47

(-) Depreciacion
anual $5.373,18 $5.373,18 $5.373,18 $5.373,18 $5.373,18
Pago
préstamo
bancario $ 9.300,00 $ 8.640,00 $ 7.980,00 $ 7.320,00 $ 6.660,00
Participacién

trabajadores $2.228,12 $ 2.588,02 $ 2.945,50 $ 3.298,60 $ 3.645,04

Impuesto a la

renta $ 3.030,25 $ 3.373,05 $ 3.672,06 $4.112,25 $4.544,15

Total egresos $168.941,13| $177.772,89| $187.214,63| $197.501,47| $ 208.538,04

Ingresos $173.163,75| $183.692,10| $194.860,58| $206.708,11| $219.275,96

(- )Egresos $168.941,13| $177.772,89| $187.214,63| $197.501,47| $208.538,04

Flujo de caja

operacional $4.222,61 $5.919,21 $ 7.645,96 $9.206,63| $10.737,92

Depreciaciones $5.373,18 $5.373,18 $5.373,18 $5.373,18 $5.373,18

Inversion Inicial | -$ 47.290,00

(+) Crédito

bancario $ 30.000,00

(-) Amortizacion

por crédito

recibido $ 2.700,00 $ 3.360,00 $ 4.020,00 $ 4.680,00 $ 5.340,00

Flujo de caja

inversionista -$ 17.290,00 $ 6.895,79 $7.932,39 $8.999,13 $9.899,81| $10.771,09

Tasa de

descuento 1,00 1,15 1,33 1,54 1,77 2,05

Flujo de caja

final inversionista | -$ 17.290,00 $5.975,55 $ 5.956,52 $ 5.855,76 $5.582,18 $5.262,97
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5.1.6 Indicadores de Rentabilidad

El Valor actual neto o Valor presente neto mas conocido como VAN, es el valor
futuro de la inversion traido a valor presente. En otras palabras es el valor total
del rendimiento a 5 afios en relacion a la inversion inicial, tomado del flujo de

caja del cuadro N° 28. A continuacion el detalle del calculo del van.

Cuadro N° 29 (Indicadores de
Rentabilidad)

VAN $11.342,97
TIR 38,55%
Costo de oportunidad 15,40%
Periodo de recuperacion Afo 3

En el caso de la TIR esta calculada en base al costo de oportunidad, obtenido
de la tasa de inflacion promedio y la tasa de interés del préstamo para

maquinaria, arrojando 15.40%, porcentaje obtenido como costo de oportunidad.

La TIR, como figura en el cuadro supra es 38.55% una tasa sumamente
positiva, con un periodo de recuperacién en el tercer afio. Por tanto, se
concluye que, el proyecto es altamente rentable y con un periodo de

recuperacion en el mediano plazo.

5.1.7 Relacion costo — beneficio

El andlisis de costo-beneficio es una técnica importante dentro del ambito de la
llamada teoria de la decision. Pretende determinar la conveniencia de la
ejecucion de un proyecto. Para el proyecto en andlisis la relacién varia de un
afio a otro sin embargo, mantiene resultados positivos, en el primer afio arroja
1.18. Es decir, el beneficio en relacion al costo en el primer supera esta cifra,
en otras palabras por cada dolar invertido la inversion al primer afio otorga 0.18

centavos de vuelta, mientras que, para el Ultimo afio este valor duplica al coste.
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Cuadro N° 30 (Relacion Costo - Beneficio)

2013 2014 2015 2016 2017
Beneficios $173.163,75| $183.692,10| $194.860,58| $206.708,11| $219.275,96
Factor
descuento 1,15 1,33 1,54 1,77 2,05
Beneficios valor
presente $ 150.055,24| $137.936,39| $126.796,30| $116.555,90| $ 107.142,55
Costos $168.941,13| $177.772,89| $187.214,63| $197.501,47| $ 208.538,04
Factor
descuento 1,15 1,33 1,54 1,77 2,05
Costos valor
presente $146.396,13| $133.491,59| $121.821,05| $111.364,58| $101.895,79
Relacion C/B 1,18 1,38 1,60 1,86 2,15

5.1.1 Calculo del punto de equilibrio

Ahora bien, una vez analizados los indicadores de rentabilidad, obsérvese que

sucede con el célculo del punto de equilibrio. ElI punto de equilibrio es, la

interseccion en que el negocio sera rentable, deducido a través del nimero de

unidades vendidas.

Cuadro N° 31 (Determinacion de costos fijos y variables)

Costos Fijos 2013 2014 2015 2016 2017
Sueldos y salarios $ 16.000,00| $16.320,00| $16.646,40| $ 16.979,33 $17.318,91
Depreciacion anual $5.373,18| $5.373,18| $5.373,18 $5.373,18 $5.373,18
Servicios basicos $1.000,00f $1.020,00| $1.040,40 $1.061,21 $1.082,43
Suministros de

oficina $ 500,00 $ 510,00 $ 520,20 $ 530,60 $ 541,22
Suministros de

limpieza $ 300,00 $ 306,00 $ 312,12 $ 318,36 $ 324,73
Gastos financieros $ 9.300,00 $ 8.640,00 $ 7.980,00 $ 7.320,00 $ 6.660,00
Total $32.473,18| $32.169,18| $31.872,30| $ 31.582,68 $ 31.300,47
Costos Variables 2013 2014 2015 2016 2017
Gastos de ventas $29.164,41| $29.747,70| $30.342,66| $30.949,51 $ 31.568,50
Costo de ventas $96.672,00|%$104.521,77 | $113.008,93 | $122.185,26| $ 132.106,70
Total costos

variables $ 125.836,41|$ 134.269,47 | $ 143.351,59 | $153.134,77| $ 163.675,20
Ventas $173.163,75|%$ 183.692,10 | $ 194.860,58 | $206.708,11| $219.275,96

Por tanto, el punto de equilibrio o punto de rentabilidad se ubica en 118.814

litros anuales. En virtud de ello, el negocio se torna rentable a partir del nimero

125




de unidades vendidas. El nimero de unidades anuales para el primer afio

suma 120.000 por lo que facilmente supera al punto de rentabilidad obtenido.

Una vez mas, con evidencia de datos, muestra que el presente proyecto es

viable y rentable, desde el punto de vista de aplicacion como consecuencia de

la estrategia del modelo a manera de direccionamiento y administracion de

recursos financieros.

Cuadro N° 32 (Punto de equilibrio)

Ventas 0 $173163,746
C. Fijo $32.473,18 | $32.473,18
C. Variable $125.836,41 | $125.836,41
Costo Total $32.473,18 | $158.309,59
Equilibrio en

litros Lts.118814,57 | Lts.118814,57

Grafico N° 15 ( Punto de equilibrio)

||||||||||
P WLV LWL WL

A e

/
_
/
"
/
_—
/
/
0 50000 100000 150000

126




CAPITULO 6

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Antes de empezar a detallar las conclusiones y recomendaciones que arroja
este trabajo, es preciso sefialar que, esta investigacion se basa en el desarrollo
de un modelo asociativo de exportacion que tiene como plataforma
fundamental sus proveedores, es decir, es un modelo de desarrollo de
proveedores que brinda soporte al resto del contenido del documento. Es decir,
el capitulo 2 al 5 resulta complementario y derivan de la estrategia de

implementacion del modelo.

Finalmente, de acuerdo a la hipotesis planteada y los argumentos

desarrollados a lo largo de este trabajo, se concluye lo siguiente.

2.6 Conclusiones

Los modelos asociativos o0 simplemente la “asociatividad” pueden ofrecer
grandes beneficios a los miembros de un grupo. Es sabido que las MIPYMES
y/lo pequefios productores tienen dificultades en sus procesos de
internacionalizacion. A pesar que, los modelos asociativos no garantizan éxito
en este proceso, definitivamente logran mejores resultados que si las
MIPYMES y/o pequefios productores decidieran llevar a cabo este proceso de

forma individual.

Los modelos asociativos responden a necesidades especificas, por ello, son
desarrollados en base a esas especificidades de los entornos. Para el modelo
planteado, la demanda responde a las necesidades del canton Pangua y sus
productores de alcohol, sin embargo, puede ser replicable en condiciones
similares siempre y cuando al emplearlo se evalle los detalles del territorio en

donde sera utilizado.

Por tanto, no existen modelos Unicos. Es asi que los términos relativos sirven
como referencia y no significa que sus definiciones sean iguales, por el

contrario es una base para la comprensién de la competitividad que se quiere
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alcanzar mediante el concepto de implementacion del modelo asociativo de

exportacion.

Las exportaciones a nivel mundial y nacional de alcohol etilico de la partida
2207.20.00.00 muestran una evolucion positiva que, en principio puede
garantizar la demanda internacional de nuestra oferta. A su vez, Ecuador
muestra una balanza comercial positiva de esta partida, las importaciones son

intrascendentes.

Por otro lado, Canada es el mayor importador a nivel mundial para la partida
2207.20.00. Los precios internacionales muestran una evolucion positiva ligera,

sin embargo, no alcanzan los niveles deseados.

La oferta mensual de alcohol en Pangua es 120.000 litros con 600 ha de
produccion, esto equivale al 8% de la oferta total de la asociacion sin contar
con los productores que no son miembros aun. Asimismo, apenas ocupamos el
0.02% del total del mercado canadiense por esta razon el argumento toma adn

mas fuerza.

Los canales aparecen mediante brokers y distribuidores internacionales,
Estados Unidos, Brasil y China son los competidores directos de Ecuador en el
mercado canadiense. La proyeccién de la demanda del mercado canadiense

muestra alto respaldo en ventas hasta 2017.

A efectos de reduccién arancelaria al mercado canadiense aplica la clausula de
nacion mas favorecida NMF de OMC, descartando la aplicacion del SGP. El
arancel aplicable a esta subpartida es 4.82 centavos canadienses por tonelada.
Lo que significa, 4.92 centavos de ddlar tomando en cuenta un tipo de cambio
equivalente de 1 USD a 0.9763 dodlares canadienses.

En el pais de destino aplican los siguientes requisitos; Factura Proforma,;

Certificado de inspeccion; Factura y Documento de transporte.

La discriminacién favorable del puerto de Halifax, es debido a la menor
distancia respecto al puerto de Vancouver ubicado en la costa oeste y su
versatilidad para la distribucion a los distritos industriales, en consecuencia los
costos se reducen para el importador y amplia su margen de maniobra

logistica.
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La forma de pago sugerida es, giro internacional por ser mas rapida y segura
en transacciones de comercio internacional. Sin descuidar formalizar el negocio

a través de un contrato de compra/venta.

La empresa colectiva, goza de una estructura organizacional eficiente, un
eficiente desarrollo de cadena de proveedores, un nimero grande de miembros
y proveedores y una acertada distribucion a través de brokers y distribuidores

internacionales.

El peligro de que aparezcan nuevos entrantes es medio, el poder de
negociacion de compradores es moderado, los proveedores no poseen poder
de negociacion por ser un modelo mismo de proveedores, la amenaza de

productos sustitutos es media asi como la amenaza de nuevos competidores.

Existen varios factores que diferencian a nuestro producto entre ellos; sello de
comercio justo, marca colectiva, sello de comercio verde y la alta neutralidad

intrinseca del alcohol ecuatoriano.

En cuanto al andlisis financiero la banca publica es un sector aliado para la
busqueda de alternativas de financiamiento que se adapten a la empresa
colectiva. La inversion inicial suma USD 47.290. La TIR, del proyecto es
38.55% una tasa sumamente positiva, con un periodo de recuperacion en el
tercer afio. Por tanto, concluimos que, el proyecto es altamente rentable y de

un periodo de recuperacion medio.

Por otro lado, el VAN del proyecto entendido, como el valor total del
rendimiento a 5 afios en relacion a la inversion inicial es, USD 11.342,97,
tomando en cuenta la inversion real; USD 17.290. Asimismo, la relacion
coste/beneficio varia de afio a alto, sin embargo mantiene un importante
resultado. El beneficio en relacion al costo casi duplica esta cifra, en otras
palabras por cada ddlar invertido se obtiene casi otro délar de vuelta. Es decir
un rendimiento de casi el 100% del total invertido, en detalle véase el Cuadro
N° 30.

Por dltimo, nuestro punto de equilibrio o punto de rentabilidad se ubica en
118.814 litros anuales. En virtud de ello, el negocio se torna altamente rentable
a partir del nimero de unidades vendidas. El nimero de unidades anuales para

el primer afio suma 120.000 por lo que facilmente supera al punto de
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rentabilidad obtenido. Una vez més, se demuestra con datos que el presente

proyecto es viable y rentable.

2.7 Recomendaciones

El modelo planteado debe aplicarse de acuerdo a las necesidades de la
empresa colectiva. En el presente trabajo se ha tratado de tomar en cuenta
todas estas variables a fin de que, su aplicacion en la practica resulte exitosa.

Los procesos asociativos son grandes entes de desarrollo para un pais.
Aprovechando la coyuntura el presente gobierno apunta a un modelo de
economia popular y solidaria, en donde si duda entra en discusion esta
importante herramienta de desarrollo. No solo porque trae consigo
externalidades positivas sino que también mejora la dignidad y fe de las

personas, al mismo tiempo que desarrolla el territorio de las comunidades

Una base de confianza es la clave para el desarrollo de este tipo de modelos.
La fase 2 del modelo debe ser trabajado con sumo cuidado, con el fin de formar

una verdadera base de confianza basada en la comunicacion y respeto.

Para una mejor cohesion grupal es casi obligatorio redactar un documento que,
contenga un reglamento interno. Por esto, uno de los requisitos para establecer
una Corporacion es redactar un estatuto que contenga los puntos clave de un

acuerdo de estas caracteristicas.

El término FOB escogido, permite al exportador actuar en un margen amplio, y
tomar la responsabilidad y costos hasta el puerto de origen, es decir Guayaquil.
El importador tomara el control de costos y riegos de la carga hasta llegar a
destino. En ese sentido, este INCOTERM, permite al exportador reducir costos
de exportacion asi como reducir riesgos, tomando en cuenta la peligrosidad de

la carga.

La carga debe ser debidamente transportada de acuerdo a las normas
internacionales de trasporte multimodal. De acuerdo con el Sistema
Globalmente Armonizado (GHS) de clasificacion y etiquetado de Productos
Quimicos el color rojo en el pictograma indica peligro por sustancias quimicas y

la inflamabilidad que este componente podria ocasionar.
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Para el transporte Optese por isotanques o contenedores cisterna de 20
estandar. Debido a su gran capacidad, ademas de su versatilidad, bajo costo y

seguridad.

Los avances tecnoldgicos pueden ofrecer grandes alternativas de innovacion,
asimismo, hay que aprovechar la facilidad de créditos por parte de organismos
financieros nacionales y el apoyo en el proceso de Internacionalizacién por

parte de las entidades de gobierno

La opcién del mercado canadiense representa el mercado meta. No quiere
decir en ningln momento, el desconocimiento de otros mercados que pueden
resultar altamente beneficiosos como por ejemplo, el colombiano. La eleccién
por este destino radica en su alta potencialidad a futuro y responde netamente
al cumplimiento de la metodologia y el proceso de conformacion de la empresa

colectiva de exportacion.

Los procesos de busqueda de distribuidores y brokers internacionales deben
ser acertados, mediante un exhaustivo proceso de discriminacién ya que estos
seran los compradores internacionales y encargados de comercializar el
producto en los distritos industriales. Sin embargo, bajo ningdn motivo se
deberd descuidar la busqueda de clientes propios que, permitan colocar el

producto directamente eliminando la intermediacién.

Bajo ningln motivo debera omitirse la firma de un contrato de compra/venta
internacional. Para omitir este documento lo recomendable es, mantener una
relacion de gran confianza con el comprador internacional a fin de evitar malos

entendidos en la operacion.

Se recomienda que, en principio de una relacion de negocios el pago se realice
a través de cartas de crédito por ser un proceso y tramite mas seguro respecto
al giro o transferencia internacional. La inclusion de este ultimo en el trabajo
responde a la agilidad y seguridad del tramite respaldado en el contrato de
compral/venta. Sin embargo, no reemplaza la seguridad ofertada y facilidad de
pago que ofrece una carta de crédito aunque en ocasiones con engorrosos

tramites.

A efectos de distribucion y declaraciones de la empresa colectiva, debera

expresar las utilidades en cero. Estos beneficios deberan invertirse en la misma
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comunidad y los miembros de la empresa colectiva. Recordemos que uno de
los ejes del presente trabajo apunta al desarrollo econémico territorial y la
empresa asociativa debe responder a los intereses de la colectividad como por
ejemplo a través de la construccion de escuelas, caminos, parques, etc. Estos
factores ademas forman parte de la auditoria para obtencién de sello de

comercio justo.

No existe posicionamiento del producto en mercados internacionales. Por ello
resulta importante la implementacion de altos factores diferenciadores como;

sello de comercio justo, comercio verde y marca colectiva.

El alcohol puede resultar materia prima para otros productos, por ello la
insistencia de la diferenciacion a través de la implementacion de las

herramientas ya sefaladas.

Es necesario tomar en cuenta el desarrollo de nuevas tecnologias que
reemplacen el uso del alcohol probablemente esto estara reflejado a mediano y

largo plazo.

Finalmente, recordar que, PETROECUADOR se encuentra inmerso en un
proceso de compra de alcohol artesanal para la produccion de biocombustibles
a través del programa ECOPAIS. En ese sentido, este proyecto puede resultar
complementario, no quiere decir que, ambos proyectos sean excluyentes, por

el contrario existe la suficiente oferta para cubrir las dos alternativas.
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ANEXOS

ANEXO A (Acta de constitucion de la Asociacién)

IES Direccion Provincial de Inclusion

Econdmica y Social de Cotopaxi

rn ‘dm Imstusion
o v Socinl

ACGUERDO 054-2011

Ing. Estuarde German Leén Echeverria
DIRECTOR PROVINCIAL DEL MINISTERIO DE INCLUSION ECONOMICA Y
SOCIAL DE COTOPAXI

COMSIDERANDOD:

Qua. de canforrmidad con el numeral 13 del A, B6 de 12 Conslfucion Pollica de la Repdbkca, ol Estado Ecuatasiano
RCENDCE ¥ garantiza el derecho de asociarse , rmunise y mandfestarse en forma libre y valunlana;

Que, e Tilule X300 Libro | dal Codign Civil wigente, faculla |a concesitn de pessonalidad juiidics a comomciones y
fundaciones, como crganizssionas ce damcho privada.

1:.5_ ol Reglamento para la aprobacidn de estatulos. reformas y codicacionas, Bquidacion dsolucion, ¥ reqisins de socos
y dreclivas, de s organizaciones previstas en e Codige Civil y e las Leyes Especiales conbieng 108 fequisites para la
consttucion de corporaciones ¥ fundaciones can finalidad sacial y sin fines de lucre;

Cue  ha ingresado @ esta Diteccidn Provincial del MIES e Colopaxi, con wamile W 243017.06-2011 solicia |a
probacidn  dal osialido v la ceacesién de personalidad juridies La verocided o2 los cocwmenios ingresados ec de
exciusiva responsablidiad de los palicionans;

Que. la Unidad Juridica de esta Dieccdn Provincial, mediante Memorande Mo, 0488 -CZ-3-DPX-MIES-2011-MEM  de

fecha 26 de septiembre  del 2011 ha emitkde INFORME FAVORABLE & la palicién  de | organizacicn anbes

mencicnada, siendo documentos habllitantes cal prasenie Acusrde dé |0S Expresados en gcho infemae:

En ejercicio de las facullades legales asignadias &n &l An. 1 dal Acusrdn Ministasisl Mo, 0914 ga 27 de agosto dal 2008
ACLUERDA

Art, 1.- .ﬂ.pmhar"el estatuto y concedear pers&nahrjad juridicaala ASOCIACION DE PRODUCTORAS

DE LA CARA DE AZUCAR ¥ 5U5S DERIVADODS DEL CANTOMN PANGUA con domicilic en la parroguia

El Corazin, cantdn Pangua, provincia Colepasi sin modificacion .

A, .- Registrar en l;..1h;|_3ﬂ e rmiembros lndsdores @ 185 Ppersonas nalurales gud SUSTNIDEIen &l @@ constiEva oo B

qrgpnl:n:lénn
A Abrajan Pila Maria Fabiana 0502291958
~2  Acurio Acurio Pedro Bayardo 0502246705
3 Acurio Suarez Cesar Misael 1706377148
4 Acurio Suarez ltalo Trajano 0501459267
5 Aguiaza Aguaiza Segundo Damian , 1710365683
6 Aguiaza Aguaiza Segundo Humberto 0502075997
7 Aguiaza Toalombo Angel Ramiro 0503122863
Amaronas 2-67 y Generml Maldonada, ' JUNTDS POR EL BUEN WVIVIR

a-mal: mias_cotopan g hatmail con

Telédonos: (583) OF PROS-028 J fax 2005028 Ext 103
Faging wiehe ye, mins 4oy eg

Latscungs - Esuadar

133



Mlirrhieric de
Econdimilcs w

8
2
10
11
12
© 13
14
15
16
17
- 18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
2B
29
T30
31
32
33
34
35
36
37
2B
38
40
41
42
43
e}

Direccion Provincial de Inciusién
Economica v Social de Cotopaxi

b ciusldn
Boclial

Aguiza Azogue Segundo Damian
Aguiza Gaiza Maria Manusla

Aguiza Guaman Maria Rosa

Aime Yugsi Raul Segundo

Alban Sigecha Segundo Jose
Albarracin Manotoa Luis Gilberio
Albarracin Manotoa Segundo Manuel

Altamirano Montesdeoca Edison Alfonso
Altamirano Montesdeoca Ramira Eduarda

Altamirano Ocana Luis Homero
Andrade Soria Sara lrene

Arcos Martha Cecilia

Arcos Parra Maria Dolores

Aro Yanez Elsia Rebeca

Arroba Chazo manuel Augusto
Aucatoma Caiza Juan Jose .
Aucatoma Quishpe Angel Raul
Aucatoma Quishpe Holger Humberto
Avalos Aguisa Mirian Veronica
Avalos Ayala Jose

Avalos Bonilla Alexandra lsabel
fvalos Rivera Aida Rosalia
Avalos Rivera Edwin Trajano
Avalos Rivera Herman Camilo
Avalos Rivera Jorge Amilcar
Avalos Rivera Luis Anibal
Mvalos Serrano Cesar Lautaro
Avila Mera Wilson Salomon
Ayala Arcos Luis Alfonso

Ayala Duchicela Mentor Raul
Azogue Azogue Angel Leonidas
Azogue Azogue Angel Leonidas
Azogue Azogue Jose Rafael
Azogue Acogue Maria Carmelina
Azogue Chulco Maria Umbelina
Azogue Manobanda Paulino
Azogue Sigcha Segundo Leandro

Arsgwpasess 8T y Genaral Maklonada,
2-misl. M _elnpaml @nalmall.oom
Tedangs. (SE0) 05 26D9-028 ¢ [ax F805-938 Exf 103

P liva wuls
Latacunga -

TR TR
Ecuadar

134

0200716504
0200862249
1204636656
0501787469
D200794337
0500112073
0500211578
1710544899
1713403630
0501387105
1709817520
1704834637
0501457532
0501161707
1710440551

. D200455285

0502619693
0502460827
0503120248
0501095970
1720478799
0501459021
0502246010
1711580587
0501935446
0501227771
0500743455
0501458301
0500112743
0501458079
1804295713
0201334596

- 0200878601

0201752151
0201282836
0200581790
0200703312

JUNTOS POR EL BUEN WiVIR



A es

1A inEparie 08 IBclusian
Tendal

E G ey i,

45
"4
47
48
49
50
751
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
"83
64
65
66
67
' 68
/69
70
71
72
73
74
75
78
77
78
79
" 80
a1

Direccién Provincial de Inclusion
Econdmica y Social de Cotopauxi

Azogue Tigeslema Maria Cayetana
Azogues Yanchaliquin Mana Gregoria
Bafio Juan Julio

Bafo Proano Joffre Enrique

Bafio Queride Segundo Jorge

Bafio Vichicela Manuel Victor
Barahona Dacto Nestor Delfin
Barahona Guiscapi Carlos Rodolfo
Barrionuevo Altamirano Eosa Mercedes
Barrionuevo Avalos Adriana Isabel
Barrionuevo Bonilla Jose Humberto
Barrionuevo Cadena Julio Cesar
Barrionuevo Chicaiza Hugo Bladimir
Barrionuavo Raul Efrain

Barrionuaveo Sandoval Angel Cristobal
Barrionuevo Sandoval Blanca Rocio
Barrionuevo Sandoval Nestor |ban
Barricnueve Sumarraga Delfina Romelia
Barrionuevo Zumarraga Miguel Angel
Barrionuaevo Zurmarraga Nestor Floresmilo
Barrionuevo Zumrraga Cesar Enrique
Basantes Lisintufia Darwin Alejandro
Basantes Pila Kleber Roberto
Basconas Mera Mirian Elena
Bassante Millingalli Jose Emilio
Bassante Pila Pablo Jonas

Bayas Basantez Hildaura Graciela
Bayas Mora Edgardo Urias

Eayas Mora Maric Rogelio

Beltran Arague Gil Alfenso

Beltran Bario Jorge Isalas

Beltran Beltran Telmo Mixto

Beltran Hurtado Segundo Esequiel
Beliran Jimenez Willian Horacio
Beltran Ramirez Gil Alfonso

Beltrari Recalde Gladys Maraima
Beltran Bafo Sara Maria

Amaronat 3-67 ¥ Genaral Maldonaoo,
-l g es,_colopani @ hotmailoom
Tokiorca: (5903) 03 2800-928 1 G 37800-028 Ext 103

Fagina weh
Latscunga

WRAY THES QTG
EGuadiod

135

0501222772
0603480732
0500810585
1803190105
1705638797
0501726384
0502617582
0200678241
0501980452
1206525584
1712364250
1717425670
1714858535
0501222857
1205273426
1710836642
0502075579
0501136089
0502460603
0500664982
1705246872
0502616550
0502075006
0501869234
0501000475
1720117397
1205395401
0200552941

- 0200903870

0500112057
0501227862
0500430343
0500112305
0501724710
1707383897
0502075815
080100127

JUNTOSE POR EL BUEN VIVIR

i



ﬁﬁM Direccién Provincial de Inclusion
25 IE§ Econdmica y Social de Cotopaxi

ré nizinnie de i Lo
82 Bonilla Montesdeoca Fanny Marlene
g3 RBonilla Proano Marlon Wimicio
84 Barrionuevo Miranda Carmen Judith
85 Caguano Chicaiza Manuel Orlando
86 Caguano Jorge lsaias
87 Caguano Rodriguez Rosa Elvira
88 Caisaguano Falcon Angel Ramiro
a9 Caiza Azogue Maria Dominga
qn Caiza Caiza Segundo Amable
g1 Caiza Comelio Algjandro
92 Caiza Masabanda Angel Anipal
g1 Caiza Tixilema Victor Manuel
g4 Caiza Yanchaliquin Jose Amzble
95 Caiza Yanchaliquin Segundo Juan
g Campafia Pacheco Carola Carmela
‘97 Campos Carrillo Wilson Miguel
98 Campos Mejia Amable lsrael
89 Campos Mejia Fausto DOswaldo
100 Campos Pérez Remulo Norberto
101 Carrillo Casafiaz Luis Gilberto
102 Carrillo Cruz Mareo Joel
103 Cayo Unda Gesar Hermel
104 Cela Hoyes Eulalia Cu manda
105 Cevallos Viera Digna Fabiola
106 Chanaguano Avalos Fausio Meptali
107 Chanaguano Punina Olga Yelanda
108 Cherrez Avalos Ney Napoleon
108 Cherrez Fonseca Maria Leonor
110 Chetrez Gamboa Nestor
111 Cherrez Gamboa Niza Eufemnia
112 Chicaiza Duchicela Segu ndo Gonzalo
~ 13 Chicaiza Proafio Wilson Orlando
144 Chicaiza Quishpe Miguel Angel
116 Chicaiza Segundo Ciswaldo
116 Chimborazo Chimborazo Jose Asencio
117 Chimborazo Azogue Angel Sebastian
~ 118 Chimborazo Punina Luis Alonso

Amazangs 3-67 y Denerd Mpcnado,

g-mait migs _cobogmEhoimal.com

Teldlonos (593) 03 280S-928 / fak 2004-928 Eal 103
i e el AT R E O

Latacunga - ECuadod
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0501464689
0503308587
0500813464
0501604638
0500655642
0501610976
1716594104
0200961100
0201486669
0201152451
0201400207
0201331790
0200820775
0201191319
0501867782
1713439279
0501227664
0501222780
1703004290
0500210851
0500213640
091493865
0500111075
0900303454
1725246555

0502921926

0503561201
0501850895
0500551528
0501224588
0501306858
0501437420
1723567432
1707585004
0200562007
0200664738
0200625242
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Econgmies ¥ Socisl

119
120
121
122
123
124
125
126
127
128
129
130
131
132
133
134
%
v
137
138
139
140
141
142
143
144
145
146
147
148
149
150
151
152
153
184
188

Chimborazo Sigcha Diana Carolina
Chimborazo Yanchaliquin David Isaias
Chimborazo Yanchaliquin Manuel Mesias
Chito Chiliquinga Maria Rosa

Chite Lisintufia Rosa Maria

Chito Lisintufia Zoila Elena

Chito Quilligana Segundo Jose
Chugchilan Lisintufia Luis Hector
Chugchilan Yugsi Juan Elias

Cisternds Albarracin Juan Guillermo
Cordones Cordones Lourdes Oliva
Cordonez Cordoner Belgica Carmolina
Cordonez Guerrero Terasa de Jesus
Cordonez Maria Delfina

Cornelio Azogue Segundo Luis
Cornelio Cornelio Maria Juana
Coronado Barionuevo Darwin Ulpiano
Coronado Barrionuevo Angel Raul
Coronado Barrionuevo Carmen Liliana
Coronado Barrionuevo Juan Cristobal
Coronada Cardenas Alvaro Wiadimir
Coronado Molina Blanca Herminia
Coronado Perez Ernesto Mesias Napoleon
Coronado Peraz Juan Anibal
Coronade Perez Manuel Heriberto
Coronado Perez Marco Estalin
Coronado Toscano Diana Mariel
Correa Barrionuevo Angel Eddy
Correa Cafiisarez Luis Medardo

Cruz Proafioc Angel Pedro Nel
Duchicela Vizcaino Fanny Alicia
Elejana Cruz Luz Maria

Falcon Carisarez Flora Elina

Falcon Enrique Francisco

Falcon Hurtado Digna Maria

Falcon Quevedo David Geronimo Leonsio
Faleon Uleo Leonsio Aladine |

Amaznnas 287 y General Makdonaco,

w-mai:

entepand fhatmail aam

Telidgnos |553) O3 2008-028 { fax 2B00-028 Ext 103

Faging web: ¥y, Miss.aoy 66
Latacurga - Ecusdar

137

1206747188
0502936826
0201316387
0501664114
05012258502
0501223178
0500798517
0501073019
0500890710
1718157272
0501004576
0502711435
0500707898
0501227565
0201495223
0200622009
1716152739
1720372950
1206073650
1722453055
1721211868
1711648053
1704422128
1704419082
1701870956
0500550611
1206345009
1709299340
0501043848
0500217039
0501532378
0502461205
1713613550
0500124417
1709874034
0500701776
1715014735
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156
157
158
159
160
161
162
163
164
165
166
167
168
169
170
171
172
173
174
175
176
177
178
179
180
181
182
183
184
185
188
187
168
189
190
191
192

Direccion Provincial de Inclusion
Economica y Social de Cotopaxi

Flores Soria Diego Rigoberto
Fonseca Salazar Edgar Ernesto
Gamboa Cordones Juan Luis °
Gamboy Ayala Milton Patricio
Gamboy Blanca Cenaida

Gamboy Toscano Segundo Daniel
Grefa Vargas Roberto

Guaman Guzman Segundo Ulpiano
Guaman Jose Vicente

Guaman Paredes Wilmer Estuardo
Guerrero Bonilla Gil Emesto
Guerraro Vasconez Lenin Oswaldo
Guevara Hurtado Angel Gilberto
(uzman Sandoval Juan Alberto
Guzman Sandoval Milton Raul
Heredia Mera Gilberto Cesar
Hemandez Lozada Jorge Eliecer
Hoyos Ramos Oscar Paquito
Hoyos Borja Angel Humberto
Hoyos Campana Gil Gonzalo '
Hurtado Beltran Luis Gonzalo
Hurtada Gallardo Eva Melchora
Hurtado Suarez Neris Hurbano
Hurtado Viteri Luis Alberto

Lagla Caflisarez Jorge Anibal
Lisintufia Arcos Angel Joselito
Lisintufia Arcos Blanca Yolanda
Lisintufia Arcos Manuel Mesias
Lisintufia Carlos Gonzalo

Lisintufia Chito Segundo Alfredo
Lisintufia Galarza Segundo Jaime
Lisintufia Gavilanez Maria Carmen
Lisintufia Quilligana Fausto Olmedo
Lisintufia Quingatuna Jorge Donato
Llerena Guerrero Angel Asdrubal
Lépez Montes Willian Eliecer
Lopez Suarez Segundo Cesar Anibal

Amarongn 3-57 y General Maklanada,

-3l MiEs

cokapasid hotmad com

Tadfmon [RGA) 03 2800958 | fax PE0-478 Ext 103

Paging web:

v fiTi B QO B0

138

0502262710
1711156677
0500112974
0501348189
0501156285
05003850943
1600232381
0501356109
0200717122
1803855756
0501270144
1703837516
1800422659
1803630746
0501726293
1800409649
1706249727
1710683333
0500210448
0500550330
0501222756
1718916602
0500700349
0501725469
0500112727
05024680710
1712464385
0502460728
0501172779
0501223101
0501546758
1803556131
0502708959
0501009641
0501143259
0501726525
0500214281
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193
194
195
196
197
198
199
200
N 201
202
203
204
205
208
207
208
209
210
211
212
213
214
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217
21
\ 21
220
221
222
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224
225
276
297
228
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Direccidn Provincial de Inclusién
Econémica y Social de Cotopaxi

Luzpa de'la Cruz Maria

Manotoa Andino Edgar Ruben
Manotoa Andino Jonny Roberto
Manotoa Borja Mentor Raul
Manotea Cruz Angel Humberto
Manotoa Luzuriaga Maria Cenaida
Manotoa Luzuriaga Segundo Anibal
Manotoa Manotoa Milton Geovany
Manotoa Paucarima Rodrigo Fabricio
Masabanda Caiza Segundo Cesar
Masabanda Cornelio Antonio
Masanbanda Caiza Segundo Rafael
Maroto Arcos Segundo Jose Jacinto
Mejia Andrade Ramona

Mejia Beltran Juana Narciza

Mejia Borja Luis Nestor Gonzalo
Mejia Cafisarez Delia Amanda
Mejia Luzuriaga Marcos Oswaldo
Mejia Petayo Angel Celio

Mejia Vargas Livinton Marcial

Mejia Villamarin Isaias

Mejia Romero Miguel Renee
Meneses Meneses Estuardo

Mera Jimenez Nelson Ernesto

Mera Manuel Metias

Mera Sandoval Segundo David
Miranda Pacha Francisco Remigio
Miranda Ruiz Washington Rigoberto
Miranda Tunja Noemi Agripina
Melina Avalos Hector Herman
Molina Avalos Kleber Onofre

Molina Falcon Mirian Edith

Malina Jacome Wilson Hernan
Molina Jacome Nelson Hermel
Malina Lema Martha Cecilia

Malina Mejia Lecnel Edmundo
Malina Mejia Nelzon Orfay

fmacgnas 267 ¢ General Makdonada,
email rien Gl ph fEhalmal com
Tektfonos: [653) 03 20080920 / tax 2R09-G2E Bt 103

Phging wah
Latacunga -

i v OOALET
Ecuiador
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0501284938
0501875777
1713524062
0501574628
0501867162
1708429400
0502531650
1723454367
1718188085
0501223614
1707268361
0200684611
0500114145
0500704309
0502262272
0500430566
0500703392
0500551205
0500700786
0502421431
1706594304
0501934319
Q200453058
1710000892
1710429919
0501000541
0200166023
1717578460
0501860069
1722085238
1718159815
0501413066
0500700802
0500707310
0503922387
1706299172
1708887664
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230
iy
232
233
234
235
236
237
238
238
240
241
242
243
244
245
246
247
2448
249
250
251
252
253
254
255
256
257
258
259
260
261
262
263
264
265
266

Direccion Provincial de inclusion
Econémica y Social de Cotopaxi

Montesdeoca Fernandez Genoveva
Montezdeoca Hernandez Eddy Gilberto
Montesdeoca Tasigchana Carmen Isabel
Montesdeoca Toscane Imelda Wictoria
Moposita Moreta Mariana Rocio

Mora Bayas Alba de Lourdes

Morales Querido Angel Maria

Moya Hoyos Julio Cesar

Muylema Acurio Byron lisardo

Muylema Cordones Maria Donilfera Beniza
Maranjo Olga Liberia

Naranjo ulico Angel Maria

Naranjo Usheo Luis Gonzalo

Mufiez Pacheco Carlos Salomon

Ofa Muela Luis Alfonso

Osario Barrionuevo Willian Marcelo
Pacha Yanchaliguin Arnulfo

Pacheco Perez Lourdes Joconda
Pacheco Recalde Luis Homero
Palacios Basantes Segundo Carlos
Palacios Cordones Edgar Leonardo
Palacios Cordonez Wilson Fernando
Falacios Cordofiez Ines Maribel
Palacios Muylema Herman Marcelo
Parades Cesar Augusio

Paredes Galeas Hermogenes Emilio
Parez Cordonez Acencio

Paucar Barhona Paula Defilia

Baucar Enma Grimaneza

Paucar Paucar Arcadio Rene
Paucarima Andino Alvaro Tofo
Paucarima Andino Belid David
Paucarima Casanas Luis Luciano
Pefiaherrera Barrionuevo Jorge Gilberto
Pefiaherrera Barrionuevo Vidal Norberto
Pefiaherrera Guzman Tito Germanico
Perez Falcon Enma Cloringlia

Amnazonas 287 ¥ General Makdneado,

gemail mg;__l:ulopaxiﬂlmar.w

Toitdonod (593) 008 2ANS-H26 ( Fax 2605-028 Exl 103
Piegina walk i) P65 QO EG

Lalacungs - Eguadad
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0500700638
1711725489
0502293194
0501222574
12042TE‘?2?
1714874854
0500764287
0500210240
0501337950
0501223556
0500788740
1801737733
0501266738
1710052950
0501724199
0501936173
0200926590
0502641723
0500113857
0501458129
1725684151
0502617731
1721141073
0503571614
1710633460
0201441219
0500211412
1707421655
0501144737
1705279899
1711965820
0501628596
0500112156
0502208789
1713890125
1712536133
0601222905
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Direccion Provincial de Inclusion
Econdmica v Social de Cotopaxi

A mes

PN Exbos 1
I::Unﬂ-\m'lg-? relugtam

267 Perez Falcon Pedro Patricio 0502927478
268 Poaquiza Tibanlombo Sequndo Victor 0201845367
269 Proafio Lozada Hugo Targuino 0500211586
270 Punina Aguaiza Segundo Julio cesar 0501173397
271 Punina Aquiza Jose Antonic 0200752590
272 Punina Yanchaliquin Segundo Hector 0201804810
273 Querido Maria Cocepcion 0501222624
274 Querido Wenceslao 0500741236
275 Quilligana Chito Angel Bladimir 0503280430
276 Quilligana chito Raul Orando 0502246465
277 Quishpe Azogue Segundo Misael 0201201811
278 Quishpe Caiza Segundo Lorenzo 0200670396
279 Cuishpe Masabanda Luis Fernando 0501830938
280 Quishpe Punina Rosa Zoila 0503238701
281 Quishpe Quishpe Segundo Juan Manuel 0500429295
482 Quishpe Toaquiza Jose Antonio 1710854882
éBS Quishpe Yanchaliguin Segundo Victor 0501270458
L 84 Quishpe Yanchapanta Segundo Primitvo 0500551056
285 Ramos Velastegui Lida Rosalia 02005325843
286 Ramos Veslastegui Angel Medardo 0202399705
287 Recalde Chicaiza Jonny Marin 1711515930
288 Recalde Chicaiza Luis Alberto 1716556279
289 Redroban Hector Rigoberto 0200752160
290 Rivera Andrade Franklin Washigton 1710847615
291 Rivera Jimenez Maria |sabel 0500213806
292 Rivera Rivera Alberio Neptali 0500905740
293 Rivera Rivera Angel Rolando 1707809891
284 Rivera,Tello Carmen Amelia 0502260654
285 Rivera Villarreal Marco Ronan 1708750047
206 Rodriguez Pilataxi Maria Elodia 0500703434
297 Rodriguez ullco Cesar Augusto 0500700695
298 Rodriguez Ullco Segundo Ruperto 0500700028
299 Rojas Chavez Dina Armida 020046000
300 Rueda Ambrosio 0500430723
301 Sagnay Gordillo Manuel Rolando 1204408494
‘ M2 Salazar Rodriguez Luis Alfredo 0501223655
303 Saltos Lozada Rubiro Romulo 17006368899

Ariaronan. 267 ¥ General Maklonado,

B-mgi|

oom

paxdhatmad
Telbfonos: {693) 03 2809-028 / fax 2B05-G28 Ext 103

P wake v, Togs gy 8g
Lalsernga - Ecuadaor
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Direccion Provincial de inclusion
Econémica y Social de Cotopaxi

Ao

irizie i v IRElEInn
Eore TG Y Saelal

304 Sampedro Moya Carmita Llaned 1709023236
305 Sampedro Moya Wilton van 0501725568
306 Sanchez Gallegos Galo Fernando 0501867402
307 Sandoval Mera Transito Clotilde 0500709753
208 Sandoval Perez Luz Amada 0501223077
309 Sarabia Carlos Henberto 0501019368
110 Serrano Falcon Carmen Teresa 1802511236
311 Sigcha Azogue Angel Omero 0201153137
112 Sigcha Chimborazo Segundo Manuel 0200936359
313 Sigcha Sigcha Segundo Lazaro 0201061918
414 Sigcha Yanchaliquin Willian Alberto 0503054306
315 Silva Altamirano Cesar Eduardo 0500430457
316 Silva Altamirano Gloria Erlinda 1703387835
117 Silva Coronado Wilian eduardo 0502245624
318  Silva Salazar Olger Raul 1716203813
319 Simaluisa Aguacunchi Julio Alfonso 0500971298
120  Simaluisa Ullco Maria Dolores 0502151301
321 Suarez Guaman Maria Yolanda 0501478523
322 Suarez Jaime Alcides 1708587421
323 Suarez Luzpa Luis Anibal 0500194568
324 Suquillo Avalos Rigo Manuel 1801358744
325 Suguillo Chicaiza Luis Alberto 1803298312
‘326 Tana Guacha Luis Rodrigo 0400750832
327 Tibamlombo Azogue Angel Egrain 1803402666
978 Tigse Gavilanez Segundo Alberto 1706367420
379 Tigsilema Yanchaliguin Luz Amelia 0502803836
330 Timbiano Mera Edgar Jonas 0502124935
131 Tixilena Aguiaza Maria Narcisa 0503052706
332 Tixilema Chugchilan Angel Albino 0200454130
933  Tixilema Punina Angel Amable 0200686780
334 Tixilena Tixilema Maria Felicidad 0200814176 "
735 Tixilema Yanchaliquin Luis Abel 0202110904 '
336 Toalombo Caiza Lorenza 1710473081
337 Toscano Almeida Gesar Rodrigo 1710881520
338 Toscano Salazar Luis Reinaldo 1712643764
339 Tunja Ortiz Luis Edison 1801689504
340 Ullco Altamirano Garlos Enrique 0600920624

Amazoshh 3-57 ¢ Gereral Maldonada,
e-mait s _colepan hotnan com
Takionas (5A3) 53 2600-9208 [ fex 2808-226 Ex1 13

Pogina welr e IIES 004 &G
Lalanusga - Bousdor
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341
342
343
44
345
346
347
348
349
350
#51
352
353
354
355
356
357
358
359
360
361
362
363
364
365
366
367
368

259
70

arm
372
373
374
375
376
arv

Direccion Provincial de Inclusion
Econémica v Social de Cotopaxi

Ullco Bafio Rosa Anita

Ullce Guzman Urbano Hector.

Ullco Panaherrera Flora Romelia

Ulleo Quishpe Maria Yolanda

Ullco Quishpe Segundo Alfredo

Ullee Quishpe Segundo Jose

Ulles Quishpe Vilma Jimena

Ullco Teapanta Julio Cesar

Unda Gamboy MNeris Patricio

Ushco Yugsi Segundo Emilio

Vargas Yanez Jose Froilan

Vasconez Calvache Victor Raul
Vasconez Elvia Romelia

Vasconez Mera Carlos Urbano
Vasquez Lema Hugo Isaias

Velasquez Tocte Luis Trajano
Velasquez Tocte Maria Esther

Vichicela Lisintufia Jorge

Villacis Mera Carlos Alberio .

Willacis Ruiz Mirian Patricia

Vivas Perez Luis Alonso

Yanchaliquin Caiza Cesar

Yanchaliquin Chimborazo Segundo Wilfrido
Yanchaliguin Juan Segundo
Yanchaliquin Poaquiza Jose Dominge
Yanchaliguin Punina Maria Tomasa
Yanchaliquin Quishpe Rosa Elvira
Yanchaliquin Tigsilema Geronimo
Yanchaliquin Yanchaliquin Angel Vinicio
Yanchaliquin Yanchaliquin Edwin Alcidas
Yanchaliquin Yanchaliguin Segundo Aurelio
Yanchapanta Ortiz Hector Olivio
Yanchapanta Sigcha Maria Teresa
Yanchapanta yugsi Segundo Manuel
Yanez Mesa Blanca Flor

Yanez Mesa Jesus Agnelio

Yaner Mesa Sixto Olmedo

Amamnag 267 v General Maldonacda,

amail migs_cotepaxilng

s | s

Tabtfonos: {86303 J800-028  lax 2B00-008 Es1 103
Pagng wed: ww mies. 100 1T
Latacunga - Ecandor «f
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1717756835
0500216205
1714253752
0502246101
0501495253
0501078919
0503237406
0501028013
0501782569
0500702303
0501472252
1800136226
1800741017
0500113055
1707000673
1710251255
0501415897
0501503866
0501085211
1803411832
0500295365
0502246358
0201292711
0501266613
0201737137
0200872257
1720378288
0200869147
0201613858
0201952918
1718677519
0501225130
0201305158
0501035980
1202026165
1206371054
1208371062
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hﬁM Direccién Provincial de Inclusion
IES E-conomica y Social de Cotopaxi

h.ﬁinu.uﬂn d- |n=u-|m-|

378 Yanez Mesa victor Noe 0502618804
379 Yanez Vargas Victor Hugo 0200587086
380 Yunapanina Punina Guido Albaro 1804525531
381 Yunapanta Salazar Carlos Eduarde 1708251655
382 Chimborazo Cocha Manuel Mesias " 0200660496

Art 3 Digponss que la crganizacidn wna vez edquirda |a persaneria  jurkhca, proceda a la eleccon @2 B direcliva y su
fagigine 8n esta minsieno. Iguamenta esla regisiro tandra lugar cada wae gue haya cambio de directva. ingreso o exclusién
o8 riemibios

A, 4 - El minisserio de inclusian ecendmica y social podra requers en cuaiquier momento de aficis, & |85 corporgdiones y

" fundaciones que s= encesniran baie su contral la informaecion que 58 redaclone con sus actividades, a fin de vesificar que
cumplan con los Snes para las ewales fueron auterizadas y con la lagislacion que rige su funcionamients. De comprabarse
su insolvencia el ministero inciana & procedimiento de disolucien v liguidacion contemplato en |as dispesiciones legales de
s conatfucin,

A 5.- Esta acto adminisirative N €5 una autonzackdn para desarrollar aclividades comenciabas, programas de vivienda,
legaizacidn de liseras, coupar el espacio piblico, lucrafvas en general, u obras prohifiides por fa ley o contrarias al orden
piiblice o & &5 buenas costumbres, para dingir peticiones a nombne de! pueblo,

A, B.- Los conficios inlemas de 1 oganizacion debardn ser rasuslios inlermaments conforme a sus estatulos, v, encasod
& pergislir, =2 somaterd a la ley de mediachin y arbirae o a la justics ordinana, 7,

Este acutrda antrara an vigensia a pamic e su axpeicion, s peruicio en el regictre oficial, para o cual se publicara, un
metracio de gicho acuardo

Dado en la cudad de Latacunga, 26 de sepliembre del 2011 .

1":-';“'.111].
1.25&;; _\i-ir:?:?ﬁrh'u
s 'xf:,"w. :
_____ gﬁ
Ing. Estiuﬂn:ﬁfr Eg-nnin Ledn mﬁ-‘ﬁs
DIRECTOR PROVINCIAL DEL MINISTERIO. DE GH.[:,!I@N CGNGMIGA Y
o SOCIAL DE COTOP! 'w@,
fanagonas 247 § General Makdonada, X AUNTDS POR EL BUEN VIVIR

o-madl migs  cofapamED hotmaol Cam

Teléfonos {503 0% 2005-028 / fax 2809-928 Ext 102
Piging wel. was M5 90, Gt

Lalacunga - EcLaoor
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ANEXO B (Mayores compradores para exportaciones ecuatorianas de la
partida 2207.20.00.00 en miles USD)

(Mayores 10 compradores de la partida 2207.20.00 de exportaciones

ecuatorianas en miles USD)

7000

6000

5000 -

4000

| Valor exportada en 2007
3000

M Valor exportada en 2008
2000

M Valor exportada en 2009

1000

B Valor exportada en 2010

M Valor exportada en 2011

Fuente: Trademap
Elaboracion: Autor
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ANEXO C (Conocimiento de embarque maritimo)

——— s =T - mEE—

BILL OF LADING

SEEpal [Cotple hama ang ARl

Cansignes |(Compinle rama snd addeess)

FasTy [Compleln nanke and aconms)

Pro-camsge by

Fiace of recept by pee-came:

et ol lading

o= ul gnchage

Mses Bl wlisnale delvery Sy Sf-CEMeRT

["Fiatke ane MBS T Fip. o Unita

=)

VT of parhages, destiln/ion of goods Gross weght | Meoaurement |

Hiwprien bl B apednen) pood erdor and credbish, ueicas

ohersise sixted on the face heneal, the mambet of packages shrsm
hmr:ﬂwmmmmmpmmmum
Pastzulam ﬁcﬂ- Muﬁmww, witight I‘TWMI
R LD Camen ko bo al g = 3
mmarﬂrﬁrﬂhaﬂeu&dmﬂnﬂrputmﬂmlML
and to ibo delvered i the [&e good order and condfion af the
#iepeiid Pod unte Comainas of 1hee Azgignd, thay piong eght
as lrdlcalng below plus ofher chages. srsned o acoodonee wik
Ik peovisions contaned in this B8l of Lading.

In mzepplivg ths Billaf Ladng the Merchan) axpreasly soessts sng
ageeet 50 51 B3 Slpulziant oa Boah pages, whethar wiitian, prinied,
slampod or olberwiss incovporated, 2 Tully a3 @ by wern 58 pignad
by Loy Barchunsd

Qe grigizal B4 of Ledng rmust by aursandined doly anderied in
exchaage for B godds of delivery aider,

M WITHESS WHEREOF THE MUMSER OF DRIGINAL BILLS OF
LADHNG STATED BELOW HAVE BEEM SIGKED, ALL OF THIS
TEROR AND DATE ONE OF WHICH BEING ACCOMPLISHED
THE OTHERS TO STAND VOID.

,B@@B

CARRIER'S RECEIFT

PAATICULARS FURNISHED BY THE MERCHANT

FRAEIGHT £ CHARGES Revenua Tans | Ratn Per Prepad Cotlost
' |

Exlra charges for decaned valee Taia |

DECLARED VALUE QOF Freghi payablz ad - | Piacn and date of naup

Masmibier of eegrnal Bl

[ Sraned for the masice
|
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ANEXO D (Certificado de Origen SGP o GSP en Inglés)

1. Gioeos consignad om (expsrars business nams, addeess, | Redarence Ma
COUnTy ) A
GEMERALIZED 5YSTEM OF PREFERENCES
CERTIFICATE OF DRIGIN
L1 (Combinad declaration and cartificate)
2. Gaorls corsigned in (eansignes’s mame, addrs, sounirg) FORM A&
lssuad in i Y i 1
iEeniy|
San roiel cawkart
3. Maans of lransport and rouls Jae far az known ) 4. Foe affigial use
L ltem | 6. Maika and T. Mumtsar and kind of packagos; deseripion of goods B. Origin I 8. Gross meight | 10, Numter
num- | mambang of [ELETE ] or athar and dale of
ber packapes [0 nodas quasiily froices
overisafl]

A1, Cortification

s hersbky cerified, an tha SRt ol coriral coned out, e
1he @eciaralion by tha aspoiar is oommecl.

12, Docloration by the expartar

Tre umdersigned hereby dactares that 1he abows detsis and
slatemenis are comedt hal 3l e gros waen

-1 1 | L S VT
JE, MINISTTRIO 10T 8w ST —
e o VOERCDLC VDALY ant that mey comply wWith 188 SHes reguinemenis spocdind
N'-":-;__:’D fow those goods in the geraraized syasem of prefersnoss 1or

foods exported to

n'E'!I'u. T AT (o
LA IHGH PUBLIG 7

Prga et o, BEYEAIR W SRR O Ofifprn) bty iR DT | PFlace and date. wgunars of ntcened sgeaiy
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ANEXO E (Ejemplo de factura comercial)

FACTURA COMERCIAL DE EXPORTACION

F.U.E. Fecha:[ A No.[ q
Nombre del Exportador: [ il
Direccion: [ 1
Teléfono: | ] Fax:| )
RUC: [ 1
Consignatario | ] Puerto de Embarque [ =
Via de Embarque [ ] Puerto de Destino [ |
Emhnla]e| 1| Pais de Origen [ ~
No. de Bultos | 3 Marcas| =
Peso Neto| ] Peso Bruto | ~
Nandina [ g
Cantidad | No Bultos | Cod DESCRIPCION V. Unitario Valor Total

R

i)
i)

Declare bajo la gravedad de juramento que los precios,
cantidades, valores y todos los datos constantes de esta faciura, son los reales

v verdaderos.,

VALOR TOTAL FOB §

FLETE PREPAGADO §

AL COBRO 5
VALOR TOTAL C&F §
SEGURO s

VALOR TOTALCIF §
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ANEXO F (Ejemplo de factura Proforma)

#

R.U.C. N°® 20347258611

/)

FACTURA

CO0G0
KOAIBRE
CORECCHOR
N ) YT

o [ s

051 N°

COD. P30

LA DE R aasacry

i P ST 3

TOTAL BRUTO

| pEscuenTos | vENTANETA

FLETES/IOTROS TOTAL PRECIO VENTA

q q q PAGD & CUEMTA

VENTAS q LM DE._. .. DEL.._._. .

L

HETO A PAGAR

E.REDITUl \{I

EN CAS0 DE NO SER PAGADO AL VENCIMIENTO GENERARA EL INTERES
COMPENSATORIO Y MORATORIO A LAS TASAS MAXIMAS QUE FIJA LA LEY,
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ANEXO G (Boletin N° 381 de la Aduana)

Se comunica a todos los Operadores de Comercio Exterior, que previo a la
implementacion de la primera etapa del nuevo sistema aduanero ECUAPASS,
cuya fecha programada es el 26 de enero de 2012, es necesario que obtengan
su Certificado Digital para firma electrénica y autenticacion, debido a que sera
requisito para el Registro de Usuarios en el nuevo Portal de Comercio Exterior
y para realizar operaciones de Comercio Exterior y de Ventanilla Unica.

Cabe indicar que el ambiente piloto del nuevo sistema, en el que podran
realizar pruebas de las aplicaciones a ser puestas en produccion, estara
levantado desde el 26 de diciembre de 2011 hasta la implementacion de la
primera etapa del ECUAPASS, por lo que se requiere la adquisicion del
Certificado Digital en este periodo; es altamente recomendable que dicha
adquisicidén sea realizada con la mayor anticipacion posible, con el animo de
poder tener su retroalimentacion para las mejoras del caso, asi como para que
las pruebas sean suficientes para asegurar sus operaciones luego de la puesta

en produccion.

Les recordamos que durante las capacitaciones impartidas por SENAE, se
explicé que todo empleado de un Operador de Comercio que debe realizar
tramites electronicos de Comercio Exterior ante el SENAE debe poseer, de
forma individual y personal, un certificado digital valido para firma electrénica y
autenticacion para uso en el sistema informéatico aduanero ECUAPASS; por
tanto, siguiendo las especificaciones del Acuerdo Interministerial N° 181 del 15
de Septiembre del 2011 del Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad
de la Informacion, publicado mediante Registro Oficial 553 del 11 de octubre de
2011, se detallan los tipos de Certificados Digitales que se debe adquirir

conforme a cada caso:
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ANEXO H (Solicitud de concesion de clave para OCE)

SOLICITUD DE CONCESION O REINICIO DE CLAVE DEL OPERADOR DECOMERCIO
EXTERIOR {DL:H}

Fechas_...../ ccofornnes

Sefior
Gerente General
Corporacion Aduancra Ecuatoriana,

Atencidn: Direccion de Atencidn al Us wario

i — con cédula de eindadania, identidad o pasaporte Mo. v en
mi calidad de representante legal de | s sy, O RUC Nowwommmin e,
domicilio tribtario cn la ciudad i e ie
;:-rmcl.pﬁ[Nﬁmrr‘rscfcn:nnl:dlﬁrm )
L1 . o oficing .........., seicey NG tEIEONG oo, con pleno conocimicnto de las resprmnsabilidades

en que podda incurir por falsedad o engafio y segin b Resolucion Mo, GG-0310 del 12 de Mayo de 2010,
solicito a usted se antorice la CONCESION [] o REINICIO ] de la clave para pader realizar mis

actvidades relacionadas  al comercio exterior en el Sistema Interactive de Comercio Exterior BICE)

=i SR
Ademas indico que tengo. ... .establecimiento/s ¥ €l principal es en In ciudad de wcalle
principil......... Ma... L L T =111, ————
PEO.ne, ORI c.csrsrirceny N, teléfonos,.... o E

Agradeciende por la atencitn 2 In presente,

Arentamente,

Firma OCE

Mota: adjunto a esta solicind copia a colores de mi cédula de ciudadanin, identidad o pasaporte.

I et uvo de Reinicio de Claps nrted anforiyd & ow fvver @ vl fn e, debe de dacer antenticar & S el enframn aete v
Meotarie Pitdio af reverso dy gsta solictud 'y adiieniar copia a coloves def antorizads.

AHEORERD Buvei .o reirisierearmnnersssmssssenem e s e Na, de Ceédula........oc....... retivar mi clave def S0

Firmma D{:II_*E Firma Autorizada
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ANEXO | (Formulario DAU A 'y DAU B)

U ATDLIANA | REPUEBLICA DEL ECLADOR

D'.'L L"I..I.il.li 1o DECL AR ACIOH AT ANERA IBIECR

A ARl RRNGD

@ mErepung

B e FES - o]

O L T S

,: | i pRLLL £

COHTRERITENTE | BRRTE

1PN

| FFEA TGRS i, ]-I T3] [711] EfAs
u| Emzam O

-
S| #R AR aoFe [ ll = i b= 1l T BEC1A Nl Bt o o D u Pl

—

| =
LT ]
[4F, -]
=
e
Y e, LS AavRas B emIm eI POl o M C--F U AT = 80 TICAL BATEZ || TSR SIATRMECRED |0 TOTA S FERAn | O A
l
H
l = WESRNCLL FOOCTTY TS
_|eiki AUMERD [ TEGli | TARTA |wsh NI S—
i
[
=1
H
i L
i
... e
=
i
[T [res [ measwnnee B iRy T
W] AENE | SRS | oo BN, P a ||;=- "I'l T - T =Ew o] me -
g | g o gy _Iﬂ i LT i L0 F TP . ] [T
EEE— L | |m:::
-
bl St Bl ] Pl L2 erariy L8, 1 i ks bt} il
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L}g ATOUIATNA REPUBLICA DEL ECUADGOR

o B R 51 L L DECLARACICN ADIBAHERS LIHICS B
A ADLRNA FOANCD - & HEFAENM
— = o ] |C1 TR ,ur_E:. TETHRALTE T3 ™ P
|
"l dmEma ] D _I_'UL_ L] |1_ FlzeA B W TIT e FESCA TR
0 | I ] | -
"¢ CORTHOUICAT ; A{SiTE
ol Rk Bt mr s T l TPy L 13 Sl f o ]
13| dmEzEE = 18 L. Coanifs
|1 -
| BRI pEETE ] ll.‘l FRCT. |:i| Exit s TEESaRARACID BT E IEE
| Ok e 15 = R
. |om| e | mmmmes ol s | et L] i)
| & gaml ™ [T Bl L] ESRITY =
en | e o Egli [a T [ET hﬁﬁ il W
i
| FealcoAREeE | Tz S aka TGRS HIZ TP G
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ANEXO J (Ejemplo de aplicacién de pdliza de seguro)

Aguinn

SEGURO DE TRANSPORTE

Casilla: 17-154KI84-H F-
1y Lus Rios - Teli

POLLZA M7,

]
\{I Lemitila 2 faver de: |

L sigiente mercaderiu s docle en aplicucidn a la POLIZA DE TRANSPORTE '\|

| |p.l|.'.|:l'\.'i.|j|: dessalies

wucsconse]

Yo

L L L4

sl ¢l

9 |
amunwimli purz el dia:

Comsigmaia u: |
LUGAR Y FECHA |
) ) FESD VALOR
MARCA Nus. | BRUTO CONTENIDO ASEGURADOD Yo PRIMA UBSERVACTONE!
klgs. &
T T ] ] ] T T ]
L K
FL ASEGUIA 0 ACEFTATH ITHE
CONTAEGUROS BEL FCU TR 5.0

Ernbarcalis por
Asegaradas 1 was Embar:

n o Coopseyures del Eous

Ie——
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ANEXO K (Modelo de contrato de compral/venta internacional propuesto

por Naciones Unidas)

1. Preambulo
a. Personas contratantes, poderes y definiciones.
2. Condiciones del contrato
a. Objeto del contrato: Naturaleza, descripcién cualitativa vy
cuantitativa del producto
b. Vigencia
3. Obligaciones del vendedor
a. Entrega de la mercancia: Fecha transporte, embalaje, certificados
diversos, plazos, fecha de comienzo de plazo.
b. Reserva del dominio
c. Control de conformidad, muestras, modalidades
d. Clausulas, desperfectos de la garantia, reclamos, reparaciones
e. Instrucciones sobre utilizacion, planos, manuales
4. Obligaciones del comprador
a. Modalidades de pago; Términos de pago; lugar de pago
b. Crédito otorgado
c. Garantias diversas
5. Traspaso del riesgo y de la propiedad
a. Traspaso de riesgo: Modalidad de entrega, INCOTERMS 2010,
fuerza mayor.
b. Traspaso de propiedad
6. Servicio Postventa
a. Garantia, reparacion, mantenimiento
7. Precioy modalidad de pago
a. Precio; pormenores de las prestaciones comprometidas
b. Monedas convertibles, monedas de pago
c. Revision del precio
d. Garantia de pago
8. Arbitraje
a. Arbitraje, tribunal competente, 6rganos y decisiones
b.
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9. Otras clausulas

a. Secreto profesional
Propiedad Industrial
Idioma de contrato
Derecho del contrato

Elecciéon de domicilio

- 0o 2 o T

Fecha y firmas autenticas
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ANEXO L (Codigo Civil; CAPITULO lll; CORPORACIONES)
Articulo 6.- DEFINICION:

Se pueden llamar CORPORACIONES a las Asociaciones, Clubes, Centros,
Comités, etc. Los cuales promueven el bien comun de sus asociados o de una

comunidad determinada.
Las Corporaciones son de primer grado, segundo grado y tercer grado:

a) Corporaciones de Primer Grado.- son aquellas que agrupan a las personas

naturales
CAPITULO IV

Articulo 7.- REQUISITOS PARA LA APROBACION DE CORPORACIONES
DE PRIMER GRADO:

a) Oficio dirigido al Ministro (a), solicitando la Aprobacion del Estatutos;
b) Peticion de certificacion de nombre;

C) Especificar cual es su SEDE o domicilio, con referencia a la calle,
parroquia, canton, provincia, numero de teléfono, fax, y correo electrénico en

caso de tenerlo;

d) Acta de Constitucion de la Corporacién en original y copia debidamente
certificada, donde debe constar los nombres y apellidos, nacionalidad, estado
civil, profesion y ocupacion de los socios fundadores, firma y namero del

documento de identidad;

e) Certificacion del Secretario Provisional de la Corporacion en formacion
de que las firmas y rubricas o las huellas digitales segun el caso, correspondan

efectivamente a los socios fundadores;

f) Contar con minimo 5 socios mayores de edad, adjuntar copias de la

documento de identidad y papeleta de votacion;

Q) Dos copias del Estatutos, el mismo que debera contener al menos lo

siguiente:

Nombre, domicilio y naturaleza juridica de la Corporacion:
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e Objetivo y fines especificos, los mismos que deben coincidir con las
competencias del Ministerio de Industria y Productividad Mipro o de
acuerdo a la cartera de estado que solicite.

e Fuentes de ingreso

e Clase de socios

e Derechos y obligaciones de los socios

e Régimen disciplinario

e Régimen de solucion de controversias

e Causales para la pérdida de la calidad de socio

e Estructura y organizacion interna (directiva provisional)

e Régimen econdmico

e Causas para la disolucion y procedimiento de liquidacion.

h) Una cuenta de integracion de capital a nombre de la Corporacion, por
un minimo de USD 400,00 dolares de los Estados Unidos, o acreditar un

patrimonio por el mismo valor.
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ANEXO M (Formulario de solicitud d

e signos distintivos en el IEPI)

@ IEPI

iR RITArS [T

NATHEEAND Wl

1d FERFRIGIEF INRIGLLIFRE]

INSTITUTO ECUATORIANC DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL IEFI
FORMATO UNICO DE REGISTRO DE SIGNOS DISTINTIVOS

C1) N*. de Soliciiud C2) Facha 0o Fresentacion

(D] Denominacidn del Signo

|Festival del dia del artesano _

[Cid Naluraleza del signe [ Tipn de signo
[Demomination [ Wurcaa ol Producte ]
|F"J“Fﬂﬁ’-'l' E Meluireas oy Seridcion D
[pinta | Neirbwe Comercial ‘E‘_
Tridissenginnal [ Lema Comeroal

Satiorn C ] Indica Geogfirmondmacisn arigen ]
[Cifatioo | Apwrienon Disfinfin O
Tedcuil [ Wlarcm Coleriivn

[vdarcam de Corlificacidn ﬁ
|Fde Erscria

(] Identificacion delfas) solicitantes)

Mowbrefe):

Direcarin:
1 Ciiinhra: E - maill:

Telé foms: Fiix:

Masowiitidisl def Siggain:

Marioustidad def Solicitante:

(1) Quien|es) achiafn] a través de ek
Hepresyrharie || | [ [Apoterada | [ ]
Matiibri

T Mrarvidn:

Tiiefewn: E-mail;

Hegistre de poder N°: [ Fax:

['I} Infarés real para oposicion Andina Art- 147 - Decisidn 486 CAN (lenar sofo de ser el casal

Esta solicitud se presenta para acreditar
el inferéds real en el Expediente N°.

E spacio reservado para (@ reproducelin del sigoo
imixio ¢ figuafive (7

@

()  Descripcion clara y completa del signo

b Aty del plemendo fgumilioo

G

Enumeracitn delallada de los prodicles, senviclos o aciividades
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() Clasificacion Intemacional A°. |

Signo que acompana al lema comerclal

| Crerronii meecttine
| Hagislen MY ! Aﬁulh Vigente ium]
Solicitid N | Fecha y Afe
Clase Infermpciomal de o solicitud o registno of que aoospaia al fend comercial |

Cia) Frioridad
Solicitud N°: | [Fech: 1 | Puris: |
0] Abogado patrocinador
Homehre:
|Casillern FEFI: q-mml Craiayraguidl I Crenm |:__.mede|'|:'|.|1: I
| C1e) . Anexos

[ JComprobunte page basa N

D chgielis oo paped sdhesivo S5 o w,

EIL'.:-PM ofdila fiudﬂbni:rpmr persomes minirerales

[ ]Cepla de ba primens solicitud si se reivindicn prioridad

[ Posder

[temubrariicuta de represermtate fegal

[ Heglamenta de s, {marcas de cerfificician, colchnes)

[ |Dresignacidn de zons geogrific, (indicaciin geogrifioyidanomimiciii e Driger)

[ Reseiia de ciltdaddes, repuiltacidn i cerecteritions de los produches (indiocss geegrifiopidemominaciin de origen)
[ JPecmmemie en el i se dermaestre of legitime inlerds, (indfacion grogrifioyilenomimeadn de erigen)
Dmpu e patafados de salicitarmte, (maroes cofecdions, cerlgioncion, imdicrcidn geogrdfogienomimacide de origen)
[ Lista de indegrambes, (marcas golectivs o de oevfifioacion)

@ G

Al prrlrocimtar

Mubricala:

Firrein Soficifawie (5) E-manil-

Loz cammpos en lvs gue 3¢ waen foches, deberdn especificese en ddmmynnan
Farmiate dnice, PROHIBIDA SU ALTERACION © MODIFICACION
En cnso de alferarse o prodificarse este FORMATO, no se aceplant a trdsife la solicitnd
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ANEXO N (Estado de Situacion Inicial)

Empresa comunitaria Zaphrol Estado de situacion Inicial

Cuentas Debe Haber
ACTIVOS

Activo corriente $ 6.000,00
Caja Bancos $ 6.000,00

Activos no corrientes $ 42.350,00
Muebles y enseres $ 4.000,00

Equipos de oficina $ 600,00

Equipos de computacion $ 4.750,00

Maquinaria $ 30.000,00

Gastos de constitucion $ 3.000,00

Total activos $ 48.350,00
Pasivo

Pasivo corriente

Prestamos por pagar $ 30.000,00

Total pasivos $ 30.000,00
Patrimonio $ 18.350,00
Capital social $ 18.350,00

Total pasivo + patrimonio $ 48.350,00
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ANEXO O (Presupuesto de costos y ventas)

Empresa colectiva Zaphrol presupuesto de ventas 2013 - 2017

Rubro Periodo| 2013 2014 2015 | 2016 2017
Alcohol en litros
Precio $1,44 $1,50 $ 1,56 $1,62 $1,69
Cantidad 120.000 122.400 124.848 127.345 129.892
Total Ventas $173.163,75| $183.692,10| $194.860,58| $206.708,11 $ 219.275,96
Precio por litro $1,39
Inflacion 4%
Incremento en
ventas 2%
Empresa colectiva Zaphrol presupuesto de costos 2013-2017
Rubro/Periodo 2013 2014 2015 2016 2017
Alcohol en litros
Costo $0,81 $0,85 $0,91 $0,96 $1,02
Cantidad 120.000 122.400 124.848 127.345 129.892
Total $96.672,00| $104.521,77| $113.008,93| $122.185,26| $132.106,70
Costo por litro $0,76
Inflacién 6%

Incremento en
costos

2%
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ANEXO P (Detalle de gastos)

Sueldos y Salarios
Detalle Empleados |Sueldo Total
Juridico 1 $1600 $1600
Comercio
exterior 2 $1500 $3000
Produccion 2 $1200 $2400
Administrativo
Financiero 3 $1000 $3000
Total 1$0000
Transporte local
Total 12 fletes $10000
Costo unitario $833,33
Seguro unitario (0.03%
flete) $25
Tramite en Aduana
Referencia 12 tramites $2000
Unitario $166,67
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