
 
 
 

ESCUELA POLITÉCNICA DEL EJÉRCITO 
 
 

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONÓMICAS 
ADMINISTRATIVAS Y DE COMERCIO 

 
 

MODELO ASOCIATIVO DE EXPORTACIÓN PARA 
ALCOHOLEROS DEL CANTÓN PANGUA 

 
 

ELABORADO POR: 
 

RICARDO DANIEL ESCOBAR MORENO 
 
 

Tesis presentada previo a la obtención del grado de  
 

INGENIERO EN COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIACIÓN 
INTERNACIONAL  

 
 

2012



i 
 

ESCUELA POLITÉCNICA DEL EJÉRCITO 

INGENIERÍA EN COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIACIÓN INTERNACIONAL 

 

DECLARACIÓN DE RESPONSABILIDAD 

 

Ricardo Daniel Escobar Moreno 

 

DECLARO QUE: 

 

El proyecto de grado denominado “Modelo asociativo de exportación para 

alcoholeros del cantón Pangua” ha sido desarrollado con base a una 

investigación exhaustiva, respetando derechos intelectuales de terceros, 

conforme las citas que constan de acuerdo a las normas APA, cuyas fuentes se 

incorporan en la bibliografía. 

Consecuentemente este trabajo es mi autoría. 

En virtud de esta declaración, me responsabilizo del contenido, veracidad y 

alcance científico del proyecto de grado en mención. 

 

Quito, 17 de octubre 2012 

 

 

 

 

      Ricardo Daniel Escobar Moreno 

 

 

 



ii 
 

ESCUELA POLITÉCNICA DEL EJÉRCITO 

INGENIERÍA EN COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIACIÓN INTERNACIONAL 

CERTIFICADO 

Edgar Romero y Marcela Viteri 

CERTIFICAN 

Que el trabajo titulado “Modelo asociativo de exportación para alcoholeros del 

cantón Pangua” realizado por Ricardo Daniel Escobar Moreno, ha sido guiado y 

revisado periódicamente y cumple normas estatuarias establecidas por la 

ESPE, en el Reglamento de Estudiantes de la Escuela Politécnica del Ejército. 
 

Debido al alto contenido académico y práctico del presente documento. El 

director y Codirector de Tesis si recomiendan su aplicación y publicación. 
 

El mencionado trabajo consta de un documento empastado y un disco 

compacto el cual contiene los archivos en formato portátil de Acrobat (pdf). 

Autorizan a Ricardo Daniel Escobar Moreno que lo entregue al Ingeniero 

Fabián Guayasamín, en su calidad de Director de la Carrera. 

 

Quito, 17 de octubre de 2012 

 

 

 

 

     Ing. Edgar Romero                                                  Ing. Marcela Viteri 

           DIRECTOR                                                           CODIRECTOR                                       

 

 

 

 



iii 
 

ESCUELA POLITÉCNICA DEL EJÉRCITO 

INGENIERÍA EN COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIACIÓN INTERNACIONAL 

 

AUTORIZACIÓN 

Yo, Ricardo Daniel Escobar Moreno 

 

Autorizo a la Escuela Politécnica del Ejército la publicación, en la biblioteca 

virtual de la Institución del trabajo “Modelo asociativo de exportación para 

alcoholeros del cantón Pangua” cuyo contenido, ideas y criterios son de mi 

exclusiva responsabilidad y autoría. 

 

Quito, 17 de octubre de 2012 

 

 

 

 

_____________________________ 

Ricardo Daniel Escobar Moreno 

 

 

 

 

 

 

 

 



iv 
 

DEDICATORIA 

A Dios que me da fuerza en todo momento y llena de bendiciones mi vida; a mi 

madre Angelita del Carmen Moreno, la persona más valiosa de mi existencia y 

la que me trajo al mundo, la que ha sabido ser padre y madre a la vez. Que con 

sus sacrificios y atenciones por más de 20 años ha sacado adelante a una 

familia;  

A mis hermanos que han sabido ser un apoyo en este largo camino;  

A mi abuelita quién con sus atenciones y cariños ha sabido ser un puntal en mi 

labor; 

A mis queridos amigos por siempre acompañarme en las buenas y en las 

malas; 

A mis queridos profesores que con su vasta sabiduría y paciencia han sabido 

guiarme por el buen camino; 

 

 

 

Ricardo Escobar Moreno 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



v 
 

AGRADECIMIENTO 

A la Escuela Politécnica del Ejército, en especial a sus profesores y a todo el 

personal que trabaja en ella. 

A mis amigos y próximos colegas y por supuesto a los ingenieros Edgar 

Romero y Marcela Viteri por su apoyo académico, su don de gente y su 

amistad. 

Al Ministerio de Industrias y Productividad y a mis compañeros por apoyarme 

en todo momento y hacer que este proyecto trascienda la teoría y se lo aplique 

en beneficio de las personas que más lo necesitan. 

 

 

 

Ricardo Escobar Moreno 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



vi 
 

ÍNDICE DE CONTENIDOS 

DEDICATORIA ................................................................................................. IV 

AGRADECIMIENTO .......................................................................................... V 

EXTRACTO ........................................................................................................ 1 

JUSTIFICACION ................................................................................................ 3 

IMPORTANCIA .................................................................................................. 5 

OBJETIVOS ....................................................................................................... 7 

METODOLOGIA ................................................................................................ 8 

CAPÍTULO 1 ...................................................................................................... 9 

ANTECEDENTES Y MARCO CONCEPTUAL .................................................. 9 

1.1 GENERALIDADES DEL ALCOHOL ETÍLICO ..................................................... 9 

1.1.1 Formas de obtención y procesos de producción .............................. 10 

1.1.2 Usos ................................................................................................. 20 

1.1.3 Clasificación Arancelaria .................................................................. 23 

1.2 GENERALIDADES DE LA ASOCIATIVIDAD Y LOS MODELOS ASOCIATIVOS DE 

EXPORTACIÓN ................................................................................................. 23 

1.2.1 Asociatividad .................................................................................... 23 

1.2.2 Antecedentes y casos de Modelos Asociativos de exportación ....... 24 

1.2.3 Aplicaciones Modelos Asociativos de exportación ........................... 27 

1.2.4 Procesos de los modelos asociativos de exportación ...................... 28 

1.2.5 Alcances de los modelos asociativos de exportación ...................... 29 

1.2.6 Impacto del modelo asociativo de exportación ................................ 30 

1.2.7 Formas Jurídicas de modelo asociativo de exportación .................. 31 

1.2.8 Implementación del Modelo Asociativo de Exportación ................... 32 

CAPÍTULO 2 .................................................................................................... 36 



vii 
 

ESTUDIO DE CIFRAS COMERCIALES, PRODUCCIÓN NACIONAL, 
DEMANDA INTERNACIONAL Y COMPETENCIA INTERNACIONAL 
ENFOCADA A LA EXPORTACIÓN DE ALCOHOL ETÍLICO EN EL CANTÓN 
PANGUA .......................................................................................................... 36 

2.1 CIFRAS COMERCIALES ........................................................................... 36 

2.1.1 Cifras comerciales de exportación, importación y su evolución en el 

tiempo ........................................................................................................ 36 

2.1.2 Principales destinos y participación de exportaciones de alcohol 

etílico 39 

2.2 ANÁLISIS DE PRECIOS INTERNACIONALES ................................................. 43 

2.3 CANALES DE DISTRIBUCIÓN DE LOS COMPETIDORES INTERNACIONALES ...... 44 

2.4 ESTUDIO DE PRODUCCIÓN ...................................................................... 45 

2.4.1 Localización de las zonas de producción ......................................... 45 

2.4.2 Unidades de producción en el cantón Pangua ................................. 46 

2.4.3 Estudio de producción cuantitativa y cualitativa ............................... 47 

2.4.4 Mecanismos de comercialización .................................................... 51 

2.4.5 Análisis de precios a nivel nacional ................................................. 52 

2.4.6 Predisposición hacia formar parte de la empresa asociativa ........... 53 

2.4.7 Proyección de la producción ............................................................ 54 

2.5 ESTUDIO DE DEMANDA INTERNACIONAL .................................................... 54 

2.5.1 Demanda cuantitativa y cualitativa ................................................... 54 

2.5.2 Proyección de la demanda ............................................................... 58 

2.5.3 Brokers, mayoristas y distribuidores nacionales e internacionales .. 59 

CAPÍTULO 3 .................................................................................................... 62 

ESTUDIO Y DISEÑO DE PROCEDIMIENTOS, LOGÍSTICA DE 
MERCANCÍAS, DIRECTORIO DE PROVEEDORES, EMPRESAS DE 
SERVICIOS LOGÍSTICOS Y REQUISITOS DE EXPORTACIÓN ................... 62 



viii 
 

3.1 DOCUMENTOS HABILITANTES Y REQUISITOS DE ACOMPAÑAMIENTO DE  

EXPORTACIÓN ................................................................................................. 62 

3.1.1 Obtención de documentos y requisitos en organismos nacionales 

públicos  tales como;  MIPRO, AGROCALIDAD, CONSEP, MAGAP, SRI, 

SENAE, PROECUADOR, Instituto Nacional de Higiene Izquieta Pérez, 

Ministerio de Salud Pública, etc. ................................................................ 62 

3.1.2 Obtención de documentos y requisitos en organismos privados 

como; Fedexpor, Cámaras de Comercio y Producción. ............................ 63 

3.2 REQUISITOS ARANCELARIOS Y PARA ARANCELARIOS PARA LA EXPORTACIÓN 

DEL ALCOHOL ETÍLICO ...................................................................................... 64 

3.2.1 Análisis de acuerdos comerciales aplicados al alcohol etílico ......... 64 

3.2.2 Requisitos previos en el país de destino .......................................... 64 

3.3 DISEÑO DEL PROCESO DE EXPORTACIÓN ................................................ 65 

3.3.1 Aspectos a tomar en consideración ................................................. 65 

3.3.2 Agente de Aduana, consultores ....................................................... 72 

3.3.3 Fase de pre – embarque .................................................................. 72 

3.3.4 Fase de embarque ........................................................................... 73 

3.3.5 Fase de post – embarque ................................................................ 73 

3.4 DISEÑO DEL PROCESO DE LOGÍSTICA DE MERCANCÍAS .............................. 75 

3.4.1 Determinación del término de negociación ...................................... 75 

3.4.2 Documentación legal y flete (Documentos de transporte y Manifiesto 

de Carga) ................................................................................................... 77 

3.4.3 Diseño de un plan de distribución .................................................... 78 

3.4.4 Identificación del medio de transporte ............................................. 81 

3.4.5 Directorio de transportistas y discriminación de oferta ..................... 83 

3.4.6 Aplicación de seguro de transporte .................................................. 85 

3.4.7 Almacenamiento en origen y destino ............................................... 86 



ix 
 

3.4.8 Empaques, embalajes y unidades de carga para el transporte 

internacional .............................................................................................. 89 

3.4.9 Forma de pago ................................................................................. 90 

CAPÍTULO 4 .................................................................................................... 92 

DISEÑO DEL PLAN MARKETING DE EXPORTACIÓN A NIVEL 
ESTRATÉGICO Y OPERATIVO DEL ALCOHOL ETÍLICO ............................ 92 

4.1 DISEÑO PLAN DE MARKETING ESTRATÉGICO ............................................. 92 

4.1.1 Identificación Giro de negocio .......................................................... 92 

4.1.2 Misión, Visión y valores institucionales de la empresa asociativa .... 93 

4.1.3 Organigrama Institucional ................................................................ 94 

4.1.4 Matriz y análisis FODA..................................................................... 94 

4.1.5 Fuerzas de Porter ............................................................................ 96 

4.1.6 Objetivos Estratégicos ................................................................... 101 

4.1.7 Estrategias de cobertura ................................................................ 102 

4.1.8 Estrategias de promoción de exportaciones .................................. 103 

4.1.9 Sello comercio justo, comercio verde y marca colectiva ................ 104 

4.2 DISEÑO PLAN DE MARKETING OPERATIVO ............................................... 110 

4.2.1 Producto ......................................................................................... 110 

4.2.2 Características, beneficios, servicios, garantías, formas de uso, 

etiquetas, empaques, del alcohol etílico .................................................. 111 

4.2.3 Relaciones públicas ....................................................................... 112 

4.2.4 Implementación de publicidad ........................................................ 113 

4.2.5 La responsabilidad social en la empresa asociativa ...................... 114 

CAPÍTULO 5 .................................................................................................. 117 

ELABORACIÓN DE UN PRESUPUESTO INICIAL Y UN FLUJO DE CAJA 
BAJO EL CONCEPTO DE IMPLEMENTACIÓN DE UNA EMPRESA 
ASOCIATIVA DE EXPORTACIÓN ................................................................ 117 



x 
 

5.1 PRESUPUESTO INICIAL Y FLUJO DE CAJA ................................................ 117 

5.1.1 Inversión inicial y fuentes de financiamiento .................................. 117 

5.1.2 Determinación de costos y precio .................................................. 119 

5.1.3 Presupuesto de ventas .................................................................. 120 

5.1.4 Estado de Pérdidas y Ganancias ................................................... 122 

5.1.5 Flujo de caja proyectado a 5 años ................................................. 123 

5.1.6 Indicadores de Rentabilidad ........................................................... 124 

5.1.7 Relación costo – beneficio ............................................................. 124 

CAPÍTULO 6 .................................................................................................. 127 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ................................................. 127 

2.6 CONCLUSIONES ................................................................................... 127 

2.7 RECOMENDACIONES ............................................................................ 130 

ANEXOS ........................................................................................................ 132 

BIBLIOGRAFÍA ............................................................................................. 164 

 

ÍNDICE DE CUADROS 

Cuadro Nº 1 Posición arancelaria del producto a exportar ..................... 23 

Cuadro Nº 2(Mayores 10 importadores de la partida 2207.20.00 en miles 

USD) ....................................................................................................... 40 

Cuadro Nº 3(Mayores 10 exportadores de la partida 2207.20.00. a nivel 

mundial en miles USD) ........................................................................... 42 

Cuadro Nº 4(Precio promedio en USD a nivel mundial de exportación de 

la partida 2207.20.00 en USD) ............................................................... 44 

Cuadro Nº 5(Promedio de precios del litro de alcohol por Provincia en 

USD) ....................................................................................................... 52 

Cuadro Nº 6(Precio promedio de lts en Exportaciones en USD) ............ 53 



xi 
 

Cuadro Nº  7(Mayores proveedores de la partida 220720 al mercado 

Canadiense en miles USD) .................................................................... 56 

Cuadro Nº 8(Contactos de Brokers y Distribuidores Internacionales) .... 60 

Cuadro Nº 9 (Exportadores de la partida 2207.20.00 comprendido en el 

período 2005 – 2011) ............................................................................. 61 

Cuadro Nº 10 (Requisitos mínimos para acceder al ECUAPASS) ......... 67 

Cuadro Nº 11(Costos Transporte marítimo a Canadá) ........................... 83 

Cuadro Nº 12(Directorio de Transportistas) ............................................ 84 

Cuadro Nº 13 (Ofertas de transporte) ..................................................... 84 

Cuadro Nº 14 (Análisis FODA/CAME empresa colectiva Zaphrol) ......... 95 

Cuadro Nº 15 (Amenaza de nuevos entrantes) ...................................... 97 

Cuadro Nº 16(Poder de negociación de compradores) .......................... 98 

Cuadro Nº 17(Poder de negociación de proveedores) ........................... 99 

Cuadro Nº 18(Amenaza de productos sustitutos) ................................. 100 

Cuadro Nº 19(amenaza de competidores existentes) .......................... 101 

Cuadro Nº 20 (Certificadoras acreditadas para sello de comercio 

orgánico o verde) .................................................................................. 109 

Cuadro Nº 21 (Detalle del gasto de campaña) ..................................... 116 

Cuadro Nº 22 (Empresa Colectiva Zaphrol Inversión Inicial a 2013) .... 118 

Cuadro Nº 23 (Fijación de costos y precio de venta) ............................ 119 

Cuadro Nº 24 (Tabla de depreciaciones).............................................. 120 

Cuadro Nº 25 (Costos de Comisiones Brokers) ................................... 121 

Cuadro Nº 26 (Empresa comunitaria Zaphrol presupuesto de gastos 

operacionales) ...................................................................................... 121 

Cuadro Nº 27 (Empresa comunitaria Zaphrol estado de Pérdidas y 

Ganancias) ........................................................................................... 122 

Cuadro Nº 28 (Empresa Zaphrol flujo de caja proyectado a 2017) ...... 123 



xii 
 

Cuadro Nº 29 (Indicadores de Rentabilidad) ........................................ 124 

Cuadro Nº 30 (Relación Costo - Beneficio) .......................................... 125 

Cuadro Nº 31 (Determinación de costos fijos y variables) .................... 125 

Cuadro Nº 32 (Punto de equilibrio) ....................................................... 126 

ÍNDICE DE FIGURAS 

Figura Nº 1 (Estructura interna de un alambique) .................................. 18 

ÍNDICE DE GRÁFICOS 

Gráfico Nº 1: (Proceso de obtención artesanal de Alcohol etílico) ......... 11 

Gráfico Nº 2 (Esquema proceso Microdestileria) .................................... 12 

Gráfico Nº 3 (Ejes Estratégicos) ............................................................. 31 

Gráfico Nº 4 (Esquema del modelo asociativo planteado) ...................... 33 

Gráfico Nº 5 (Exportaciones ecuatorianas de la partida 2207. 20. 00 en 

miles USD) ............................................................................................. 37 

Gráfico Nº 6 (Importaciones ecuatorianas de la partida 2207. 20.00 en 

miles USD) ............................................................................................. 38 

Gráfico Nº 7 ( Balanza comercial de la partida 2207. 20. 00 en miles 

USD) ....................................................................................................... 39 

Gráfico Nº 8(Mayores 10 importadores a nivel mundial de la partida 

2207.20.00 en miles USD) ..................................................................... 41 

Gráfico Nº 9 (Mayores 10 exportadores de la partida 2207.20.00 a nivel 

mundial en USD) .................................................................................... 43 

Gráfico Nº 10 (Total Importado 2007-2010 para la subpartida 220720 por 

Canadá) .................................................................................................. 57 

Gráfico Nº 11 (Importaciones de Canadá de la partida 2207.20.00) ...... 58 

Gráfico Nº 12 (Pronóstico de Importaciones de Canadá para la partida 

2207.20.00) ............................................................................................ 59 

Gráfico Nº 13 (Flujograma de exportación) ............................................ 75 

Gráfico Nº 14 (Organigrama Institucional empresa colectiva Zaphrol) ... 94 



xiii 
 

Gráfico Nº 15 ( Punto de equilibrio) ...................................................... 126 

ÍNDICE DE IMÁGENES 

Imagen Nº 1 (Corte o Zafra de la caña de azúcar) ................................. 14 

Imagen Nº 2 (Transporte de la caña de azúcar) ..................................... 15 

Imagen Nº 3 (Proceso de molienda en el trapiche mecánico) ................ 16 

Imagen Nº4  (Fermentación del jugo de caña “guarapo”) ....................... 17 

Imagen Nº 5 (Alambique artesanal) ........................................................ 19 

Imagen Nº 6 (Envase de almacenamiento de alcohol) ........................... 20 

Imagen Nº 7 (Producción nacional de caña de azúcar) .......................... 46 

Imagen Nº 8 (División política del cantón Pangua) ................................. 47 

Imagen Nº 9 (Tipos de token) ................................................................. 68 

Imagen Nº 10 (Ventana de registro de exportador/importador) .............. 69 

Imagen Nº 11(INCOTERMS Términos Internacionales de Comercio ICC 

2010) ...................................................................................................... 76 

Imagen Nº 12(Diagrama Franco a Bordo FOB) ...................................... 77 

Imagen Nº 13(Ruta al puerto de Halifax) ................................................ 82 

Imagen Nº 14 (Camión cisterna) ............................................................ 86 

Imagen Nº 15 (Contenedor cisterna) ...................................................... 87 

Imagen Nº 16 (Características Isotanque) .............................................. 88 

Imagen Nº 17 (Capacidad Isotanque) .................................................... 89 

Imagen Nº 18 (Condiciones de transporte alcohol etílico) ...................... 89 

Imagen Nº 19 (Ejemplo de marca colectiva “Helados de Salcedo”) ..... 104 

Imagen Nº 20 (Gama cromática de la Marca colectiva Zaphrol) .......... 105 

Imagen Nº 21 (Logo Marca colectiva de la Empresa asociativa) .......... 106 

Imagen Nº 22 (Ejemplos sellos de comercio Justo) ............................. 108 

Imagen Nº 23 (Ejemplo de sellos de comercio orgánico) ..................... 110 



xiv 
 

Imagen Nº24 (Home de la Página web de la empresa asociativa) ....... 113 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



1 
 

EXTRACTO 

Dentro del comercio internacional destaca la exportación, impulsado por los 

países 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 concepción. 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 diseñado para la especificidad 

del tema, entiéndase cómo una alianza voluntaria de alcoholeros artesanales 

con el objetivo de vender y promover su producto en mercados extranjeros y de 

facilitar la promoción y búsqueda 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 etílico en el cantón Pangua. En las 

áreas de: 1) Conformación del grupo asociativo de Exportación, 2) Estudio de 

producción nacional, demanda internacional, competencia internacional 3) 

Procedimientos y trámites de Exportación, 4) Diseño y desarrollo de un plan de 

marketing estratégico y operativo, y 5) Elaboración de un presupuesto inicial y 

flujo de caja a cinco años. 

Los miembros de un grupo asociativo de exportación 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 expedición de 

varias leyes importantes como el Código Orgánico de la Producción, Comercio 

e Inversiones y La Ley de Economía Popular y Solidaria, que apuntan 

justamente al desarrollo económico territorial y el desarrollo endógeno que han 

estado ausentes en el Ecuador a lo largo del tiempo. 
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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 Código 

Orgánico de la Producción Comercio e Inversiones and Ley de Economía 

Popular y Solidaria that take hand in territorial economic development and 

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

La finalidad de esta justificación es, exponer que motivó a realizar este 

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

La academia como actor de la sociedad está 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 

país y las posibles alternativas.  

Un ápice de la idea de este proyecto surge a raíz de la declaración de Estado 

de Excepción Sanitaria emitida dentro del territorio ecuatoriano, debido a los 

casos de intoxicación con alcohol metílico 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 cantón Pangua Provincia de Cotopaxi, la mayoría de su población basa 

su economía del cultivo, cosecha, extracción de jugo de caña de azúcar, 

fermentación y destilamiento, de este último proceso se obtiene el alcohol 

etílico sin olvidar que todavía  su comercialización se encuentra en el campo de 

la informalidad y su producción es artesanal. 

Las condiciones de vida precarias y de extrema pobreza en la mayoría de los 

pobladores de Pangua han hecho que este proyecto sea de vital importancia en 

sus aspiraciones, a la condición económica deprimente de esta zona se suma 

un nuevo y mayor problema que esta dado justamente por el estado de 

excepción y la prohibición de venta del alcohol etílico. 

Los seres humanos tienen la obligación 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 aplicación de la 

teoría del comercio exterior y sobre todo la práctica de los procesos de 

internacionalización desde el manejo y direccionamiento de la producción hasta 

la colocación del producto en mercados internacionales a través del concepto 



4 
 

de un modelo asociativo de exportación que apunta a lograr la competitividad 

asociativa, acumulación de conocimientos y experiencia. Básicamente un 

modelo asociativo puede lograr considerables ventajas de eficiencia. A la vez 

que conservan su autonomía, los miembros de una empresa colectiva pueden 

mejorar los resultados de  exportación y reducir los costos a un mínimo. Esto 

se puede lograr más rápidamente y con menos riesgo que si los pequeños 

productores hubieran intentado la exportación por sí solas. 

En la práctica el proyecto tiene sustento bajo un argumento contundente, 

consecuencia de la problemática real y apremiante que vive este cantón, que 

va de la mano con el trabajo conjunto de varias carteras de estado como; 

Ministerio de Coordinación de la Producción, Empleo y Competitividad, 

Ministerio de Industrias y Productividad, Consejo Nacional de Sustancias 

Estupefacientes y Psicotrópicas, Ministerio de Inclusión Económica y Social, 

Banco Nacional de Fomento, Ministerio de Agricultura Ganadería Acuacultura y 

Pesca, entre otras. 
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IMPORTANCIA 

Recuérdese que las exportaciones son consideradas de vital importancia para 

el desarrollo de una economía. Como lo señalaba 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 diversificación productiva y la transformación de las exportaciones son 

instrumentos de esta estrategia, porque permiten mejorar el desempeño de la 

economía, desarrollar el mercado interno, reducir la dependencia externa del 

país y disminuir la vulnerabilidad de la economía ante choques exógenos en el 

nivel de la demanda exterior y de los precios internacionales de los productos 

primarios tradicionales de exportación. 

Los esfuerzos del presente gobierno justamente apuntan por sustituir 

estratégicamente las importaciones, esta política está dada a través del Plan 

Nacional del Buen Vivir. De esta forma y en relación 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 así por ejemplo, que el país ha presentado en la última 

década una balanza comercial no petrolera negativa. Del 2000 al 2010 las 

exportaciones de petróleo pasaron en el mismo período de 50% a 56% en la 

participación 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 más aportan a 

la generación de empleo y contribución del PIB. Bajo esta consideración la 

puesta en acción del modelo asociativo es sumamente importante desde el 

punto de vista social y económico. Asimismo, el Código Orgánico de la 

Producción, Comercio e Inversiones sugiere que una de las formas de fomentar 

el desarrollo productivo es; elaborar programas y proyectos para el desarrollo y 
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avance de la producción nacional, regional, provincial y local (Registro Oficial 

Suplemento Nº 351., 2010). 
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OBJETIVOS 

GENERAL 

Diseñar un modelo de asociatividad, comercio exterior y negocios 

Internacionales para la exportación de alcohol etílico en el cantón Pangua a 

través de la implementación de una empresa comunitaria de exportación. 

 

ESPECÍFICOS 

1. Identificar, conceptualizar y establecer los alcances,  procesos y 

procedimientos a ser utilizados para el manejo asociativo aplicado al 

alcohol etílico 

2. Realizar el estudio de producción local así como el de demanda 

internacional enfocada a la exportación de etanol en el cantón Pangua 

3. Estudiar y diseñar procedimientos, logística de mercancías, directorio  

de proveedores, empresas de servicios logísticos  y requisitos de 

exportación 

4. Diseñar un plan de marketing de exportación a nivel estratégico y 

operativo del alcohol etílico 

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

implementación de una empresa asociativa 

 

 

 

 

 

 

 

 



8 
 

METODOLOGÍA 

En relación a la metodología  se utilizarán los métodos de investigación de tipo 

exploratorio y concluyente. 

En la fase de investigación exploratoria se hará uso de datos secundarios 

exteriores originados por ejemplo: Banco Central del Ecuador, SENAE, MIPRO, 

PROECUADOR, INEN entre otros organismos pertinentes que provean 

información para entender los factores que intervienen en un proceso de 

exportación del producto a ser analizado. 

De igual forma se utilizará la información obtenida en este caso de los 

pequeños productores de alcohol a través del estudio de producción a fin de 

elaborar un plan de oferta. 

Para la investigación concluyente aplíquese encuestas estructuradas que 

permitan indagar la capacidad de oferta que tienen los pequeños productores 

de alcohol y así elaborar un detalle de la oferta. 

La recolección de información se realizará de manera ordenada, respetando 

cronogramas de trabajo, y así aprovechar de la mejor manera recursos y 

tiempo, luego los resultados serán manejados en tablas de datos a fin de 

facilitar su estudio, interpretación y análisis. 
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CAPÍTULO 1 

ANTECEDENTES Y MARCO CONCEPTUAL 

1.1 Generalidades del Alcohol etílico 

Para conocer este compuesto químico y todo lo relativo a los detalles de su 

proceso de obtención, interviene la siguiente definición; el compuesto químico 

etanol, conocido como alcohol etílico, es un alcohol que presenta condiciones 

normales de presión y temperatura como un líquido incoloro e inflamable con 

un punto de ebullición de 78º C mezclable con agua en cualquier proporción; a 

la concentración de 95% en peso se forma una mezcla azeotrópica. Esta 

mezcla azeotrópica líquida de dos o más componentes que posee un único 

punto de ebullición 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 etílico  su fórmula química es CH3-CH2-OH (C2H6O), 

principal producto de las bebidas alcohólicas como el vino (alrededor de un 

13%), la cerveza (5%) o licores (hasta un 50%). 

El etanol a temperatura y presión ambiente, es un líquido incoloro y volátil que 

está presente en diversas bebidas fermentadas. Desde la antigüedad se 

obtenía el etanol por fermentación anaeróbica de una disolución con contenido 

en azúcares con levadura y posterior destilación. Dependiendo del género de 

bebida alcohólica que lo contenga, el etanol aparece acompañado de distintas 

sustancias químicas que le dotan de color, sabor, y olor, entre otras 

características.  

El alcohol etílico o etanol se obtiene de la fermentación del jugo de la caña de 

azúcar, en este proceso el fermentado puede llegar a tener una concentración 

de hasta el 20% de alcohol etílico junto con otros subproductos como metanol, 

propanol, esteres, ácidos y azucares. 

Para concentrar el alcohol del fermentado la operación utilizada es la 

destilación que tiene por objetivo separar la mezcla etanol-agua. Esta 
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operación se fundamenta en las propiedades de las mezclas y aprovecha la 

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

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

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

Esta operación no permite tener sustancias completamente puras debido a la 

complejidad de las mezclas, sin embargo pueden tenerse muy buenos 

rendimientos según la tecnología empleada. 

1.1.1 Formas de obtención y procesos de producción 

• A partir de la melaza 

El alcohol etílico  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 cristalización de la sucrosa y es usada 

ampliamente como materia prima en la fermentación alcohólica, esta 

destilación se realiza a  nivel industrial. El alcohol de las destilerías 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 continuación. 

Este proceso es más sencillo en comparación al que resulta a partir de la caña 

de azúcar. En los ingenios azucareros es desechada la melaza. La melaza es 

un líquido espeso y viscoso generado por el proceso de producción del azúcar 

es decir, es una especie de desperdicio o merma. Luego de la obtención de la 

melaza simplemente pasa al proceso de destilación y su posterior 

comercialización. 

• A partir del Jugo de Caña 

En base a esta materia prima se puede obtener el alcohol a partir del jugo de 

caña. Este el proceso en el cual se pondrá toda la atención y que continuación 

se detalla. 

La calidad del producto depende de la tecnología empleada para su obtención. 

En más detalle véase el Gráfico Nº 1  para el pormenor del proceso de 

destilación artesanal y obtención del alcohol etílico. 
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Gráfico Nº 1: (Proceso de obtención artesanal de Alcohol etílico) 

 
Fuente: CONSEP 

Adaptado por: Autor  

 

Es necesario conocer en detalle el proceso de obtención del alcohol etílico a 

través del jugo de caña, a continuación se detalla los pasos del proceso de 

producción, en el Gráfico Nº 2: 

1. Cultivo o Siembra 

2. Corte o Cosecha 

3. Transporte a pie de finca 

4. Molienda o triturado 

5. Fermentación 

6. Destilación 

7. Almacenamiento 

8. Comercialización 

 



12 
 

Gráfico Nº 2 (Esquema del proceso de 
Microdestilería) 

 

 

Caña de Azúcar 

La caña de azúcar es una planta proveniente del sureste asiático su nombre 

científico es Saccharumofficinarum. La introducción en América Latina se dio a 

través de Cristóbal Colón en la Isla La Española al realizar su segundo viaje en 

1493. Sin embargo, la caña de azúcar estaba destinada a convertirse en uno 

de los cultivos más importantes de la región, ya que por su clima tropical, ésta 

se propagó 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 caña es un cultivo de zonas tropicales o subtropicales. Requiere agua y 

suelos adecuados para crecer bien. La siembra se realiza de dos maneras: 

mecánica 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 centímetros para que no 

afecte la germinación. La época de cultivo está comprendida entre los meses 

de mayo y junio y si el año es lluvioso se adelanta la siembra. Un cultivo 

eficiente puede producir 100 a 150 toneladas de caña por hectárea por año con 

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

La caña se propaga mediante la plantación de trozos de caña, de cada nudo 

sale una planta nueva idéntica a la original conocida comúnmente entre los 

cañicultores como hijuelos; una vez plantada la mata crece y acumula azúcar 

en su tallo, el cual se corta cuando está maduro. La planta retoña varias veces 

y puede seguir siendo cosechada. Estos cortes sucesivos se llaman "zafras" 

como aparece en la Imagen Nº 1. La planta se deteriora con el tiempo y por el 

uso de la maquinaria que corta las raíces, así que deben replantar cada siete a 

diez años, aunque existen registros de cañaverales de 25 o más años de edad. 

Al ser un cultivo perenne, permite una captura permanente del recurso tropical 

más abundante. La luz solar disminuye y  los riesgos asociados a la siembra en 

los cultivos semestrales y anuales. Además mantiene una cobertura constante 

sobre el suelo lo que disminuye los costos de control de malezas y permite un 

uso más eficiente del agua (Ministerio de Industrias y Productividad, 2009). 

Cosecha o Corte 

La caña se puede cosechar a mano o a máquina. La cosecha manual se hace 

a base de personas con machete o rulas que cortan los tallos cuando estos 

están maduros es decir, aproximadamente 6 meses de crecimiento y un color 

amarillento y rojizo, (Generalmente después de quemada la planta para hacer 

más 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 cañaveral al trapiche, con un animal el transporte resulta 

más eficiente. La cosecha mecánica se hace con cosechadoras que cortan la 

mata y separan los tallos de las hojas con ventiladores. Una máquina puede 
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cosechar 30 toneladas por hora, pero con el inconveniente de que daña la raíz 

o soca, disminuyendo en gran medida el nacimiento de nuevas plantas por este 

método siendo muchas veces necesaria la replantación. Asimismo, a estas 

máquinas se les dificulta el ingreso en laderas o terrenos montañosos como 

Pangua. 

 

Imagen Nº 1 (Corte o Zafra de la caña de azúcar) 

 
Fuente: Imágenes Google 

Adaptado por: Autor 

 

Transporte 

Una vez cortada la caña debe transportarse rápidamente al trapiche para ser 

molida y así evitar su deterioro por levaduras y microbios aunque en algunos 

casos es mejor almacenarla para que gane en compuestos que ayuden a la 

fermentación. El transporte se hace comúnmente a hombro del cañicultor, con 

una mula o caballo, dependiendo del medio de transporte usado la 

productividad y eficiencia aumenta o disminuye. Por ejemplo al hombro el 

cuñicultor en promedio se realiza 6 a 8 viajes al día, entre el cañaveral y el 

trapiche. 
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Imagen Nº 2 (Transporte de la caña de azúcar) 

 
Fuente: Imágenes Google 

Adaptado por: Autor 

 

Molienda o Triturado 

El siguiente proceso se trata de la molienda o triturado. Este consiste en, moler 

la caña de azúcar a través del trapiche como figura en el Imagen Nº 3, a fin de 

obtener el jugo fresco de caña para su posterior fermentación. En este caso es 

mecánico no obstante, también existen trapiches artesanales que funcionan 

con la fuerza tractora de animales.  
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Imagen Nº 3 (Proceso de molienda en el trapiche mecánico) 

 
Fuente: Imagen tomada a pie de una finca en Pangua 

Adaptado por: Autor 

 

Fermentación 

El proceso se da a partir de la fermentación del jugo de caña obtenido 

generalmente en depósitos artesanales véase la Imagen Nº 4. Se lo puede 

hacer mediante proceso anaeróbico de la propia sacarosa de la caña de 

azúcar, o también con levadura que acelera su proceso y mejora la eficiencia 

en la destilación. Este proceso dura aproximadamente 24 horas y varía 

dependiendo del método y la tecnología empleada. 
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Imagen Nº 4  (Fermentación del jugo de caña “guarapo”) 

 
    Fuente: CONSEP 

    Adaptado por: Autor 

 

Destilación 

Este es el último paso antes de obtener el alcohol etílico. La destilación 

consiste en evaporar el fermentando, y enfriar el vapor para ir separando 

mezclas en cada una de las sustancias que la componen. 

La destilación a través del alambique se manifiesta en el calentamiento del 

guarapo, aprovechando la diferencia de puntos de ebullición obtienen el alcohol 

a partir del vapor emanado de los tanques el cuál pasa por un rectificador que 

atrae el vapor y posteriormente por la serpentina que no hace más que enfriar 

el vapor para que el alcohol se obtenga a temperatura ambiente. En este 

mismo proceso se utiliza el bagazo de la caña para alentar el fuego en el 

tanque. A continuación presentamos la estructura de un Alambique artesanal 

en la Figura Nº 1 y la vista común de un alambique artesanal en la Imagen Nº 

5.  
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Imagen Nº 5 (Alambique artesanal) 

Fuente: Autor 

Adaptado por: Autor 

 

Almacenamiento 

El almacenamiento consiste en el envasado y presentación luego de la 

obtención del alcohol como último 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 Nº 6 (Envase de almacenamiento de alcohol) 

 
Fuente: Imágenes Google 

Adaptado por: Autor 

 

Comercialización 

La comercialización consiste en el último paso del proceso productivo en 

resumen las ventas. Pues este paso resulta ser el más complejo e importante. 

Es el más importante porque de no lograr concretarlo, los anteriores pasos 

resultan inútiles debido a que representa el sustento económico del cañicultor. 

La comercialización en la zona de Pangua está afectada justamente por la 

declaratoria de excepción sanitaria. Sin embargo, en el tiempo que 

comercializaban lo vendían informalmente a comerciantes, intermediarios y en 

baja cantidad a industriales y exportadores.  

1.1.2 Usos 

Una vez obtenido el alcohol etílico de acuerdo al proceso detallado 

anteriormente obtienen principalmente los siguientes productos: 

• Alcohol etílico crudo 

• Alcohol etílico rectificado 

• Alcohol etílico anhidro 

La calidad del producto depende de la tecnología empleada para su obtención.  
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Alcohol etílico crudo 

En el caso del alcohol etílico crudo su grado alcohólico esta alrededor del 50º  

GL (Grados Gay Lussac es la medida de alcohol contenida en volumen, es 

decir, la concentración de alcohol contenida en el líquido) .No es apto para el 

consumo debido a que contiene impurezas tales como metanol, propanol o 

butanol aldehídos esteres y ácidos que se generaron durante la fermentación y 

no fueron separados completamente durante la destilación. Este producto se 

obtiene principalmente en alambiques artesanales instalados a pie de finca. 

Alcohol etílico rectificado  

El alcohol etílico rectificado se obtiene a partir del alcohol etílico crudo,  tiene 

como finalidad retirar las impurezas que no fueron eliminadas en la primera 

destilación y aumentar el grado alcohólico del producto, el mismo que  puede ir 

desde los 75º GL hasta 99º GL y depende del diseño y  la capacidad de la 

planta instalada. A efectos del presente proyecto daremos énfasis en este 

alcohol. 

Alcohol etílico Anhidro 

El alcohol etílico anhidro se emplea como aditivo de la gasolina en la 

preparación de biocombustibles y se obtiene a partir del alcohol rectificado 

sometido a procesos de deshidratación. 

Aplicaciones Generales 

La aplicación más común del alcohol etílico es los licores. También se lo aplica 

en la industria sobre todo en la elaboración de perfumes y desinfectantes, así 

como  en la elaboración de combustibles. En aplicación estricta de este 

proyecto lo aplicaremos para el uso industrial en perfumes debido a la 

concentración especial del alcohol ecuatoriano y su desapercibido olor a caña,  

con alto grado de neutralidad. 

Licores 

Se usa con fines culinarios (bebida alcohólica), el alcohol debe someterse a un 

proceso de deshidratación esto se lo realiza con agua a nivel de 95º GL o más. 
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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 concentración 

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 70º GL y en la 

elaboración de ambientadores y perfumes). 

La industria química lo utiliza como compuesto de partida en la síntesis de 

diversos productos, como el acetato de etilo (un disolvente para pegamentos, 

pinturas, etc.), o el éter dietílico. 

Combustible  

También es empleado como combustible industrial y doméstico. En el uso 

doméstico se emplea el alcohol de quemar. Éste además contiene compuestos 

como la pirovidos exclusivamente del alcohol. Esta última aplicación se 

extiende también cada vez más en otros países para cumplir con el Protocolo 

de Kyoto. Estudios del Departamento de Energía de Estados Unidos dicen que 

el uso en automóviles reduce la producción de gases de invernadero en un 

85%. En países como México existe la política del ejecutivo federal de apoyar 

los proyectos para la producción integral de etanol y reducir la importación de 

gasolinas que ya alcanza el 60%. Asimismo en Perú esta Industria está 

desarrollada a tal punto que los desiertos del norte peruano se han convertido 

en cañaverales destinados al uso de los biocombustibles. Asimismo, en 

Ecuador en recientes días apareció el programa ECOPAIS de 

PETROECUADOR y varias Carteras de Estado que, apunta a la compra de 

etanol para emplearlo en biocombustible. 
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1.1.3 Clasificación Arancelaria  

Cuadro Nº 1 Posición arancelaria del producto a exportar 

Producto Descripción Partida 

Alcohol etílico 

desnaturalizado 

El alcohol etílico desnaturalizado es 

un producto a los que 

intencionadamente se les han 

añadido ciertas sustancias que los 

inutilizan para el consumo humano 

sin perjudicar sus aplicaciones 

industriales. Las sustancias 

desnaturalizantes varían de un país 

a otro, según las diversas 

legislaciones, y son en general 

metileno (nafta de madera), 

metanol, acetona, piridina, 

hidrocarburos aromáticos (benceno, 

etc.), materias colorantes, etc.* 

2207.20.00.00

(*)De acuerdo a las Notas Explicativas del Sistema Armonizado de Designación y Codificación 

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

1.2 Generalidades de la asociatividad y los Modelos 
Asociativos de exportación 

1.2.1 Asociatividad 

Cuando entra en discusión la asociatividad es inevitable referirse al capital 

social, según Robert Putman, los principios básicos de este capital social son; 

confianza, cooperación, conciencia cívica, y valores éticos. En resumidas 

cuentas, la asociatividad es un mecanismo de cooperación mediante el cual se 

desarrollan redes o agrupaciones de empresas similares y de proveedores 

especializados y relacionados con éstas, lo cual permite la articulación 

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 más difícil para 

las MIPYMES actuando de manera individual, dado su insuficiente tamaño y 
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sus dificultades operativas, poder alcanzar resultados exitosos. En este 

contexto, el término asociación derivado de la palabra asociatividad como uno 

de los mecanismos de cooperación mediante el cual las pequeñas y medianas 

empresas unen sus esfuerzos para enfrentar las dificultades derivadas del 

proceso de globalización(Universidad de Rosario, 2001) 

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

por sí solas representan figuras distintas: 

• Asociaciones de emprendedores, microempresarios y empresarios 

(defensa de intereses gremiales) 

• Cooperativas de producción/comercialización 

• Redes de producción/comercialización 

• Alianzas estratégicas (puntuales) 

• Cooperativas de comercialización interna 

• Centrales de compras y ventas 

• Consorcios de exportación 

• Clusters productivos/regionales/ zonas industriales 

• Centros de acopio  

• Subcontratación intrasectorial e intersectorial 

• Joint Ventures(Universidad de Rosario, 2001) 

1.2.2 Antecedentes y casos de Modelos Asociativos de exportación 

Una de las aristas del comercio internacional apunta a la exportación. No 

obstante, existen varias formas de concebirla, una de  ellas brinda grandes 

beneficios desde su concepción. 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 Economía” ya habla de la 

asociatividad de las pequeñas empresas en ciertos distritos de Inglaterra que 

trae consigo externalidades positivas. La externalidad representa un efecto 

colateral económico como puede ser; el surgimiento de una Zona Especial de 

Desarrollo Económico “ZEDE” en zonas deprimidas porque trae consigo 
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empleo para las personas, carreteras, tecnología, infraestructura, etc. Que a su 

vez significan aumentos de competitividad. De igual manera Michael Porter el 

gurú de la ventaja competitiva a través de su obra “La Ventaja Competitiva de 

las Naciones” desarrolló a profundidad el concepto de asociatividad para 

generar ventajas competitivas en el ámbito asociativo.  

En el contexto ecuatoriano desde 1995, la discusión sobre la competitividad y 

los clusters entró a ser parte de la Agenda Económica 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 clúster, cadena de valor y encadenamientos productivos referente 

a la asociatividad, lo que ha contribuido a crear una confusión sobre el alcance 

de los mismos y su implicación para el alcance de la competitividad.(Álvarez 

Hernández & Cely Suárez, 2003).  

El “cluster” es una aglomeración que se puede producir en un territorio 

identificable. Se da entre firmas competidores o complementarios compiten 

entre sí pero también existe una constante presión hacia la innovación de los 

productos y mercados. Un clúster es una agrupación que nace 

espontáneamente 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 cooperación que 

persigue la creación de valor a través de la solución de problemas comunes 

originados fundamentalmente, por falta de escala. Es decir, la insuficiencia del 

tamaño de las empresas hace muy difícil la incorporación de tecnologías, la 

penetración a nuevos mercados y el acceso a la información. 

La asociatividad permite, a través de la implementación de estrategias 

colectivas y de carácter  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 únicas o iguales, por el 

contrario es una base para la comprensión de la competitividad que se quiere 

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

modelos asociativos de exportación. 

Consorcios de Exportación 

El más conocido sin duda es el Consorcio de Exportación, que no es más 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 

promoción aunque pueden combinar varias actividades incluso ofertar 

servicios(ONUDI, 2004). En cuanto al concepto de Consorcios de Exportación 

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, más precisamente en el noreste de Italia, donde se han 

llevado adelante desde la década del 60 experiencias exitosas en materia de 

cooperación empresarial. Una de ellas, los consorcios de exportación, que 

surgen como consecuencia de la necesidad de las pequeñas y medianas 

empresas de colocar sus productos en mercados extranjeros 

La Organización 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 creación de redes 

horizontales de promoción de mercado bajo la modalidad de consorcios. En 

Perú la ONUDI ha venido trabajando desde 2006 y hasta la fecha se ha 

formado un total de 28 Consorcios entre exportación, origen entre otros, cuya 

incidencia en 8 sectores productivos ha sido fundamental para el desarrollo 

económico del país Inca. 

En el país en meses recientes se publicó el (Decreto ejecutivo Nº 757, 2011), 

dónde señala que un Consorcio de Exportación se define por; “Persona jurídica 

conformada por un mínimo de cuatro y un máximo de diez micro, pequeñas y 

medianas empresas, que se asocian para incrementar sus ventas con fines de 

exportación”. Sin embargo, este concepto tiene un alcance exclusivo a la 

aplicación de esta Ley y no implica el desarrollo de otras iniciativas de similar o 

distinta figura. 
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Centros de Acopio de Exportación 

El centro  de acopio es una figura similar a los anteriores y es semejante más a 

un modelo asociativo de exportación. No obstante, el centro de acopio se 

define por: La acumulación y recepción del producto en un lugar  para fines de 

comercialización nacional o internacional pero no hace énfasis en los demás 

procesos de producción. Sencillamente funciona como un paso obligado a 

manera de puente. De esta manera, no actúa como una empresa comunitaria o 

colectiva dándoles así el derecho a terceros de explotar la actividad de los 

agentes proveedores. No sucede así con el Consorcio de Exportación y el 

modelo asociativo de exportación que entrega los derechos y los resultados de 

su actividad a sus participantes 

1.2.3 Aplicaciones Modelos Asociativos de exportación 

Como se ha señalado anteriormente los modelos que tenemos son los 

Consorcios de Exportación y los centros de acopio. 

Los consorcios de exportación son aplicados en el caso del Ecuador a las 

micro, pequeñas y medianas empresas MIPYMES esta limitación se da porque 

la legislación así lo dispone además de la literatura y la experiencia mostrada 

en la conformación de estos grupos. Otra limitación de la aplicación de los 

consorcios es que aplica solamente desde un mínimo de 4 empresas hasta un 

máximo de 10, de igual forma restringido por la misma legislación. En ese 

sentido, el modelo no ingresa en este concepto porque la legislación limita a 10 

MIPYMES sin embargo los productores artesanales no entran en esta 

clasificación porque su actividad no es formal asimismo, el número de 

cañicultores 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 pequeños productores de 

preferencia estos últimos, pero que no necesariamente usufructúan de la 

actividad del intermediario es decir, del empresario que acopia cualquier el 

producto. 

Es por esto que, los centros de acopio tienen más 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 acumulación 

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

1.2.4 Procesos de los modelos asociativos de exportación 

Consorcios de Exportación 

En el caso de los consorcios de exportación existen cinco fases bien definidas 

de acuerdo a la metodología ONUDI de formación, que hay que tomar en 

cuenta:  

a) Fase promoción y selección 

Esta fase consiste en despertar el interés de las empresas hacia formar parte 

de un consorcio de exportación, en las acciones encaminadas a la difusión y 

por último la selección de las empresas que estén en la capacidad y 

disposición de formar parte de esta agrupación. 

b) Formación de base de confianza 

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

a formar parte del consorcio de exportación. 

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) Diseño de estrategia 

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

viable. 

e) Gestión 

Esta es la última fase de conformación 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) Promoción y selección 

En este punto al igual que en consorcios de exportación 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) Compra directa 

A diferencia de un consorcio de exportación obviamos las etapas anteriores y 

solamente procede a la compra directa del producto para su posterior 

comercialización. 

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 más a la 

de un consorcio de exportación porque es un proceso inducido a través de un 

ente articulador que haga las veces de coordinador y acompañe las fases de 

conformación como veremos más adelante, es así que el proceso luce de la 

siguiente manera: 

a) Promoción y selección de participantes 

b) Formación base de confianza 

c) Desarrollo de acciones piloto 

d) Diseño de estrategia  

e) Gestión e implementación 

f) Reingeniería 

 

1.2.5 Alcances de los modelos asociativos de exportación 

Los procesos asociativos son grandes entes de desarrollo para un país. Ahora 

que el presente gobierno apunta justamente un modelo de economía popular y 

solidaria entra en discusión 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 

Articulador o 
Coordinador 
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este punto, es preciso realizar una distinción; el modelo propuesto en principio 

tiene estrecha relación con la economía popular y solidaria “EPS”, pues como 

veremos adelante las empresas comunitarias apuntan al bienestar de las 

personas miembros a través de la auto gestión(Registro Oficial Nº 444, 2011).  

Los modelos asociativos entraron en discusión en el país desde inicio de los 90 

por su importancia ya que generan encadenamientos productivos y ayudan a 

desplegar un modelo de desarrollo endógeno, es decir un desarrollo de dentro 

hacia fuera fortaleciendo las capacidades internas. Por esta razón, ningún 

modelo asociativo tiene la última palabra, ya que el área de la productividad y 

competitividad asociativa sobre todo aquella enfocada a las exportaciones, es 

un campo de constante innovación, para el caso expuesto se ha tratado de 

adaptar el modelo a las especificidades del entorno ecuatoriano y los 

productores antes señalados. 

1.2.6 Impacto del modelo asociativo de exportación 

En cuanto al impacto puede resumirse en cuatro grandes ejes estratégicos que 

representan las condiciones fundamentales y las áreas de acción a tomar, para 

asegurar una mayor eficacia de cara al futuro y en relación al impacto del 

presente modelo asociativo. Los ejes estratégicos enmarcan los objetivos y son 

un puntal en la ejecución del programa. Los ejes estratégicos  son: 
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Gráfico Nº 3 (Ejes Estratégicos) 

 

Fuente: Ministerio de Industrias y Productividad 

Elaboración: Autor 

Estos ejes serán los que, guíen el proyecto a futuro como finalidad del mismo. 

En ellos evidencia perfectamente el modelo y el impacto en estas áreas, por 

tanto su aplicación justifica ampliamente este trabajo. 

1.2.7 Formas Jurídicas de modelo asociativo de exportación 

Una vez que el modelo organizacional se encuentra diseñado y consensuado 

por todos los actores miembros del grupo, es importante determinar cómo se 

reflejará en un instrumento legal. Este puede implementarse de varias 

maneras, entre las que hay: sociedades anónimas o limitadas, corporaciones, 

asociaciones, unión de hecho y cooperativa. Lo importante es que existan 

claros mecanismos de gobernabilidad, financieros, contraloría, auditoria y 

reporte, para que genere un adecuado clima de confianza dónde, permita que 

las redes crezcan y pasen en una segunda etapa formar encadenamientos 

productivos. Así también, la figura legal debe minimizar los riesgos de captura 

por parte de las empresas de mayor tamaño y de mayor poder de negociación. 
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a) Corporaciones 
Esta figura jurídica la otorga el Ministerio de Industrias y Productividad, 

es, sin fines de lucro y su objetivo es, promover el bien común de las 

personas o empresas miembros. No está sujeta al control de la 

Superintendencia de compañías y presenta gran flexibilidad porque 

permite la inclusión de nuevos miembros. 

b) Sociedades anónimas y limitadas 
Este tipo de figuras, están amparadas bajo la Ley de Compañías y su 

objetivo es generar una actividad económica que genere utilidades. 

Mientras la sociedad anónima busca capital, la limitada busca capital y 

confianza en sus asociados. 

c) Unión en sociedad de hecho 
La unión de hecho asimismo, se encuentra amparada en el código civil, 

no está sujeta a la Ley de Compañías, es una figura jurídica muy versátil 

porque permite la inclusión de un ilimitado número de miembros y 

permite comerciar bajo un modelo asociativo. 

1.2.8 Implementación del Modelo Asociativo de Exportación 

Los modelos asociativos responden a especificidades de los escenarios y 

ningún modelo tiene la última palabra, ya que el área de la productividad y 

sobre todo modelos de competitividad asociativa, son campos de constante 

innovación, 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 Guía de 

Consorcios de exportación (ONUDI; 2004). De acuerdo al documento 

mencionado esta conformación 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 

características. A continuación figura el esquema del modelo planteado: 
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Gráfico Nº 4 (Esquema del modelo asociativo planteado) 

 

 

Antes de adentrarse a las fases de conformación es necesario, identificar un 

coordinador o articulador del grupo asociativo. Persona encargada de inducir el 

proceso y llevarlo hasta la conformación. 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 intención de este trabajo es actuar bajo 

el rol de la persona articuladora del grupo asociativo, que justamente lleve a 

cabo las acciones necesarias. 

I. Promoción y selección de participantes 

En esta primera fase de conformación, es necesario difundir y socializar dentro 

de los posibles participantes del modelo. A efectos del presente documento se 

fijará la mirada en la Asociación de productores de caña de azúcar y sus 

derivados del cantón Pangua, cuyo detalle consta en el Anexo A. Dicha 

actividad está lista en las comunidades del cantón Pangua a través de 

encuentros pactados exclusivamente para esta actividad, que comprende las 

siguientes parroquias: 

• Moraspungo 

• El Corazón 

• Pinllopata 

• Ramón Campaña 
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II. Formación base de confianza 

La formación 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 periódicas a las comunidades. Además en conversatorios y 

exposiciones con todas los productores de alcohol artesanal del cantón. Cabe 

señalar que, en este punto no solamente las intervenciones importan, también 

toma parte la cohesión social y el grado de simpatía 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 formación de base de confianza. El objetivo es, fortalecer 

los lazos interpersonales a fin de brindar sostenibilidad al proceso de 

conformación del grupo asociativo. 

III. Desarrollo de acciones piloto 

Las acciones piloto son aquellas que, se efectúan con todo el grupo y tienen 

como objetivo cohesionarlo. En el transcurso del presente proyecto se abarcará 

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

IV. Diseño de estrategia  

En el marco del presente proyecto el diseño de la estrategia resulta ser los 

capítulos 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. Gestión e implementación 

La gestión e implementación también se encuentra contenida entre los 

capítulos III al IV. Pues se trata de la gestión a futuro de la empresa 

comunitaria, en otras palabras el funcionamiento del modelo. 

VI. Reingeniería 

Finalmente la reingeniería no es más que, el proceso en el cual revisamos 

todas las fases anteriores y de haber algún error o mala aplicación podrá 

regresar a la fase afectada, con el fin de corregir la mala concepción o 

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

culminación de conformación. 
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CAPÍTULO 2  

ESTUDIO DE CIFRAS COMERCIALES, PRODUCCIÓN 
NACIONAL, DEMANDA INTERNACIONAL Y COMPETENCIA 

INTERNACIONAL ENFOCADA A LA EXPORTACIÓN DE 
ALCOHOL ETÍLICO EN EL CANTÓN PANGUA 

Este capítulo entra a ser parte de la fase cuatro del proceso de conformación 

referente al desarrollo de la estrategia del modelo asociativo planteado, a 

través del estudio de producción y el estudio e identificación de mercados 

internacionales. 

2.1 Cifras Comerciales  

2.1.1 Cifras comerciales de exportación, importación y su evolución 
en el tiempo  

En la revisión de los antecedentes destaca, la inclusión de las cifras 

comerciales tanto de exportación, importación y balanza comercial. Por 

ejemplo, como sugiere el Gráfico Nº 5 a continuación, las exportaciones de la 

partida 2207.20.00.00 presentan una evolución 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 gráfico 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 están acompañadas del crecimiento en demanda internacional. 
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Gráfico Nº 5 (Exportaciones ecuatorianas de la partida 2207. 20. 00 en 
miles USD) 

 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

Elaboración: Autor 

De la misma manera, obsérvese en el Gráfico Nº 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 será detallada más 

adelante. Notablemente, las importaciones en este rubro muestran que el país 

es un exportador de alcohol etílico, particularmente el producto de esta partida 

está destinado a la industria en su mayoría aquella que elabora perfumes, 

biocombustibles, pesticidas, pintura, entre otros, como se encuentra señalado 

en el Capítulo I. 

 

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

FOB miles 1.502, 2.304, 2.746, 3.611, 4.214, 5.588, 6.399,
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Gráfico Nº 6 (Importaciones ecuatorianas de la partida 2207. 20.00 en 
miles USD)  

 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

Elaboración: Autor 

Como se avisora en el anterior gráfico, la balanza comercial muestra cifras 

positivas en el mismo período de análisis. De acuerdo al Gráfico Nº 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 elaboración 

de perfumes puesto, que su olor es neutro y garantiza una mayor 

concentración y duración en la elaboración de fragancias y/o perfumes por ello, 

se explica en gran medida el superavit en balanza comercial mostrada para 

esta partida. Otra explicación puede ser la sobre producción nacional por tanto 

esto garantiza que la cobertura total de la demanda interna, este efecto 

descarta la importación. Sin embargo, el alcohol  de esta subpartida no 

solamente puede ser utilizado en la elaboraciòn de perfumes y fragancias, sino 

que ofrece diversas aplicaciones, como la elaboración de desinfectantes, 

pinturas, biocombustibles, etc. Por ello resulta particularmente apetecido a nivel 

internacional y en Canadá. 

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 37,82 462,26 111,47 3,03

Toneladas 11,88 9,50 1,99 11,54 718,47 150,81 0,28
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Gráfico Nº 7 ( Balanza comercial de la partida 2207. 20. 00 en miles 
USD) 

 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

Elaboración: Autor 

2.1.2 Principales destinos y participación de exportaciones de alcohol 
etílico  

Como antecedente imprescindible en la revisión de las cifras comerciales, es 

necesario examinar los 10 mayores importadores para esta partida. Como 

indica el Cuadro Nº 2, en el período 2007 – 2011 Canadá 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 será analizado posteriormente.  

 

 

 

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 Total

Exportaciones 1.502 2.304 2.746 3.611 4.214 5.588 6.399 26.36

Importaciones 29,71 49,95 6,87 33,47 420,0 104,7 2,35 647,0
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Cuadro Nº 2 (Mayores 10 importadores de la partida 2207.20.00 en miles USD) 

Importadores 
valor 

importada 
en 2007 

valor 
importada 

en 2008 

valor 
importada 

en 2009 

valor 
importada 

en 2010 

valor 
importada 

en 2011 
Total 

Canadá $ 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 
América 

$ 111.120 $ 79.289 $ 66.401 $ 26.515 $ 33.769 $ 317.094 

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 

República de 
Corea 

$ 49.918 $ 51.239 $ 55.359 $ 72.201 $ 85.797 $ 314.514 

Turquía $ 34.758 $ 38.286 $ 37.535 $ 44.607 $ 48.372 $ 203.558 

Hungría $ 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  

Elaboración: Autor 

 

De la misma forma en el Gráfico Nº 8, obsérvese con contundencia que, 

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

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

demanda que presenta, fíjese como concentra casi la mitad de las 

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

países destino por características como el precio o volumen. A futuro, estos 

destinos alternativos deberán explorarse con el fin de diversificar la colocación 

del producto en mercados foráneos. 
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Gráfico Nº 8(Mayores 10 importadores a nivel mundial de la partida 
2207.20.00 en miles USD) 

 

Fuente: Trademap 

Elaboración: 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 más de la mitad de las importaciones para el período 

2007- 2011. En mencionado Anexo no aparecen países como Canadá o 

Estados Unidos. Por ello, existe una gran oportunidad de exportar a aquellos 

mercados que todavía están descubiertos. Sin embargo, hay que tener en 

cuenta factores como volumen, precios, calidad y el diseño de una estrategia 

de penetración acertada. En ese sentido, es preciso señalar que, las cifras del 

Banco Central del Ecuador, frecuentemente se encuentran redireccionadas y 

no aparecen justamente como exportaciones a un país determinado, esto se 

debe a que, generalmente los importadores son brokers y distribuidores. Por 

tanto, en los registros de exportaciones no aparece el país de destino final de 

las exportaciones y pueden aparecer otros países de tránsito obligatorio para 
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los brokers. Entonces, en ese caso se registra la exportación a ese país objeto 

de tránsito y no a dicho país objeto en sí de comercio. Es decir, existe cierta 

ambigüedad en las cifras del banco central. 

Por otro lado, los 10 mayores exportadores como sugiere el Cuadro Nº 3 y 

Gráfico Nº 9, es decir la oferta mundial respecto a esta subpartida, donde 

tenemos a Estados Unidos como protagonista seguido de Pakistán y 

Eslovaquia.  

Cuadro Nº 3 (Mayores 10 exportadores de la partida 2207.20.00. a nivel mundial 
en miles USD) 

Nº 
Exportadores

valor 
exportada 
en 2007 

valor 
exportada 
en 2008 

valor 
exportada 
en 2009 

valor 
exportada 
en 2010 

valor 
exportada 
en 2011 

1 Estados 
Unidos de 
América 

$ 344.560 $ 345.279 $ 199.442 $ 616.247 $ 2.455.809

2 
Pakistán 

$ 122.893 $ 204.185 $ 93.869 $ 86.706 - 

3 
Eslovaquia 

$ 80.886 $ 83.653 $ 40.879 $ 45.196 $ 58.148 

4 
España 

$ 72.842 $ 106.081 $ 2.243 $ 2.211 $ 1.856 

5 
Bélgica 

$ 61.425 $ 47.608 $ 62.729 $ 67.421 $ 59.850 

6 
Francia 

$ 61.083 $ 82.841 $ 68.003 $ 88.847 $ 106.659 

7 
Brasil 

$ 38.510 $ 23.955 $ 295 $ 1.072 $ 110 

8 
Suecia 

$ 30.922 $ 10.451 $ 1.409 $ 2.158 $ 1.913 

9 
Alemania 

$ 28.362 $ 44.344 $ 22.989 $ 24.828 $ 55.023 

10 
Canadá 

$ 26.769 $ 27.958 $ 46.889 $ 41.589 $ 41.522 

24 
Ecuador 

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

 Fuente: Trademap 

Elaboración: Autor 
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Cuadro Nº 4(Precio promedio en USD a nivel mundial de 
exportación de la partida 2207.20.00 en USD) 

AÑO USD/TN USD/Litro TASA DE 
VARIACIÓN 

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 

Elaboración: Autor 

En el cuadro Nº 4, distingue el discreto crecimiento de los niveles de precios a 

nivel mundial. El efecto commodity está perfectamente replicado. Los precios 

tanto a nivel nacional como internacional no son competitivos y están sujetos a 

la variación y los choques exógenos de la economía. A diferencia de otros 

productos commodities, el alcohol está sujeto a la regulación 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 así como por parte 

de la oferta a excepción de acontecimientos ajenos que, reducen los niveles de 

demanda. En un escenario más profundo, es evidente, que presenta una 

demanda elástica. 

2.3 Canales de distribución de los competidores 
internacionales 

Las grandes empresas productoras de alcohol etílico usan su potencial para  

generar contactos y ventas a través de grandes distribuidores internacionales, 

así 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 países en 

desarrollo como Ecuador. Por ello, la importancia del certificado de comercio 

justo, el certificado de comercio orgánico y el valor competitivo intrínseco del 
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alcohol ecuatoriano para la elaboración de perfumes, planteado en el capítulo 

IV. 

2.4 Estudio de Producción 

2.4.1 Localización de las zonas de producción 

De acuerdo con los datos del III Censo Agrícola, en el Ecuador existen 

plantadas 82.749 ha de caña de azúcar que se utilizan en los ingenios para la 

obtención de azúcar, 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 caña de azúcar 

que se emplean en otros usos tales como caña troceada, jugo de caña, 

guarapo, producción de mieles, panela y alcohol etílico. El cultivo de caña de 

azúcar se adapta a las alturas entre 1.000 – 2.000 m. sobre el nivel del mar en 

consecuencia la destilación se encuentra en las mismas zonas. Principalmente, 

se concentra en la costa ecuatoriana y en las poblaciones cálidas – húmedas 

como por ejemplo Pangua (Ministerio de Industrias y Productividad, 2010). Las 

provincias que registran esta actividad son: 

• Imbabura 

• Pichincha 

• Santo Domingo 

•  Manabí 

• Guayas 

• Chimborazo 

• Bolívar 

• Cotopaxi 

• Pastaza 

• Azuay 

• Cañar  

• Loja  

• Zamora  

• El Oro 

La producción estimada de acuerdo a datos del Gobierno es, 1.000.000 de 

litros mensuales con un promedio de grado alcohólico de 60º GL. A efectos del 

presente estudio, únicamente se cuenta con datos de producción de caña de 

azúcar que dan una idea de la evaluación de  producción de alcohol etílico. 

Estos datos son comparables con la evolución de las exportaciones para la 

partida en cuestión. 
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Imagen Nº 7 (Producción nacional de caña de azúcar) 

 

Fuente: Tomado de; Estudio Agroindustrial de la caña de azúcar en el Ecuador (Ministerio 
de Industrias y Productividad, 2010) 

2.4.2 Unidades de producción en el cantón Pangua 

Este cantón 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 Ramón Campaña, 

Moraspungo, El Corazón y Pinllopata véase la Imagen Nº 8. La producción de 

alcohol artesanal se realiza en la provincia de Cotopaxi en la parte baja Sector 

El Corazón, Cantón Pangua, situado al sur occidente de la provincia, con un 

clima cálido húmedo, que facilita la siembra de casi 2.000 hectáreas de caña 

de azúcar, con cerca de una producción de 480.000 litros en todo el cantón 

(CONSEP, 2011). 
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Imagen Nº 8 (División política del cantón 
Pangua) 

 

Fuente: Tomado de Imágenes Google 

Adaptado por: autor 

Según información del Ministerio de Industrias y Productividad en el Cantón 

existen alrededor de 1.200 trapiches artesanales. A efectos de la presente 

investigación únicamente se fijará la mirada en la Asociación de productores de 

caña de azúcar y sus derivados en Pangua que concentra 382 miembros sin 

embargo, extraoficialmente este número sigue en aumento.        

2.4.3 Estudio de producción cuantitativa y cualitativa 

2.4.3.1 Objetivo 

• El objetivo del presente estudio es, determinar la oferta total, precio, 

predisposición a formar parte de la empresa asociativa, condiciones de 

producción y comercialización. 

Para el desarrollo del presente estudio de mercado aplíquese los siguientes 

métodos de investigación: 

• Método Deductivo: A través de este método se han identificado 

condiciones generales tales como; organización inadecuada de la 

producción, comercialización y distribución de alcohol artesanal. 

• Método Exploratorio: Permite recoger e identificar antecedentes  

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

potenciales entre variables. 

• Método Descriptivo: Este método está enfocado a la aplicación de las 

encuestas para recolectar información de datos primarios. 

• Método de Campo: Durante la elaboración de este proyecto la 

investigación de campo está dada a través de recopilación de datos, 

valores, fotografías, testimonios, entrevista a cañicultores, etc. Con el fin 

de obtener información de primera mano que sirva de base para realizar 

el proceso de exportación. 

Muestra  

Con el fin de obtener datos acertados de producción, la elaboración de un 

diseño muestral es imprescindible. Se aplico una encuesta de acuerdo al 

universo de población aplicando un sistema experimental de análisis, La 

siguiente fórmula es aplicable a muestreo de población finita: 

n=         N (Z2) (p) (q) 
              d2 (N-1) + Z2 (p) (q) 

Donde: 

N= Total de la población conocida (400 cañicultores de la Asociación de 

Pangua) 

Z= coeficiente de 1.6452 si el nivel de confianza es (90%) 

P= proporción esperada 50% = 0.50 

q= 1-p (En este caso 0.50) 

d= error de estimación 5% 

Resultado: 

162 cañicultores encuestados, que arrojan las siguientes cifras: 

1) ¿Produce alcohol? 

Si 99.20%

No 0.80%

Total 100,00%
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En su mayoría, los miembros de la asolación dedican sus esfuerzos a producir 

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

2) ¿Grado de obtención del alcohol? 

60º GL -
70º GL 45,74%

71° GL -
90º GL  54,26%

Total 100,00%

3) ¿Propiedad de la fábrica? 

Propia 87,66%

Arrendada 6,63%

Compartida 5,71%

Total 100,00%

La fábrica podrá ser mejorada a través de los microcréditos ofertados por el 

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

producción y aumento en la obtención del grado alcohólico. 

4) ¿Tipo de tracción del molino? 

Motor 44,53%

Animal 49,56%

Hidráulico 5,91%

Total 100,00%

 

5) ¿Lugar de comercialización? 

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

Ramón 
Campaña 0,84

El corazón 0,75

Pinllopata 0.91

Media 0,85
(*) El precio depende del grado alcohólico a obtener, los comuneros se refieren que, 

por cada grado GAY LLUSAC el valor es 0.01 USD 

7) ¿Está 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 disposición formar 

parte de la empresa colectiva y/o comunitaria. Si bien es cierto el 1.86% no 

está dispuesto a formar parte es evidente que, por consecuencia de formar 

`parte de la asociación está opinión podrá ser revertida en el proceso de 

conformación. 

8) ¿Producción mensual por hectárea? 

Hectáreas Cantidad en litros 

1ha 200 
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9) Oferta total de la Asociación 

Ha Litros Productores 
600 120000 400 

 

10)  Costo total por litro 

Costo por 
litro 

USD/litro 

0.76 ** 

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

productores y el Gobierno Autónomo Descentralizado del cantón Pangua 

2.4.4 Mecanismos de comercialización 

La comercialización es el punto más importante y a la vez más débil dentro del 

proceso de producción. En relación a la encuesta realizada el 35.10% de los 

cañicultores comercializan a pie de finca, mientras que el 56.77% comercializan 

en el centro del poblado más cercano, finalmente el 8.13% lo vende en otro 

lugar. 

Los cañicultores 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 

distorsión del precio entre intermediario y empresario difiere en gran medida del 

precio convenido entre productor e intermediario.  

Es por esto que, la solución planteada a través de una empresa comunitaria de 

exportación solucionaría el problema de la intermediación y parte de los precios 

bajos, además de la prohibición de la venta de alcohol a través del Estado de 

Excepción Sanitaria declarada dentro del territorio ecuatoriano, debido a los 

casos de intoxicación por alcohol metílico que empezaron a reportarse a partir 

del 12 de julio de 2011 (CONSEP, 2011). 
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2.4.5 Análisis de precios a nivel nacional 

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

etílico en Ecuador los precios referenciales por cada provincia son los 

siguientes: 

Cuadro Nº 5(Promedio de precios del litro de 
alcohol por Provincia en USD) 

Provincia Precio 

Pichincha $0.86 

Imbabura $1.00 

Santo Domingo $0.80 

Manabí $1.00 

Guayas  $1.50 

Chimborazo $1.00 

Bolívar $1.00 

Cotopaxi  $0.80 

Pastaza $1.00 

Azuay $0.80 

Cañar $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 año 2011 como indica el Cuadro Nº 6, ello indica que, los precios de 

exportación 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 demostró el análisis y cuadro anterior es decir, no es 
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valorizado. A esta consideración se suma el análisis de la demanda que 

depende de factores ajenos por ello, sufre el efecto commodity de precios 

determinados por la demanda. 

Cuadro Nº 6(Precio promedio de 
lts en Exportaciones en USD) 

           
Año 

Precio 
promedio 
en USD 

Tasa de 
variación 

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 

Elaboración: Autor 

2.4.6 Predisposición hacia formar parte de la empresa asociativa 

De acuerdo a los datos arrojados por el estudio de producción el 98.14% de los 

encuestados responde que efectivamente estaría interesado en formar parte de 

la empresa comunitaria y del modelo asociativo propuesto. En ese sentido, de 

acuerdo al Anexo A del acta de aprobación de la Asociación de productores de 

la caña de azúcar y sus derivados del cantón Pangua, la agrupación cuenta 

con 382 miembros. Sin embargo, sabemos que este número sigue en aumento. 

Por ello, la base de 400 para la elaboración de la muestra, de estos 

productores de acuerdo a los resultados arrojados por la encuesta el 98.14% si 

está dispuesto a formar parte de la empresa asociativa. 

La empresa comunitaria contaría con 393 miembros que efectivamente están 

dispuestos a colaborar en el proyecto. No obstante, no se debe descartar 

próximas inclusiones. Estas particularidades deberán ser detalladas en un 

reglamento interno de la empresa comunitaria definido por los propios 

miembros en el acta de constitución de la Corporación, punto que se encuentra 
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más adelante. En el caso de un proceso inducido el articulador debe dejar claro 

estos detalles a los miembros. 

2.4.7 Proyección de la producción 

Una vez realizada la encuesta, los datos sugieren que, la producción mensual 

de alcohol en litros de la asociación en Pangua alcanza los 120.000 litros 

mensuales por las 600 hectáreas trabajadas dentro de los miembros de la 

Asociación. Resulta complicado elaborar una proyección de oferta al ser datos 

obtenidos de la fuente por vez primera, no existen datos de años pasados. La 

opción de mejorar tanto oferta cuantitativa y cualitativa, podrá concretarse con 

una línea de crédito para alcoholeros aprobada por el Banco Nacional de 

Fomento “BNF”. Esta línea de crédito permitirá comprar fábricas de acero 

inoxidable y altamente tecnificadas, atendiendo de esta manera alcohol con 

mayor graduación y mayor productividad. En el capítulo IV, las condiciones del 

crédito quedan aclaradas. 

La proyección se encuentra detallada, en tanto en cuanto, el pronóstico de 

exportaciones es el dato más acertado disponible. 

2.5 Estudio de demanda internacional 

2.5.1 Demanda cuantitativa y cualitativa 

En este punto, el estudio y análisis de la demanda internacional se llevará a 

cabo a través de la recolección y procesamiento de datos secundarios. Es 

decir, no habrá estudio a través de un diseño muestral. Refiérase únicamente a 

datos secundarios a través de las agencias estadísticas internacionales como 

TRADEMAP. 

El alcohol etílico de la subpartida en análisis es mundialmente apetecido  para 

aplicaciones industriales por su uso en perfumes y productos como 

insecticidas, cosméticos o biocombustible. En Canadá particularmente, lo 

aplican en biocombustibles, adicionalmente, en la elaboración de perfumes y/o 

fragancias así como las industrias de pintura, etc. 

A efectos de la presente investigación se fijará la atención en el mercado 

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

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

Canadá se encuentra en América del Norte, limita al Norte con el Océano 

Ártico, al Sur con los Estados Unidos, al Este con el Océano Atlántico y al 

Oeste con el Océano Pacifico.  

Su capital es Ottawa y cuenta con una población a 2010 de 34.059.000 

habitantes, su PIB en 2010 alcanzó USD 1.564.000 millones y un PIB per 

cápita de USD 45.920 millones, una inflación de 1.60%. Las exportaciones de 

este país 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 Canadá en 2010 representaron USD 56.22 

millones, mientras que las importaciones ecuatorianas de ese mercado en el 

mismo período fueron de USD 236 millones. 

Como indica el Cuadro Nº 7, la demanda de esta subpartida a nivel mundial ha 

ido creciendo, tal es el caso que las importaciones de Canadá  según 

TRADEMAP para 2011 fueron de USD 676.548.000,00. Por motivo de la 

presente investigación esos esfuerzos deberán concentrase en el mercado 

meta (TRADEMAP, 2012). En ese sentido, a pesar que, Ecuador no exporta 

este producto a Canadá, 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 diferenciación como menciona el 

Capítulo IV. 
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Cuadro Nº  7(Mayores proveedores de la partida 2207.20.00.00 al mercado 
Canadiense en miles USD) 

Exportadores 
Valor 

importado 
en 2007 

Valor 
importado 

en 2008 

Valor 
importado 

en 2009 

Valor 
importado 

en 2010 

Valor 
importado 

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 

Perú $ 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 

Elaboración: Autor 

 

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

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

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

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

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

conocido como NAFTA. 
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Asimismo, el contacto con distribuidores o mayoristas resulta vital para la 

colocación del alcohol en los sectores industriales de Canadá para las distintas 

aplicaciones antes mencionadas: 

Cuadro Nº 8 (Contactos de Brokers y Distribuidores Internacionales) 
Distribuidor o 

Broker 
Contacto Correo o teléfono 

ExenEnergy Inc.  
 

201-2001 East 
36th Avenu, 
Vancouver 

1-604-7672326 

Maxill Inc 80 Elm Street, St. 
Thomas, Ontario 

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

Infinity MatrixInc 33 Maranhao, 
Surrey 

1-604-725-3000 

Sungold Capital 
Corporation 

135 labelle, 
Rosemere, 
Quebec 

1-514-349-2256 

Atlantic Trade 
International 

51 Harrison 
Garden Blvd. Suite 
804, Toronto 

1-416-6602807 

Enviro-BioTek 
International Inc. 

1800-1010 
Sherbrooke  
Ouest, Montreal 

1-514-7622861 

Zionhighness Inc 524 harvie suite 8, 
York 

1-416 -7318165, 
http://www.z2market.com 

 The Body Shop 
International PLC 

Waternsmead,  
littlehampton, 
West Sussex 
BN17 6LS 

Christina.archer@thebodyshop.com, 
+4401903731500 
 

CADO (Cooperativa 
de Cañicultores 
Orgánicos) 

Bolívar – Ecuador cado@progresoverde.org  

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

Fuete: Alibaba, Banco Central del Ecuador 

Elaboración: Autor 
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De igual manera a continuación en el Cuadro Nº 9 figura la lista de 

exportadores para la partida 2207.20.00.00 comprendidos en el período 2005 – 

2011. Este listado, sin duda puede ofrecer otras oportunidades respecto a la 

colocación de alcohol en mercados extranjeros y Canadá. 

 

Cuadro Nº 9 (Exportadores de la partida 
2207.20.00.00 comprendido en el período 2005 – 

2011) 

 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

Elaboración: Autor 
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CAPÍTULO 3 

ESTUDIO Y DISEÑO DE PROCEDIMIENTOS, LOGÍSTICA DE 
MERCANCÍAS, DIRECTORIO DE PROVEEDORES, EMPRESAS 

DE SERVICIOS LOGÍSTICOS Y REQUISITOS DE EXPORTACIÓN 

3.1 Documentos habilitantes y requisitos de 
acompañamiento de  Exportación 

3.1.1 Obtención de documentos y requisitos en organismos 
nacionales públicos  tales como;  MIPRO, 
AGROCALIDAD, CONSEP, MAGAP, SRI, SENAE, 
PROECUADOR, Instituto Nacional de Higiene Izquieta 
Pérez, Ministerio de Salud Pública, etc. 

Los productos a ser exportados necesitan cumplir con requisitos en los países 

destino de las exportaciones. Estas normas rigen en el marco del Sistema 

Multilateral de Comercio a través de la Organización 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 

cúmplase con estos documentos previos para el producto señalado en el 

mercado canadiense. De acuerdo con la Agencia Canadiense de Inspección 

Alimentaria de la División de Sanidad Vegetal, de conformidad con la política 

de D-98-08 y las normas internacionales WPM (NIMF N º 15) requiere que 

todos los materiales de embalaje de madera, incluyendo madera para 

embalaje, palets o embalaje de madera que entren a Canadá de todas las 

áreas 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 

Organización Nacional de Protección Fitosanitaria (ONPF) del país desde el 

cual los materiales de embalaje de madera tiene su origen debe estar 

permanentemente fijado a cada unidad de embalaje de madera, esto en caso 

que sea un producto en estado sólido. Por otro lado, un certificado fitosanitario 

puede utilizarse en lugar del logotipo o marca según lo estipulado 

anteriormente. Los envíos que se encuentren sin este embalaje de madera y no 
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cumplen con los requisitos de importación de Canadá le ordenará salir del país, 

bajo la responsabilidad del importador o la persona en el cuidado y el control de 

los artículos reglamentados(Wizard, 2012).  

En este contexto, la norma a cumplir especifica el cumplimiento de una norma 

fitosanitaria en Canadá que puede ser emitida como logo, marca o permiso 

fitosanitario. Cabe señalar que este documento debe ser tramitado por el 

importador a efectos de conocimiento se ha planteado la inclusión de dicho 

requisito. 

3.1.2 Obtención de documentos y requisitos en organismos 
privados como; Fedexpor, Cámaras de Comercio y 
Producción. 

En el caso de la partida en cuestión 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 reducción de aranceles. En nuestro caso, para esta 

subpartida en el mercado canadiense no existe ningún acuerdo comercial 

vigente. Sin embargo, por efectos de la clausula Nación más Favorecida de 

OMC “NMF”, obliga a Canadá a ofrecer un trato no menos favorable que a los 

demás países miembros de la OMC a excepción de aquellos países 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 aplicará sería 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 
exportación del alcohol etílico 

3.2.1 Análisis de acuerdos comerciales aplicados al alcohol 
etílico 

Como se indicó antes, esta subpartida no está sujeta a ningún acuerdo 

comercial vigente. Sin embargo, está amparada bajo la clausula Nación más 

Favorecida “NMF” de OMC. En Canadá existen dos tipos de tratamientos a 

saber; otorgados por GSP (Generalized System of Preferences) por sus siglas 

en inglés. La legislación canadiense por la que se aplica un sistema de 

preferencias arancelarias en favor de los países en desarrollo entró en vigor el 

1º de julio de 1974, como parte de un esfuerzo internacional concertado llevado 

a cabo por los países industrializados a fin de ayudar a los países en desarrollo 

para que aumentaran sus exportaciones e incrementaran así sus ingresos en 

divisas; NMF y Tarifa Preferencial General “GPT” por sus siglas en 

español(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 quedará fijado en 

4.82 centavos canadienses por litro considerando como base de cálculo 85° 

GL. Cabe mencionar que, en el arancel nacional de importaciones canadiense 

la subpartida aplicable en Ecuador para alcohol etílico de cualquier graduación 

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 

aplicación del SGP de acuerdo con la lista de subpartidas aplicables emitidas 

por Canadá  (Canada Border Services Agency " CBSA", 2012).   

3.2.2 Requisitos previos en el país de destino   

En relación, a la legislación aplicable en Canadá dependiendo de las 

especificidades del producto deberá cumplir con los siguientes requisitos: 

• Conocimiento de Embarque: Este contrato de transporte emitido por el 

agente marítimo, aéreo o según corresponda es un recibo. Que otorga el 

título a los bienes y las copias firmadas son prueba de derecho del 

propietario.(APLICA, Anexo C) 
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• Certificado de Origen (Formulario A): La CBSA requiere un certificado de 

origen para establecer dónde se manufacturan los bienes y para 

determinar la tasa aplicable de aranceles aduaneros.(NO APLICA, 
Anexo D ) 

• 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 información estándar como 

fecha de emisión, nombre y dirección del comprador y del vendedor, 

número de contrato, descripción de los bienes, precio unitario, número 

de unidades por paquete, peso total y condiciones de entrega y 

pago.(APLICA, Anexo E) 

• Permisos de Exportación: Los permisos como por ejemplo para especies 

en peligro de extinción, los emite el gobierno del país exportador. En 

este caso el Ministerio de Ambiente, entre otras instituciones.(NO 
APLICA) 

• Certificados de Inspección: Los certificados sanitarios y otros certificados 

son requeridos para algunos tipos de productos que ingresan a Canadá, 

incluyendo plantas, semillas, animales, farmacéuticos, material para 

viveros y carne. (Un logo o marca, aprobado oficialmente por la 

Organización Nacional de Protección Fitosanitaria “ONPF”(APLICA) 

• Lista de Empaque: eventualmente es requerida como suplemento de la 

factura comercial.(NO APLICA) 

• Factura Pro Forma: Este cálculo de costo de entrega es generalmente 

requerido para una venta exitosa previo a la venta a manera de 

cotización de la mercancía a ser exportada (Canada Border Services 

Agency " CBSA", 2012).(APLICA, Anexo F) 

3.3 Diseño del Proceso de Exportación  

3.3.1 Aspectos a tomar en consideración 

Entre varios aspectos el exportador deberá considerar lo siguiente: 

• Comprador • Subpartida 

Arancelaria 
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• Producto 

• Verificación de 

productos 

exportables y/o 

requerimientos 

especiales 

Detalles comerciales y/o técnicos: 

• Cantidad 

• Calidad 

• Precio 

• Diseño 

• Envase y embalaje 

• Disponibilidad 

• Tiempo de Entrega 

• Transporte 

• Seguro 

 

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

Para obtener el registro como exportador ante la Aduana, se deberá gestionar 

previamente  el RUC en el Servicio de Rentas Internas ya sea como persona 

natural o jurídica. 

Luego de ello, partimos al registro de importador/exportador ante el SENAE, 

dada la reciente aparición del sistema ECUAPASS, es necesario poner en 

consideración el procedimiento y los detalles de este nuevo sistema que 

remplaza al anterior; SICE (Sistema Interactivo de Comercio Exterior) a pesar 

que todavía no está en funcionamiento para efectuar el procedimiento de 

exportación a excepción de la emisión de certificados de origen emitidos por el 

Ministerio de Industrias y Productividad. Por tanto, se hará referencia al actual 

procedimiento de exportación a través del SICE. 

Para registrarse como Operador Económico Autorizado (OEA) deberá 

instalarse los drivers que se encuentran en la página web de la aduana 

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

computador a instalar: 
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Cuadro Nº 10 (Requisitos mínimos para acceder al ECUAPASS) 

Clasificación Requisitos mínimos 

Sistema Operativo - Windows XP o superior 

Hardware 
- RAM : 1GB o superior 

- CPU : Pentium 1Ghz o superior 

Web Browser Windows 

IE8 o superior  

Chrome 16.0 o superior 

Firefox 9.0 o superior  

Opera 11 o superior  

Safari 5.0 o superior  

JRE 
- Java Runtime Environment 1.6.X JVM 

- 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 autorización del Banco Central del Ecuador, institución a cargo de la 

emisión de firmas electrónicas, de acuerdo al boletín Nº 381 de la SENAE 

(véase Anexo G).Hay tres tipos de token a saber: 
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Imagen Nº 9 (Tipos de token) 

 

Fuente: Tomado del SENAE 

El Token, representa la firma electrónica. Según el Banco Central del Ecuador; 

es un dispositivo electrónico USB los cuales no solo permiten almacenar 

contraseñas y certificados, sino que permiten llevar la identidad digital de la 

persona. Tiene un tiempo de vida útil de 10 años, es seguro pues tiene un chip 

al interior que al momento de romper el Token pierde la información contenida 

en el chip de esta manera almacena datos en forma electrónica consignados 

en un mensaje de datos, adjuntados o lógicamente asociados al mismo, y que 

puedan ser utilizados para identificar al titular de la firma en relación con el 

mensaje de datos, e indicar que el titular de la firma aprueba y reconoce la 

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

La firma electrónica tendrá igual validez y se le reconocerán los mismos efectos 

jurídicos que a una firma manuscrita en relación con los datos consignados en 

documentos escritos, y será admitida como prueba en juicio. 
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Imagen Nº 10 (Ventana de registro de exportador/importador) 

 

Fuente: Tomado de la página web SENAE 

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

ventana desplegada. 

 

Registro SICE 

• Es sabido que en documento indispensable en toda actividad económica 

es el Registro único de Contribuyentes “RUC” otorgado por el Servicio 

de Rentas Internas “SRI” 

• Lo siguiente es registrarse como Operador Económico Autorizado “OEA” 

en la página WEB del Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador 

“SENAE” www.aduana.gob.ec 

• Para iniciar el registro como Operador Económico Autorizado es 

necesario entregar en las oficinas de atención al usuario del SENAE una 

solicitud de concesión 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 Económico Autorizado para acceder a importaciones u 

exportaciones de ser el caso. En detalle véase el Anexo H. 

• Posterior a ello, está autorizado para ingresar al sistema y realizar sus 

trámites. 

 

La declaración Aduanera Única de Exportación 

La Declaración Aduanera Única de Exportación 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 exportación junto con los documentos 

que acompañen a la misma. De acuerdo al Artículo 139 del COPCI, los 

procesos de importación exportación empiezan con la presentación de la DAU 

(Declaración Aduanera Única) y culminan con el levante. Una sola declaración 

podrá contener las facturas, documentos de transporte de un mismo manifiesto 

de carga y demás documentos de soporte o de acompañamiento que 

conformen la exportación, siempre y cuando correspondan al mismo declarante 

y puerto de embarque y destino de la exportación. En mayor detalle véase el 

Anexo I. 

Constituyen documentos de soporte los siguientes: 

• Documento de transporte  

• Factura comercial 

• Certificado de Origen 

• Y otros que el SENAE considere pertinente 

Constituyen documentos de acompañamiento los siguientes: 

El artículo 72 del reglamento al libro III del COPCI, menciona el cumplimiento 

de estos documentos para los casos de importación. En casos de exportación 

estos documentos deberán investigarse en el mercado de destino y añadirlos 

previo al embarque de exportación. 

En el caso de la Declaración Aduanera para exportación podrá presentarse 

hasta 24 horas antes del ingreso de mercancías a zona primaria, debiendo 
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presentar los documentos de acompañamiento, de soporte y correcciones de la 

declaración hasta 30 días posteriores al embarque de las mercancías.  

La salida definitiva del territorio aduanero ecuatoriano de las mercancías 

declaradas para su exportación, deberá tener lugar dentro de los treinta días 

siguientes a la aceptación de la Declaración Aduanera de Exportación. La 

Autoridad Aduanera o la empresa concesionaria del servicio de Depósito 

Temporal, registrará electrónicamente el ingreso a la Zona Primaria y la salida 

al exterior de las mercancías a ser exportadas (Decreto ejecutivo Nº 757, 

2011). 

En las exportaciones la Declaración Aduanera podrá ser transmitida, o 

presentada por un agente de carga de exportación autorizado para el efecto. 

Cabe señalar que, en este caso el agente de aduana puede ser solicitado pero 

no es indispensable para una operación en cualquier caso si el operador lo 

considera puede solicitar los servicios de dicho agente, siendo esta una opción 

más no una obligación. 

Formulario de Inspección Antinarcóticos 

De acuerdo al Artículo 102 de la Ley de sustancias Estupefacientes y 

Psicotrópicas menciona que, la Policía Nacional a través de sus departamentos 

técnicos especializados, tendrá a su cargo el control e investigación de los 

delitos tipificados en la Ley, así como el descubrimiento y detención de los 

infractores, la entrega vigilada de bienes o sustancias sujetas a exportación y si 

fuera el caso la aprehensión inmediata de dichas sustancias, equipos, 

laboratorios, precursores químicos, bienes y objetos empleados para 

almacenamiento y conservación de las sustancias, vehículos y otros medios 

utilizados para su transporte. 

Requisitos para ser exportador ante el Servicio Nacional de Aduanas del 
Ecuador 

• Contar con el Registro Único de Contribuyentes (RUC) otorgado por el 

Servicio de Rentas Internas (SRI).  

• Registrarse en el SICE/ECUAPASS, nuevo sistema del Servicio 

Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE).  
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Base Legal  proceso de exportación 

• Resoluciones Directorio SENAE 706; 707 de junio de 2008 

• Código Orgánico de la Producción Comercio e Inversiones R. O. 351 del 

29 de diciembre 2010 

• Reglamento al título  de la Facilitación 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 artículo 154  del Código Orgánico de la Producción, 

Comercio e Inversiones “COPCI”, la exportación es el régimen aduanero que 

permite la salida definitiva de mercancías en libre circulación, fuera del territorio 

aduanero, comunitario o a una Zona Especial de Desarrollo Económico “ZEDE” 

ubicada dentro del territorio aduanero ecuatoriano, con sujeción a las 

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

De acuerdo con el reglamento al libro tres referente a la facilitación aduanera 

del COPCI, la intervención de un agente de aduana no es obligatoria. Sin 

embargo, el Operador Económico Autorizado “OEA” en cualquier momento 

puede solicitar los servicios de un fedatario público o agente de aduana. De 

acuerdo con el artículo 64 del reglamento al Libro III, el declarante podrá por el 

exportador por sí 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 transmisión y presentación de la Orden de Embarque (código 

15), que es el documento que consigna los datos de la intención previa de 

exportar, utilizando para el efecto el formato electrónico de la Orden de 

Embarque, publicado en la página web de la Aduana, en la cual se registrarán 

los datos relativos a la exportación tales como: datos del exportador, 

descripción de mercancía, 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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registrará el ingreso a Zona Primaria y se embarcarán las mercancías a ser 

exportadas para su destino final. 

Existe la posibilidad que ante una restricción o control solicitado por otras 

instituciones reguladoras o por control aduanero, ciertas mercancías requieran 

cumplir una formalidad aduanera adicional antes de ser embarcadas. 

3.3.4 Fase de embarque 

Constituye la fase en que la mercancía 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 mercancía 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 buque dejándola 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 (Código 

40), que es la Declaración Aduanera de Exportación, en un plazo no mayor a  

30 días hábiles posteriores al embarque de las mercancías. 

Para las exportaciones por vía aérea de productos perecibles en estado fresco 

podrá presentarse una sola declaración aduanera, para varios embarques 

hacia un mismo destino, realizados dentro de un mismo mes. Esta declaración 

y sus documentos de acompañamiento y de soporte deberán  presentarse 

hasta 15 días posteriores a la finalización del mes. 

Previo al envío electrónico de la DAU definitiva de exportación, los 

transportistas de carga deberán enviar la información de los manifiestos de 

carga de exportación con sus respectivos documentos de transporte. El SICE 

validará la información de la DAU contra la del Manifiesto de Carga. Si el 

proceso de validación es satisfactorio, se enviará un mensaje de aceptación al 

exportador o agente de aduana con el número de refrendo de la DAU.  
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Numerada la DAU, el exportador o el agente de aduana  deberán presentarla 

ante el Departamento de Exportaciones del Distrito por el cual salió la 

mercancía junto con los documentos que acompañan a la misma. 

Se deberá considerar que la norma contempla que hasta que esté listo el 

nuevo sistema informático, la DAU de exportación y sus documentos de 

acompañamiento y soporte deben ser entregados físicamente dentro del 

término de 15 días posteriores a la aceptación electrónica a la administración 

aduanera correspondiente. 

Así mismo, se aclara que los tiempos de transmisión y entrega de documentos 

físicos se ajustarían cuando se encuentre implementado el nuevo sistema 

informático 

Recepción de la mercancía en Canadá 

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 

presentación de la documentación mínima solicitada. En el lapso de pocos días 

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 documentación 

proporcionada al importador sea oportuna y completa. 

Para el caso planteado el importador, deberá responsabilizarse de la 

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

A efectos de una mejor comprensión del proceso de exportación detallamos a 

continuación el flujograma o también llamado diagrama de flujo. 
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Gráfico Nº 13 (Flujograma de exportación) 
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Fuente: Autor 

Elaboración: Autor 

 

3.4 Diseño del proceso de logística de Mercancías 

3.4.1 Determinación del término de negociación 

El término de negociación que será utilizado para la exportación de este 

producto a Canadá será FOB (Free on Board) por sus siglas en inglés que, en 

español significa; Libre a bordo, en caso de ser marítimo. La discriminación 

favorable por este término de negociación se aplica de acuerdo con los 

INCOTERMS, Términos Internacionales de Comercio, emitidos por la Cámara 

de Comercio Internacional en su última actualización en 2010. 
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Imagen Nº 11(INCOTERMS Términos Internacionales de Comercio ICC 2010) 

 

Fuente: Tomado de la Cámara Internacional de Comercio CCI INCOTERMS 2010 
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De acuerdo con la Imagen Nº 12, el término FOB, ofrece facilidades al 

exportador en el sentido que, minimiza riesgos y costos. 

La elección 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 tomará el 

control de costos y riegos de la carga hasta llegar a destino. En ese sentido, 

este INCOTERM, permite al exportador reducir costos de exportación así como 

reducir riesgos, tomando en cuenta la peligrosidad de la carga. El punto crítico 

de la Imagen anterior señala el momento en que la carga pasa a ser costeado y 

operada por el importador 

3.4.2 Documentación legal y flete (Documentos de 
transporte y Manifiesto de Carga) 

En el caso de las exportaciones el manifiesto se realizará hasta doce horas 

después de la salida del medio de transporte. El manifiesto de carga deberá 

contener la siguiente información: 

a) Identificación del medio de transporte y transportista 

b) Identificación del lugar de salida y de destino de las mercancías 

Imagen Nº 12(Diagrama Franco a Bordo FOB) 

 

Fuente: Imágenes Google 
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c) Fecha de salida y de llegada de las mercancías 

d) Número de cada uno de los conocimientos de embarque, guías aéreas, 

cartas porte, según corresponda. 

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

marítimo  

f) Cantidad de bultos o mercancías a granel según corresponda 

g) El peso e identificación genérica de las mercancías  

h) La identificación de la carga en caso de que existiere, señalando el 

número de documentos de transporte que la contiene. 

En caso de existir mercancía peligrosa, esta deberá 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 deberá contener lo siguiente:  

a) Lugar y fecha de la celebración del acuerdo de voluntades 

b) Nombre y dirección del operador de transporte, del embarcador 

(exportador, importador o intermediario) y del consignatario (a quién 

se le deberá entregar la carga en destino) 

c) Lugar y fecha en que fue recibida la mercancía por el operador de 

transporte, y lugar de destino donde deberá ser entregada. 

d) Descripción de la carga (tipo, naturaleza, cantidad, volumen, peso 

bruto y neto, marcas especiales, tipo de unitarización y valor 

referencial de la mercancía). 

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 relación a la carga. 

g) Lista de documentos entregados al operador de transporte. 

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

3.4.3 Diseño de un plan de distribución 

Canadá, debido a su extensión, ha tenido que desarrollar un impresionante 

sistema de transporte marítimo, aéreo y terrestre, incluyendo grandes redes de 
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ferrovías y carreteras pavimentadas. Según datos de Central Intelligence 

Agency, Canadá tiene un total de 1.042.300 km de vías, de los cuales, 415.600 

km son pavimentados, y 626.700 km no están pavimentados. Estas cifras 

posicionan a Canadá en el país número 6 en el mundo con el mayor número de 

vías. Según la misma Agencia, en 2010 Canadá tenía un total de 46.688 km de 

vías de ferrocarriles. 

El sistema marítimo consiste de 15 puertos principales, e incluye la vital vía 

Marítima de San Lorenzo que conecta el Océano Atlántico con los numerosos 

mercados tierra adentro de Norte América. Las importaciones pueden ingresar 

por uno de los principales puertos de Canadá, a pesar que también pueden 

ingresar por un puerto de Estados Unidos y ser transportadas por tierra hacia 

Canadá. Los principales puertos son: Vancouver en la costa oeste, Montreal, 

Toronto y Thunder Bayenen la vía Marítima de San Lorenzo, y Halifax (Nueva 

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

Canadá es un mercado regido por el precio, en el que están presentes los 

exportadores más competitivos del mundo. Antes de emprender la 

comercialización de los productos en Canadá, la empresa exportadora debe 

considerar detenidamente las limitaciones que puedan derivarse, por un lado, 

la enorme extensión territorial del país 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 precisión posible el grado de aceptación de los 

productos a comercializar, el área geográfica más adecuada para la 

introducción de las mercancías, el canal de distribución, etc. 

La mayoría de las ventas al por menor en el 2009 fueron las ventas de autos, 

seguidas muy cerca por los supermercados, tiendas de mercaderías en general 

y farmacias. 

Las redes de distribución en Canadá tienden a ser altamente centralizadas 

debido a la baja densidad demográfica en el país, las grandes distancias y las 

condiciones climáticas adversas. Sin embargo, la creciente importancia de 

mercados regionales, mercadeo en nichos y productos hechos a pedido ha 

diversificado la distribución en algunas industrias. A menudo, un distribuidor 
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que trabaja desde Toronto o Montreal cubre la región oriental de Canadá 

(Ontario, Quebec, y Canadá del Atlántico), y otro distribuidor en Calgary o 

Vancouver cubre Canadá Occidental. Para garantizar la cobertura del mercado 

nacional, algunos intermediarios ofrecen verdaderas instalaciones de 

distribución a nivel nacional. Así mismo, es común la consolidación de los 

embarques importados a las áreas de mercados  principales de Toronto, 

Montreal y Vancouver (PRO ECUADOR, 2010). 

Los actores principales en el proceso de distribución 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 línea, cooperativas de compras, y 

usuarios industriales que pueden comprar directamente del exportador. Los 

agentes locales venden las importaciones en base a una comisión, 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 ubicación física del mercado 

objetivo. Por ello, la importancia y necesidad de contactar con estos agentes 

distribuidores o brokers. 

Ellos pueden ofrecer garantías de producción de pedido para permitir que los 

proveedores planifiquen la mano de obra y los materiales. También están más 

conscientes de los problemas potenciales que podrían emerger al tratar de 

cumplir los requerimientos canadienses en lo que refiere a tamaño y calidad 

entre otros, y podrían estar dispuestos a cooperar con los proveedores 

dándoles 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 distribución al por mayor. Por ello, en el capítulo anterior 

señálese la importancia de los distribuidores nacionales e internacionales. En 

ese caso, se presentó el contacto de cada uno de ellos. Es importante, que 

estos brokers o distribuidores tengan la efectividad esperada en relación a la 

colocación del producto en las industrias dedicadas a la elaboración de 

fragancias y/o perfumes en Canadá. 
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3.4.4 Identificación del medio de transporte 

A pesar que, por efectos del término de negociación escogido, el exportador no 

interviene en el flete internacional. Es necesario, brindar mayor información al 

respecto. El transporte recomendado es; marítimo 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 señalados son 

especialmente diseñados para este tipo de carga. Se ha escogido este medio 

de transporte entre otras, de acuerdo con las consideraciones siguientes: 

• Menor costo respecto a otros medios de transporte 

• Permite el transporte de carga peligrosa 

• Por cuestiones geográficas resulta complicado operar con otro medio de 

transporte 

• Las condiciones de buques permite el transporte de cargas químicas 

inflamables 

Por vía marítima, normalmente se envía la carga desde el puerto de Guayaquil 

hacia el Puerto de Halifax, ubicado en la costa este con una duración de viaje 

de 14 días aproximadamente. La discriminación 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 distribución a los distritos industriales, en 

consecuencia los costos se reducen para el importador y amplia su margen de 

maniobra logística. 
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Imagen Nº 13(Ruta al puerto de Halifax) 

 

Fuente: Tomado de Google map 

Elaboración: autor 

A continuación se indican los costos aproximados de transporte en 

contenedores: 
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Cuadro Nº 11(Costos Transporte marítimo a Canadá) 

 

Fuente: Tomado de Guía comercial Canadá Pro Ecuador 

 

3.4.5 Directorio de transportistas y discriminación de oferta 

Entre varias compañías de transporte marítimo tenemos las siguientes. En 

caso de requerir la lista completa de transportistas marítimos véase; 

(http://www.aduana.gov.ec/contenido/listado.asp?xwho2=LINEA+TRANSPORT

ISTA+-+NAVIERA&submit=Consultar): 
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Cuadro Nº 12(Directorio de Transportistas) 

 

Fuente: Tomado de la página 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 información: 

 

Cuadro Nº 13 (Ofertas de transporte) 

Naviera Precio 
USD 

Contacto 

Maersk 
Sealand 

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

 

Hamburg 
sud 

$5.300 Edif. Berlín, Planta Baja, Bloque B  
Las Monjas 10 y  
Av. Carlos Julio Arosemena  
Guayaquil  
Ecuador 

Evergreen $5.220 Green andes Ecuador s.a. (Guayaquil office) Junín 
114 y Malecón. 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 Oficinas y Bodegas: 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 información 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 Canadá. 

3.4.6 Aplicación 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 aplicación en 

el proceso de exportación planteado. 

Sin perjuicio de la normativa aduanera aplicada respecto a la base imponible 

de las importaciones en Canadá. Es necesario, que la mercancía 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 recaudación tributaria. 

Entre varios motivos, la reducción de riesgos de pérdida de la mercancía, hace 

que un seguro sea indispensable en una operación de comercio internacional. 

El seguro puede ser contratado tanto en origen como en destino de acuerdo a 

la preferencia y demás criterios de discriminación como precio, facilidades, etc. 

El seguro funciona a través del pago de una prima en el caso que sea 

específica para un flete y mercancía. Por otro lado, puede ser simplemente 
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derivada de una póliza flotante a través de una solicitud de aplicación. Para la 

referencia de este documento véase el Anexo J. 

3.4.7 Almacenamiento en origen y destino 

Tomando en consideración que el exportador no interviene en el flete 

internacional, lo contrario ocurre con el flete interno conocido comúnmente 

como Inland. Es decir, el transporte hasta ubicarlo en el puerto convenido de 

salida de la mercancía. 

Para este proceso de exportación el transporte interno va desde la Parroquia 

Moraspungo del cantón Pangua hacia el puerto de Guayaquil. El flete interno 

debe realizarse vía terrestre en camiones o 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 camión cisterna 

como sugiere la Imagen Nº 14 o a su vez a través de un contenedor cisterna 

como sugiere la Imagen Nº 15.  

 

Imagen Nº 14 (Camión cisterna) 

 

Fuente: Imágenes Google 

En ambos casos depende del volumen a ser exportado, precio, y condiciones 

del buque para el transporte internacional. En el caso del camión 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 Nº 15 (Contenedor cisterna) 

Fuente: Imágenes Google 

Adaptado por: Autor 

 

Una vez que el camión 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 líquidos extremadamente peligrosos hasta gases 

comprimidos, el isotanque de 20' es el líder indiscutible en la industria de 

tanques intermodales.  

Existen diferentes tipos de isotanques a saber:  

• IMO 1 - Para productos peligrosos  

• IMO 2 - Para productos no-peligrosos  

• 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. Además la mayoría de los 

tanques cuentan con capacidad de calentamiento. Los isotanques están 

construidos de metal cromado, excepto los tanques tipo IMO 5 el cual es de 

metal completo. En la Imagen Nº 16 figuran las características de un isotanque. 
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Imagen Nº 16 (Características Isotanque) 

 

Fuente: Tomado de Mercomar 

Adaptado por: Autor 

 

 

Conocido estos detalles, óptese por transportarlo en isotanques o 

contenedores cisterna de 20´ estándar. Debido a su gran capacidad, además 

de su versatilidad, bajo costo y seguridad. En tal sentido, el volumen es 

importante puesto que los buques cisterna han sido diseñados para exportar 

grandes cantidades como en el caso del petróleo. En la Imagen Nº 17 se puede 

apreciar la capacidad de carga de un contenedor cisterna. 
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Imagen Nº 17 (Capacidad Isotanque) 

 

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 químicas liquidas específicamente el alcohol etílico se deberá tomar 

en cuenta las consideraciones de la Imagen Nº 18 que figura a continuación. 

 

Imagen Nº 18 (Condiciones de transporte alcohol etílico) 

 

Fuente: Tomado Productos Químicos Monterrey 

Adaptado por: Autor 

De acuerdo con el Sistema Globalmente Armonizado (GHS) de clasificación y 

etiquetado de Productos Químicos el color rojo en el pictograma supra está 

asociado al peligro por sustancias químicas y la inflamabilidad que este 

componente podría ocasionar. El número tres (3) corresponde a líquidos 

químicos inflamables. 

Precauciones especiales: 

• Almacenar y/o transportar por compatibilidad 

• Estar debidamente etiquetado 
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• Tener el color de almacenaje 

• Indicaciones de primeros auxilios 

3.4.9 Forma de pago 

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

más conocidas tenemos: 

• Carta de 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 transacción es 

muy bajo debido a la seguridad otorgada por los operadores o bancos. 

• 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 relación de confianza media entre comprador y 

vendedor aunque se puede mitigar el efecto a través del empleo de verificación 

en origen y destino. La ventaja de este medio de pago es su rapidez y 

versatilidad. 

• Cheques certificados 

Al igual que la anterior los cheques certificados presentan gran versatilidad y 

rapidez. La diferencia radica en los tiempos de ejecución del pago relacionado 

con las fechas. Asimismo, su función es criticada por la baja seguridad que 

ofrece. 

Medio de pago escogido 

Para el presente,  resulta mejor la segunda opción, transferencia internacional. 

Por ser más rápida 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 

trámites con los bancos emisores pueden resultar engorrosos. 

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

con un  banco emisor o representante. Este banco se encarga de tramitar el 
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giro internacional generalmente previo al cobro de una tasa de comisión 

calculada en base al valor FOB de exportación y que puede variar según 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 bróker o distribuidor, puesto que este 

será el encargado de ubicar el producto en Canadá. Asimismo no está demás 

incluir en el contrato un proceso de verificación en origen y destino para 

asegurar el pago. 
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CAPÍTULO 4 

DISEÑO DEL PLAN MARKETING DE EXPORTACIÓN A NIVEL 
ESTRATÉGICO Y OPERATIVO DEL ALCOHOL ETÍLICO 

4.1 Diseño plan de marketing estratégico  

4.1.1 Identificación Giro de negocio 

Datos de la empresa colectiva: 

• Tiene 382 miembros 

• Puede adoptar varias figuras jurídicas a saber las más conocidas: 

 Corporación de primer nivel 

 Compañía anónima y/o limitada 

 Unión en sociedad de hecho 

Sin embargo la figura jurídica recomendada en este caso es, Corporación de 

primer grado de acuerdo al Código Civil vigente con detalle véase el Anexo L. 

Esta figura jurídica permite promover el bien común de sus asociados al mismo 

tiempo que permite realizar las acciones encaminadas al desarrollo del 

territorio. 

Razón Social:  

Asociación de Productores de caña de azúcar 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 Misión, Visión y valores institucionales de la empresa 
asociativa 

Misión 

Una empresa asociativa comunitaria, dedicada a la producción y 

comercialización de alcohol etílico de alta calidad, con alto valor agregado, con 

precios competitivos para nuestros clientes, trabajando con ánimo y alegría, 

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. 

Visión (5 años) 

Una empresa consolidada en el área de alcohol industrial, con perspectiva de 

convertirse en líder del mercado, con una amplia cartera de clientes, 

diversificando oferta y mercados, generando beneficios a nuestros clientes, 

miembros y la colectividad. 

Valores Institucionales 

• Honestidad, transparencia e integridad en el trabajo  

• Profesionalismo, demostrando altos niveles de eficiencia y eficacia en 

los requerimientos de los clientes 

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

clientes y trabajadores. 

• Respeto para clientes, proveedores, empleados, medio ambiente en 

todos los niveles. 

• Una buena línea de comunicación con clientes, proveedores, empleados 

y todo el entorno organizacional interno y externo. 

• Mantener el buen humor  el compañerismo y la camaradería 
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4.1.3 Organigrama Institucional 

El organigrama de la empresa comunitaria permite visualizar las escalas 

jerárquicas así como la estructura y las funciones a desarrollarse. A 

continuación detallamos el organigrama de la empresa comunitaria Zaphrol. 

 

Gráfico Nº 14 (Organigrama Institucional empresa colectiva Zaphrol) 

      

 

4.1.4 Matriz y análisis FODA 

A pesar de ser un instrumento de análisis relativamente antiguo, es sumamente 

importante en el desarrollo de los objetivos estratégicos en cualquier clase de 

organización. 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 continuación el detalle del análisis de la matriz 

FODA/CAME. 

 

 

Asamblea 
General Presidente

Asesoría Juridica
Departamento 

comercio 
exterior

Departamento 
de producción

Departamento 
Administrativo‐
Financiero

Gerente General
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Cuadro Nº 14 (Análisis FODA/CAME empresa colectiva Zaphrol) 

FODA/CAME FORTALEZAS DEBILIDADES 

 

 

 

ANÁLIS 

DAFO/CAME 

1.- Estructura 
organizacional eficiente 

2.- Un eficiente 
desarrollo de cadena de
proveedores 

3.- 382 miembros 
proveedores 

4.- Acertada distribución
a través de brokers y
distribuidores 
internacionales 

1.- No existe 
posicionamiento del 
producto 

2.- Es materia prima para la 
elaboración de otros 
productos 

3.- Bajas productividades 

4.- Falta de experiencia en 
el mercado internacional 

 

 

OPORTUNIDADES 
ESTRATEGIAS F/O 

OFENSIVA 

ESTRATEGIAS D/O 

REORIENTACIÓN 

1.-Los avances
tecnológicos  

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

3. Internacionalización,
con el apoyo del
gobierno. 

1. Aumentar  la inversión
en tecnología 

2.Diversificar los
destinos de exportación

3. Diversificar oferta 
exportable. 

 

1. Aprovechar los avances 
tecnológicos para 
desarrollar un producto 
superior  e innovador frente 
a nuestros competidores. 

2. Aplicar acertadamente los 
créditos en mejora de la 
productividad y marketing 

AMENAZAS 
ESTRATEGIAS F/A 

DEFENSIVA 

ESTRATEGIAS D/A 

SUPERVIVENCIA 

1.- La vasta competencia
de alcoholes industriales
a través de competidores
nacionales e
internacionales. 

2.-La entrada al mercado
de nuevos competidores 

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

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

2. Fortalecer el manejo
de la cadena productiva
mejorando desempeño y 
productividad. 

1. Investigar y obtener 
bases de datos de clientes, 
brokers y distribuidores 
internacionales 

2.  Mejorar relación con 
clientes, brokers y 
distribuidores 
internacionales a través de 
la seriedad en los negocios.
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la mejora sustancial de 
precios. 

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

 

4.1.5 Fuerzas de Porter 

Las fuerzas de Porter fueron introducidas por el gurú de la estrategia 

competitiva Michael Porter. Esta herramienta permite identificar según Porter 

las fuerzas que intervienen en una unidad productiva de acuerdo a las 

industrias y competidores (Porter, 1980). Es decir, evalúa las condiciones en 

los cinco ámbitos señalados a continuación. 

Alto: (0.5) 

Medio: (0.3) 

Bajo: (0.2) 
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Cuadro Nº 15 (Amenaza de nuevos entrantes) 

No. Factor amenaza Identificación Alto 
(0,5) 

Medio 
(0,3) 

Bajo 
(0,2) 

1 Economías de 
escala 

Muy probable 
por los 

grandes 
países 

productores 

1     

2 Lealtad Precios 
materia prima 1     

3 Inversiones de 
capital 

Poco 
probable     1 

4 Costos de 
transferencia Probable   1   

5 Canales de 
distribución Probable   1   

 6 Políticas 
gubernamentales 

Poco 
probable     1 

  Total   2 2 2 

  Total ponderado   1 0,6 0,4 

  Índice       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 mayoría de los casos el 

producto no presenta una diferenciación importante por ello, la 

importancia del alcohol ecuatoriano en aroma y certificaciones orgánicas 

y verdes. 
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Cuadro Nº 16(Poder de negociación de compradores) 

No Factor Amenaza Identificación Alto Medio Bajo 

  0,5 0,3 0,2 

1 Un solo comprador 
Muy poco 
probable 1 

2 Prod/Serv Diferenciado 
Moderado valor 

agregado 1 

4 Costo Transferencia Bajo 1 

5 Integración atrás Se puede dar 1 

6 
Prod/Ser vimp 

comprador 
Hay otras 
opciones 1 

7 
Cliente conoce costo de 

producción Si 1 

  Total 1 5 1 

  Total Ponderado 0,5 1,5 0,2 

  Índice 2,2 

 

 

    Alto           Medio     Bajo 

  

 3.5   2.2    2.1     1.4 

 La amenaza es media ligeramente alta. La empresa asociativa debe 

enfatizar  con estrategias de diferenciación y crear ventajas competitivas 

que le permitan generar mayor participación de mercado por ejemplo a 

través de las ya mencionadas certificaciones, marcas colectivas y el 

valor intrínseco del aroma neutral del alcohol ecuatoriano. 
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Cuadro Nº 17(Poder de negociación de proveedores) 

No Factor Amenaza Identificación Alto Medio Bajo 

0,5 0,3 0,2 

1 Empresa Importante 

Cadena de 
proveedores 

incluida 1 

2 
Existen Pocos 
Proveedores 

382 miembros 
asociados con 
posibilidad de 

aumento 1 

3 Costo Transferencia No existe 1 

4 Integración Adelante Poco probable 1 

Total 0 0 4 

  Total Ponderado 0 0 0,8 

  Índice 0,8 

 

    Alto         Medio     Bajo 

  

 2                   1.2     0.8 

 La amenaza del poder de negociación de proveedor es baja casi nula, 

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

una estrategia de cadena de proveedores a través de la creación de la 

empresa asociativa de exportación. 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 exportación. 
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Cuadro Nº 18(Amenaza de productos sustitutos) 

No Factor Amenaza Identificación Alto Medio Bajo 

0,5 0,3 0,2 

1 Costo Prod/Serv Moderado 1 

2 Calidad Moderada 1 

3 
Facilidad uso o 

consumo Moderado 1 

Total 0 3 0 

Total Ponderado 0 0,9 0 

Índice 0,9 

 

    Alto                   Medio     Bajo 

  

 1.6   0.909                      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 línea debido a la alta productividad de los 

demás países así como el aprovechamiento de las economías de escala 

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

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

multinacionales que explotan las economías de escala sin embargo, es 

preciso señalar que estas empresas carecen de la especialización que 

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

través de este proyecto. 
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Cuadro Nº 19(amenaza de competidores existentes) 

No Factor Amenaza Identificación Alto Medio Bajo 

0,5 0,3 0,2 

1 Varios comp líderes Varios líderes 1 

2 Crecimiento del sector Buen crecimiento 1 

3 
Costos fijos 

almacenamiento 
Perecidos  para 
toda la industria 1 

4 
Diferenciación del 

producto Moderado 1 

5 
Exceso de capacidad 

instalada Moderado 1 

6 
Diversidad de 

estrategias No hay muchas 1 

7 Barreras de salida 
No son muy 
marcadas 1 

Total 1 5 1 

Total Ponderado 0,5 1,5 0,2 

Índice 2,2 

 

    Alto             Medio     Bajo 

   

3.5       2.2   2.1                                1.4 

 La amenaza de los competidores existentes es media con ligera 

variación alta, los competidores pueden ser fuertes en precios y 

volúmenes sin embargo, las ventajas competitivas intrínsecas y 

extrínsecas del alcohol ecuatoriano pueden brindar mejor posición 

respecto a los competidores internacionales ofertando un alcohol con 

alta diferenciación y alcanzando volúmenes 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 misión, 
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eso quiere decir, que un objetivo estratégico es un resultado a largo plazo (más 

de un año) inspirados en la visión para cumplir con la misión. 

Los Objetivos Estratégicos suministran dirección, ayudan en la evaluación, son 

generadores de sinergia, son reveladores de prioridades y permiten la 

coordinación siendo esenciales para las actividades de control, motivación, 

organización y planificación efectivas. Los objetivos en la empresa asociativa 

son: 

a) Diversificar oferta y mercados de exportación 

b) Aumentar la inversión en investigación y desarrollo, 

aprovechando los avances tecnológicos. 

c) Aprovechar asistencia gubernamental y gestionar líneas de 

crédito de la banca sobre todo pública en mejora de la 

productividad y marketing. 

d) Competir ofreciendo beneficios más 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 

desempeño  

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

distribuidores internacionales 

g) Mejorar relación 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 escogerá una estrategia de cobertura intensiva a través de la 

ubicación de los puntos de venta o canales de distribución que sea posible. Por 

lo pronto, no es operable implementar todos los puntos de venta a ser 

explotados. Sin embargo, los múltiples centros de almacenamiento y 

distribución pueden asegurar la máxima cobertura del territorio canadiense. 

Esta estrategia es apropiada para productos de compra corriente, materias 

primas básicas y servicios de débil implicación como el alcohol. 
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La ventaja de esta distribución es, la de maximizar la disponibilidad del 

producto y proporcionar gran participación en la compra del producto debido a 

la elevada exposición 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 último 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 promoción de exportaciones 

Existen varias maneras de promocionar nuestro producto en mercados 

internacionales, el Instituto de Promoción de Exportaciones e Inversiones 

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

Entre las herramientas más utilizadas de promoción de exportaciones se 

encuentran: 

• Ferias Internacionales (Bio Fach, Food and Hotel Asia, Import goods Fair 

Multisectorial, etc)  

• Ferias inversas (Empresas buscan proveedores) 

• Misiones comerciales 

• Ruedas de negocios 

En ese sentido, PROECUADOR, es un aliado estratégico puesto que permite 

promocionar la oferta exportable a través de sus múltiples servicios, generando 

un gran beneficio hacia la empresa. Sin embargo, la promoción no debe 

quedarse allí, ya que existen otro tipo de estrategias como la publicación del 

producto en páginas web de comercio internacional como Alibaba, o una 

campaña de mailing con bases de datos de clientes internacionales, el detalle 

de este punto se encuentra descrito más 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 característica común de productos o de servicios de 

personas naturales o jurídicas 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 características 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 así se publica en la Gaceta de 

Propiedad Industrial, con la finalidad de que terceros tengan conocimiento de 

las peticiones efectuadas. Si no existe oposición, se efectúa el examen de 

registrabilidad para la posterior emisión de la resolución que acepta o rechaza 

el registro y  en caso de concesión, el trámite concluye con la emisión del título 

de registro. Para un ejemplo de marca colectiva véase la Imagen Nº 19. 

Imagen Nº 19 (Ejemplo de marca 
colectiva “Helados de Salcedo”) 

 

Fuente: Imágenes Google 

Adaptado por: Autor 
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Para el caso expuesto se pretende desarrollar una marca colectiva con 

similares características, aplicables a la empresa colectiva. A continuación 

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 búsqueda 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 único, mismo que debe estar acompañado de los 

documentos habilitantes (Copia de cédula para personas naturales, 

nombramientos y/o poder especial para personas jurídicas y extranjeras, 

etiquetas adhesivas 5x5 cm para marcas con diseño, tasa administrativa) los 

requisitos pueden variar dependiendo el caso.  

Gama cromática: 

Imagen Nº 20 (Gama cromática 
de la Marca colectiva Zaphrol) 

 

Fuente: Autor 

Adaptado por: Autor 

Tipografía: 

Brodway, tamaño 24  

Logo de la Marca Colectiva: 
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El diseño del logotipo está inspirado en la fórmula del alcohol dando énfasis a 

la presencia del oxígeno. El color rojo se debe a la vitalidad y la ambición de la 

gente de las comunidades del cantón Pangua, destacando su espíritu 

emprendedor y dinámico. 

Imagen Nº 21 (Logo Marca colectiva de la Empresa 
asociativa) 

 

Fuente: Autor 

Adaptado por: Autor 

Sello de Comercio Justo 

El sello de comercio justo; es un intento que consiste en adaptar las actividades 

comerciales (producción, venta al por menor o compra) de una empresa, 

organización 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. Además, consiste en un 

movimiento con características políticas particulares que busca también una 

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

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

auditada externamente, estaría cumpliendo con los criterios de comercio ético 

Según la misma ICCA la verificación se da de dos maneras. La más habitual es 

una certificación externa, en donde el sello más conocido es el de FLO, y se 

necesita un protocolo para cada producto y en los últimos años “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 

países europeos o CTM en Italia, por ejemplo). 

El tiempo de implementación depende del tiempo que demore la empresa en 

calificarse sobre los temas auditables. Puede ir entre 6 meses a 2 años. El 

costo depende, pues la empresa debe capacitarse y aplicar lo aprendido. 

Posterior a ello las tasas de auditoría varían de acuerdo a la empresa 

certificadora. 

Las reglas éticas del Comercio Justo (FLO): 

• Reducción 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. 

• 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. 

• Condiciones laborales dignas 
Este punto se refiere a la eliminación de explotación 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. 

• Sin discriminación por sexo, raza, religión, etc. 
En este contexto, no se debe ni se puede discriminar a los 

trabajadores ya sea por sexo, raza, religión u otras formas de 

discriminación. 

• Condena de cualquier forma de explotación infantil 
En una empresa que posea certificación de comercio justo no deben 

trabajar niños, esta norma penaliza el trabajo infantil. 

• Relaciones comerciales a largo plazo 
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Frecuentemente las empresas que poseen un sello de comercio justo, 

entablan relaciones fructíferas y a largo plazo con sus clientes, por el 

mismo hecho de la ética en su trabajo. 

• Pago por adelantado de la mercancía (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. 

• Inversión 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 construcción 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 certificación de comercio 

justo son de alta calidad además que vienen acompañados de una 

ética en el trabajo en armonía con la colectividad y el entorno en 

general. 

 

Imagen Nº 22 (Ejemplos sellos de comercio 
Justo) 

 

Fuente: Imágenes google 

Adaptado por: Autor 
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Sello de comercio verde u orgánico 

De igual manera que el anterior, este sello tiene sus características específicas 

aplicables especialmente a productos agrícolas. Esta certificación consiste en 

alcanzar una legitimación que garantice la no contaminación de productos 

agrícolas a través de la inclusión de pesticidas o agentes químicos. En este 

punto, se busca un sistema de producción agrícola sostenible que se base en 

los procesos ecológicos, sin el uso de insumos químicos 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 orgánico. Es orgánico 

cuando ha sido producido y certificado conforme a los reglamentos para 

producción orgánica de la Unión Europea, USA y Japón. Para el efecto véase 

el cuadro siguiente donde constan las certificadoras acreditadas por el 

Organismo de Acreditación Ecuatoriana “OAE” a nivel nacional. 

Cuadro Nº 20 (Certificadoras acreditadas por el OAE para sello de 
comercio orgánico o verde) 

 

Fuente: Tomado de Organismo de Acreditación Ecuatoriano “OAE” 

Adaptado por: Autor 

De la misma manera que el sello de comercio justo, es auditable y el tiempo de 

obtención depende del tiempo que la empresa se encuentre lista para ser 

auditada de la misma manera las tasas varían de acuerdo a cada certificadora 

acreditada. A continuación un ejemplo de sellos en la Imagen Nº 23. 
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Imagen Nº 23 
(Ejemplo de sellos de 
comercio orgánico) 

 

Fuente: IFOAM 

Adaptado por: Autor 

4.2 Diseño plan de marketing operativo 

4.2.1 Producto 

El producto corresponde a; Alcohol etílico de uso industrial desnaturalizado de 

cualquier graduación clasificado en la partida nacional 2207.20.00.00. Sin 

embargo, como se indica más adelante el grado estandarizado en los 

productores artesanales será, 85° GL. 
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4.2.2 Características, beneficios, servicios, garantías, formas 
de uso, etiquetas, empaques, del alcohol etílico 

Características físicas 

El producto es líquido incoloro, químico altamente inflamable, su grado 

alcohólico varía según el tratamiento dado en el proceso de destilación. 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 dilución. En nuestro 

caso, el grado a obtener será estandarizado, este grado es; 85° GL 

desnaturalizado, perfecto para utilizarlo en aplicaciones industriales. Si no es 

así, este alcohol deberá someterse a un proceso de destilación industrial para 

alcanzar el mayor grado de pureza esto es entre 95º y 100º GL. 

Beneficios para el uso industrial 

El alcohol ecuatoriano posee una ventaja competitiva intrínseca se trata pues, 

de la neutralidad en su olor que resulta altamente importante al momento de 

elaboración de perfumes o fragancias ya que, permite mantener el olor de la 

fragancia por más tiempo y con un olor más intenso. 

Beneficio Básico 

Cumple y satisface la necesidad de materia prima para aplicaciones 

industriales en este caso para la elaboración de perfumes y fragancias. 

Servicios y Garantías 

La empresa colectiva cuenta con certificación orgánica de sus miembros y sello 

de comercio justo. 

Formas de uso y cuidados 

Por tratarse de un producto químico el alcohol no tiene tiempo de caducidad sin 

embargo, para su aplicación hay que seguir estrictas normas de seguridad ya 

que es un compuesto altamente inflamable además, peligroso para la salud si 

no se sabe utilizar, como ya se mencionó en el Capítulo III. 
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4.2.3 Relaciones públicas 

Público objetivo: Se apunta a las empresas distribuidoras brokers y 

mayoristas, así 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 Creación 

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 fructíferas 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 colocación del 

producto. 

Los elementos diferenciadores: Se puede mencionar como primer punto la 

especialización intensiva, recordemos que es un producto primario para la 

industria. Las principales características diferenciadoras son; el valor intrínseco 

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 

distribución, tales como distribuidores, mayoristas, brokers internacionales y 

empresas multinacionales sin descuidar por supuesto a clientes directos. 

Medio de comunicación: A través de páginas web especializadas así como 

sitios web de proveedores de materias primas para usos industriales. Por otro 

lado en ediciones escritas especializadas en los países de destino  

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

internacionales y creación de página web www.zaphrol.com como sugiere la 

Imagen Nº 23 infra: 



113 
 

Imagen Nº24 (Home de la Página web de la empresa asociativa) 

 

Fuente: Autor 

Elaboración: Autor 

4.2.4 Implementación de publicidad 

Público Objetivo: Respecto a la publicidad el público objetivo que pretende 

atacar la empresa son empresas multinacionales, distribuidores y brokers  

internacionales. La estrategia es captar la atención de estas empresas y vender 

al mayor número posible de clientes. 

Estrategia de creación 

Objetivo: Comunicar a esta empresas que, el producto brinda un mejor 

desempeño en aplicaciones industriales específicamente en la industria de 

elaboración de perfumes y fragancias. 

Sustento de la campaña: Sustentado bajo el hecho de fomentar el consumo 

de alcohol de alta neutralidad ecuatoriano, esta característica permite el mejor 

desempeño en aplicaciones de perfumería manteniendo su alta concentración 

en el PH de las personas y una prolongada duración de las fragancias. 
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Imagen del Consumidor: Empresas  que reúnan las siguientes 

características:  

• Distribuidor a nivel internacional de alcohol para aplicaciones industriales 

• Mayoristas internacionales de alcohol 

• Empresas multinacionales que emplean el alcohol en sus procesos de 

producción 

Medio de comunicación: La propuesta es atacar a través de medios 

electrónicos  impresos tales como: revistas especializadas, publicaciones y 

páginas web que cuenten con un considerable número de visitas por ejemplo 

Todocomex, Plusvalor y las oficinas comerciales ecuatorianas en Canadá.  

Propuesta: El primer paso es publicar en las redes sociales esto se debe 

principalmente a los bajos costos y la determinación automática de nuestro 

público objetivo, es decir, la segmentación consecuente. En segundo lugar los 

medios electrónicos tales como páginas web de proveedores como Alibaba y 

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

4.2.5 La responsabilidad social en la empresa asociativa 

Público Objetivo: El público objetivo dentro de la responsabilidad social 

responde igualmente como ya se mencionó a empresas distribuidoras 

internacionales. En este caso la empresa asociativa promueve el bien común 

de la comunidad de Pangua e impulsa su desarrollo económico local. Además, 

con la obtención 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 creación 

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 diferenciación 

porque no solo ofrece beneficios internos pues también acarrea una imagen 

externa positiva. 
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Sustento de la campaña: La justificación de la campaña radica en el enfoque 

sistémico que debe tener la empresa tanto al interior como al exterior. En ese 

sentido, es importante mantener un equilibrio armónico entre lo que hace la 

empresa en beneficio de la colectividad del cantón 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 espontáneo y sistémico apuntando a la verdadera acción 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 intención sigue siendo la misma 

llamar la atención 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 comunicación: A través de medios impresos especializados, redes 

sociales y campañas en la misma empresa asimismo, con proyectos enfocados 

al cuidado del medio ambiente y el desarrollo social de sectores de la población 

de Pangua. Por otro lado, campañas a nivel gubernamental por ejemplo a 

través de la campaña “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 acción a través de las redes 

sociales Twitter, Facebook. Por otro lado, en medios impresos especializados y 

campañas publicitados, desarrollados por la misma empresa colectiva. Así 

como la socialización a nivel gubernamental. 

La campaña tiene un sustento contundente consecuencia del objeto social de 

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

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

campaña del resultante marketing operativo: 
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Cuadro Nº 21 (Detalle del gasto de 
campaña) 

Detalle Gasto 

Redes sociales $200 

Publicaciones 
escritas 

$1800 

Página web $1000 

Medios electrónicos $1000 

Medios 
especializados 

$ 2000 

Total $ 6000 
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CAPÍTULO 5 

ELABORACIÓN DE UN PRESUPUESTO INICIAL Y UN FLUJO 
DE CAJA BAJO EL CONCEPTO DE IMPLEMENTACIÓN DE UNA 

EMPRESA ASOCIATIVA DE EXPORTACIÓN 

5.1 Presupuesto Inicial y flujo de caja 

5.1.1 Inversión inicial y fuentes de financiamiento 

La inversión del presente proyecto está sustentada en un préstamo individual a 

los productores artesanales de alcohol en Pangua a través de una línea de 

financiamiento por medio de los llamados microcréditos del Banco Nacional de 

Fomento que sustenta el 100% de la inversión individual con un valor de hasta 

USD 15.000. Las características de este préstamo son; al 11% de interés y 

hasta 5 años plazo. Esta línea de crédito está destinada exclusivamente para la 

compra de nuevas fábricas artesanales de producción de alcohol que 

comprende en algunos casos; trapiche mecánico, destiladores y rectificadoras 

altamente tecnificados, por tanto, mejora el desempeño y rendimiento de la 

producción de alcohol. Recordemos que esta inversión es individual por parte 

de cada uno de los productores y no ingresa en la inversión de la empresa 

comunitaria. 

Por otro lado, es necesario generar una inversión para adquirir tres cisternas de 

almacenamiento, conocidos comúnmente como centros de acopio. De la 

misma manera, el establecimiento de líneas de crédito de la banca pública es 

vital, por ello la mejor alternativa es buscar estos recursos en el mismo Banco 

Nacional de Fomento, la Corporación Financiera Nacional CFN, entre otras 

alternativas de banca pública. A propósito de la coyuntura generada por la 

problemática presentada en los productores de alcohol y la buena relación 

entre instituciones de apoyo gubernamental y la banca pública. La alternativa 

en este caso es, un crédito productivo de carácter asociativo línea disponible 

en el BNF, que sustenta parte de la inversión inicial, el tiempo y la tasa varían 

según el sector y el proyecto a emprender, en este caso de acuerdo a 
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información del BNF, ubíquese  la tasa en el 11% mientras que el plazo será 5 

años.  

A diferencia de los trapiches y las fábricas 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 continuación en el Cuadro Nº 22 se detalla los 

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

Cabe señalar que, a pesar que la empresa colectiva tomará la figura jurídica de 

Corporación y de acuerdo al código civil no debe tener fines de lucro, es 

necesario a efectos de determinar la rentabilidad, flujo y viabilidad del proyecto 

desarrollar un análisis financiero completo. Asimismo, recordando que, las 

corporaciones no están sujetas al control de la Superintendencia de 

compañías. 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 jurídica es de la gente y para la gente, solamente en 

los estatutos de creación se deberá detallar exhaustivamente sus actividades. 

Con esto, en ningún momento significa que, la corporación no puede beneficiar 

a sus miembros, estos pueden ser beneficiados de proyectos comunitarios 

como construcción de escuelas, asfaltado de vías y la distribución equitativa a 

sus miembros de las utilidades. Con esto el objetivo del proyecto y sus ejes 

estratégicos se cumplen estrictamente. 

 

Cuadro Nº 22 (Empresa Colectiva Zaphrol Inversión Inicial a 
2013) 

Cantidad Descripción 
Costo 

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 inalámbrico $ 30,00 $ 150,00 
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Equipos de 
computación $ 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 

Inversión total $ 47.290,00 

 

En relación al cuadro Nº 22 donde se detalla la inversión inicial, el Anexo N 

detalla el estado de situación inicial de la empresa, es decir el balance contable 

inicial. 

5.1.2 Determinación de costos y precio 

Como mencionamos en el Capítulo II, los costos de producción varían de 

acuerdo a la zona y las distintas productividades, de acuerdo a información 

proporcionada por los productores, CONSEP y Municipio de Pangua. A 

continuación mostramos el detalle de los costos que arrojó el estudio de 

producción con los miembros de la asociación de Pangua: 

Cuadro Nº 23 (Fijación 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 información proporcionada por los 

productores y el Gobierno Autónomo Descentralizado del cantón Pangua 

En base al cuadro Nº 23 mostrado también en el Capítulo II, el Anexo O  

muestra el detalle de la fijación de los costos de producción y presupuesto de 

ventas, gasto administrativo y utilidad, necesarios para desarrollar los demás 

indicadores financieros y un acertado análisis de inversión. En el caso del 

precio se fija con una tasa de inflación del 4% y un incremento en ventas del 

2%. Mientras tanto, para la ubicación de costos la tasa de inflación se ubica en 

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

Por otro lado, muéstrese una proyección a 5 años con cantidad y costo, a 

manera de presupuesto de costo, es decir, una proyección 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 proyección de ventas en base a un incremento en un determinado 

período de tiempo. De acuerdo a la determinación de los costos y su 

presupuesto véase el Anexo O. 

• 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 básicos, suministros de oficina y 

gastos relacionados al proceso mismo de venta del alcohol, a saber como 

indica el cuadro siguiente: 

 

Cuadro Nº 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 computación $ 4.750,00 33,33% anual $ 1.583,18 
Maquinaria $ 33.300,00 10% anual $ 3.330,00 

Total $ 5.373,18 

 



121 
 

Para el cuadro Nº 25, la comisión en el primer año suma USD 10.364,41, véase 

el detalle en el presupuesto gastos para su incremento anual. 

Cuadro Nº 25 (Costos de Comisiones 
Brokers)  

Venta mensual 6% comisión $ 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 continuación, en el Cuadro Nº 26 muéstrese el presupuesto de gastos 

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

ventas, están inmersos en el Anexo P y demás capítulos de este trabajo 

dependiendo el caso. 

Cuadro Nº 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 
Depreciación anual $ 5.373,18 $ 5.373,18 $ 5.373,18 $ 5.373,18 $ 5.373,18 
Servicios básicos $ 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 

Comisión 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 
Promoción $ 6.000,00 $ 6.120,00 $ 6.242,40 $ 6.367,25 $ 6.494,59 
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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 

Trámite 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 años de inversión proyectados (5 años) de 

acuerdo a la legislación ecuatoriana. A continuación se detalla dicho estado 

proyectado a 2017.  

Cuadro Nº 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 
participación $ 14.854,16 $ 17.253,46 $ 19.636,70 $ 21.990,66 $ 24.300,29
15% participación 
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, 23 Y 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.  
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5.1.5 Flujo de caja proyectado a 5 años 

El flujo de caja, muestra la rotación 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 años: 

 

Cuadro Nº 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
  (-) Depreciación 
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
      Participación 
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
Inversión Inicial -$ 47.290,00           
(+) Crédito 
bancario $ 30.000,00           
(-) Amortización 
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 más conocido como VAN, es el valor 

futuro de la inversión traído a valor presente. En otras palabras es el valor total 

del rendimiento a 5 años en relación a la inversión inicial, tomado del flujo de 

caja del cuadro Nº 28. A continuación el detalle del cálculo del van. 

 

Cuadro Nº 29 (Indicadores de 
Rentabilidad) 

VAN $ 11.342,97 
TIR 38,55% 

Costo de oportunidad 15,40% 
Período de recuperación Año 3 

 

En el caso de la TIR está calculada en base al costo de oportunidad, obtenido 

de la tasa de inflación 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 período de recuperación en el tercer año. Por tanto, se 

concluye que, el proyecto es altamente rentable y con un período de 

recuperación en el mediano plazo. 

5.1.7 Relación costo – beneficio 

El análisis de costo-beneficio es una técnica importante dentro del ámbito de la 

llamada teoría de la decisión. Pretende determinar la conveniencia de la 

ejecución de un proyecto. Para el proyecto en análisis la relación varía de un 

año a otro sin embargo, mantiene resultados positivos, en el primer año arroja 

1.18. Es decir, el beneficio en relación al costo en el primer supera esta cifra, 

en otras palabras por cada dólar invertido la inversión al primer año otorga 0.18 

centavos de vuelta, mientras que, para el último año este valor duplica al coste.  
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Cuadro Nº 30 (Relación 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

Relación 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 cálculo del punto de equilibrio. El punto de equilibrio es, la 

intersección en que el negocio será rentable, deducido a través del número de 

unidades vendidas.  

Cuadro Nº 31 (Determinación 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
Depreciación anual $ 5.373,18 $ 5.373,18 $ 5.373,18 $ 5.373,18 $ 5.373,18
Servicios básicos $ 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
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 número 
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CAPÍTULO 6 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Antes de empezar a detallar las conclusiones y recomendaciones que arroja 

este trabajo, es preciso señalar que, esta investigación se basa en el desarrollo 

de un modelo asociativo de exportación 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 capítulo 2 al 5 resulta complementario y derivan de la estrategia de 

implementación del modelo. 

Finalmente, de acuerdo a la hipótesis planteada y los argumentos 

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

 

2.6 Conclusiones 

Los modelos asociativos o simplemente la “asociatividad” pueden ofrecer 

grandes beneficios a los miembros de un grupo. Es sabido que las MIPYMES 

y/o pequeños productores tienen dificultades en sus procesos de 

internacionalización. A pesar que, los modelos asociativos no garantizan éxito 

en este proceso, definitivamente logran mejores resultados que si las 

MIPYMES y/o pequeños productores decidieran llevar a cabo este proceso de 

forma individual. 

Los modelos asociativos responden a necesidades específicas, por ello, son 

desarrollados en base a esas especificidades de los entornos. Para el modelo 

planteado, la demanda responde a las necesidades del cantón Pangua y sus 

productores de alcohol, sin embargo, puede ser replicable en condiciones 

similares siempre y cuando al emplearlo se evalúe los detalles del territorio en 

donde será utilizado. 

Por tanto, no existen modelos únicos. Es así que los términos relativos sirven 

como referencia y no significa que sus definiciones sean iguales, por el 

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

exportación. 

Las exportaciones a nivel mundial y nacional de alcohol etílico de la partida 

2207.20.00.00 muestran una evolución 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, Canadá es el mayor importador a nivel mundial para la partida 

2207.20.00. Los precios internacionales muestran una evolución positiva ligera, 

sin embargo, no alcanzan los niveles deseados. 

La oferta mensual de alcohol en Pangua es 120.000 litros con 600 ha de 

producción, esto equivale al 8% de la oferta total de la asociación sin contar 

con los productores que no son miembros aún. Asimismo, apenas ocupamos el 

0.02% del total del mercado canadiense por esta razón el argumento toma aún 

más 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 proyección de la demanda del mercado canadiense 

muestra alto respaldo en ventas hasta 2017. 

A efectos de reducción arancelaria al mercado canadiense aplica la clausula de 

nación más favorecida NMF de OMC, descartando la aplicación del SGP. El 

arancel aplicable a esta subpartida es 4.82 centavos canadienses por tonelada. 

Lo que significa, 4.92 centavos de dólar tomando en cuenta un tipo de cambio 

equivalente de 1 USD a 0.9763 dólares canadienses. 

En el país de destino aplican los siguientes requisitos; Factura Proforma; 

Certificado de inspección; Factura y Documento de transporte. 

La discriminación 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 distribución a los distritos industriales, en consecuencia los 

costos se reducen para el importador y amplía su margen de maniobra 

logística. 
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La forma de pago sugerida es, giro internacional por ser más rápida 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 número grande de miembros 

y proveedores y una acertada distribución a través de brokers y distribuidores 

internacionales. 

El peligro de que aparezcan nuevos entrantes es medio, el poder de 

negociación de compradores es moderado, los proveedores no poseen poder 

de negociación por ser un modelo mismo de proveedores, la amenaza de 

productos sustitutos es media así 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 

intrínseca del alcohol ecuatoriano. 

En cuanto al análisis financiero la banca pública es un sector aliado para la 

búsqueda de alternativas de financiamiento que se adapten a la empresa 

colectiva. La inversión inicial suma USD 47.290. La TIR, del proyecto es 

38.55% una tasa sumamente positiva, con un período de recuperación en el 

tercer año. Por tanto, concluimos que, el proyecto es altamente rentable y de 

un período de recuperación medio. 

Por otro lado, el VAN del proyecto entendido, como el valor total del 

rendimiento a 5 años en relación a la inversión inicial es, USD 11.342,97, 

tomando en cuenta la inversión real; USD 17.290. Asimismo, la relación 

coste/beneficio varía de año a alto, sin embargo mantiene un importante 

resultado. El beneficio en relación al costo casi duplica esta cifra, en otras 

palabras por cada dólar invertido se obtiene casi otro dólar de vuelta. Es decir 

un rendimiento de casi el 100% del total invertido, en detalle véase el Cuadro 

Nº 30. 

Por último, 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 número de unidades vendidas. El número de unidades anuales para 

el primer año suma 120.000 por lo que fácilmente supera al punto de 
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rentabilidad obtenido. Una vez más, 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 aplicación en la práctica resulte exitosa. 

Los procesos asociativos son grandes entes de desarrollo para un país. 

Aprovechando la coyuntura el presente gobierno apunta a un modelo de 

economía popular y solidaria, en donde si duda entra en discusión 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 comunicación y respeto. 

Para una mejor cohesión grupal es casi obligatorio redactar un documento que, 

contenga un reglamento interno. Por esto, uno de los requisitos para establecer 

una Corporación es redactar un estatuto que contenga los puntos clave de un 

acuerdo de estas características. 

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 tomará el control de costos y riegos de la carga hasta llegar a 

destino. En ese sentido, este INCOTERM, permite al exportador reducir costos 

de exportación así 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 clasificación y etiquetado de Productos 

Químicos el color rojo en el pictograma indica peligro por sustancias químicas y 

la inflamabilidad que este componente podría ocasionar. 
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Para el transporte óptese por isotanques o contenedores cisterna de 20´ 

estándar. Debido a su gran capacidad, además de su versatilidad, bajo costo y 

seguridad. 

Los avances tecnológicos pueden ofrecer grandes alternativas de innovación, 

asimismo, hay que aprovechar la facilidad de créditos por parte de organismos 

financieros nacionales y el apoyo en el proceso de Internacionalización por 

parte de las entidades de gobierno 

La opción del mercado canadiense representa el mercado meta. No quiere 

decir en ningún momento, el desconocimiento de otros mercados que pueden 

resultar altamente beneficiosos como por ejemplo, el colombiano. La elección 

por este destino radica en su alta potencialidad a futuro y responde netamente 

al cumplimiento de la metodología y el proceso de conformación de la empresa 

colectiva de exportación. 

Los procesos de búsqueda de distribuidores y brokers internacionales deben 

ser acertados, mediante un exhaustivo proceso de discriminación ya que estos 

serán los compradores internacionales y encargados de comercializar el 

producto en los distritos industriales. Sin embargo, bajo ningún motivo se 

deberá descuidar la búsqueda de clientes propios que, permitan colocar el 

producto directamente eliminando la intermediación. 

Bajo ningún motivo deberá omitirse la firma de un contrato de compra/venta 

internacional. Para omitir este documento lo recomendable es, mantener una 

relación de gran confianza con el comprador internacional a fin de evitar malos 

entendidos en la operación. 

Se recomienda que, en principio de una relación de negocios el pago se realice 

a través de cartas de crédito por ser un proceso y trámite más seguro respecto 

al giro o transferencia internacional. La inclusión de este último en el trabajo 

responde a la agilidad y seguridad del trámite respaldado en el contrato de 

compra/venta. Sin embargo, no reemplaza la seguridad ofertada y facilidad de 

pago que ofrece una carta de crédito aunque en ocasiones con engorrosos 

trámites. 

A efectos de distribución y declaraciones de la empresa colectiva, deberá 

expresar las utilidades en cero. Estos beneficios deberán 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 económico territorial y la 

empresa asociativa debe responder a los intereses de la colectividad como por 

ejemplo a través de la construcción de escuelas, caminos, parques, etc. Estos 

factores además forman parte de la auditoria para obtención de sello de 

comercio justo. 

No existe posicionamiento del producto en mercados internacionales. Por ello 

resulta importante la implementación 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 diferenciación a través de la implementación de las 

herramientas ya señaladas. 

Es necesario tomar en cuenta el desarrollo de nuevas tecnologías que 

reemplacen el uso del alcohol probablemente esto estará reflejado a mediano y 

largo plazo. 

Finalmente, recordar que, PETROECUADOR se encuentra inmerso en un 

proceso de compra de alcohol artesanal para la producción 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 constitución de la Asociación)  
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ANEXO C (Conocimiento de embarque marítimo) 
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ANEXO D (Certificado de Origen SGP o GSP en Inglés)
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ANEXO E (Ejemplo de factura comercial) 
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ANEXO F (Ejemplo de factura Proforma) 
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ANEXO G (Boletín Nº 381 de la Aduana) 

Se comunica a todos los Operadores de Comercio Exterior, que previo a la 

implementación 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 electrónica y autenticación, debido a que será 

requisito para el Registro de Usuarios en el nuevo Portal de Comercio Exterior 

y para realizar operaciones de Comercio Exterior y de Ventanilla Única. 

 

Cabe indicar que el ambiente piloto del nuevo sistema, en el que podrán 

realizar pruebas de las aplicaciones a ser puestas en producción, estará 

levantado desde el 26 de diciembre de 2011 hasta la implementación de la 

primera etapa del ECUAPASS, por lo que se requiere la adquisición del 

Certificado Digital en este periodo; es altamente recomendable que dicha 

adquisición sea realizada con la mayor anticipación posible, con el ánimo de 

poder tener su retroalimentación para las mejoras del caso, así como para que 

las pruebas sean suficientes para asegurar sus operaciones luego de la puesta 

en producción. 

 

Les recordamos que durante las capacitaciones impartidas por SENAE, se 

explicó que todo empleado de un Operador de Comercio que debe realizar 

trámites electrónicos de Comercio Exterior ante el SENAE debe poseer, de 

forma individual y personal, un certificado digital válido para firma electrónica y 

autenticación para uso en el sistema informático 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 Información, 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 concesión de clave para OCE) 
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ANEXO I (Formulario DAU A y DAU B) 
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ANEXO J (Ejemplo de aplicación de póliza de seguro) 
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ANEXO K (Modelo de contrato de compra/venta internacional propuesto 
por Naciones Unidas) 

1. Preámbulo 
a. Personas contratantes, poderes y definiciones. 

2. Condiciones del contrato 
a. Objeto del contrato: Naturaleza, descripción cualitativa y 

cuantitativa del producto 
b. Vigencia 

3. Obligaciones del vendedor 
a. Entrega de la mercancía: 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 garantía, reclamos, reparaciones 
e. Instrucciones sobre utilización, planos, manuales 

4. Obligaciones del comprador 
a. Modalidades de pago; Términos de pago; lugar de pago 
b. Crédito otorgado 
c. Garantías 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. Garantía, reparación, mantenimiento 

7. Precio y modalidad de pago 
a. Precio; pormenores de las prestaciones comprometidas 

b. Monedas convertibles, monedas de pago 

c. Revisión del precio 

d. Garantía de pago 

8. Arbitraje 
a. Arbitraje, tribunal competente, órganos y decisiones 

b.  
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9.  Otras clausulas 
a. Secreto profesional 

b. Propiedad Industrial 

c. Idioma de contrato 

d. Derecho del contrato 

e. Elección de domicilio 

f. Fecha y firmas autenticas 
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ANEXO L (Código Civil; CAPÍTULO III; CORPORACIONES) 

Artículo 6.- DEFINICIÓN: 

Se pueden llamar CORPORACIONES a las Asociaciones, Clubes, Centros, 

Comités, etc. Los cuales promueven el bien común 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 

CAPÍTULO IV 

Artículo 7.- REQUISITOS PARA LA APROBACIÓN DE  CORPORACIONES 
DE PRIMER GRADO: 

a) Oficio dirigido al Ministro (a), solicitando la Aprobación del Estatutos; 

b) Petición de certificación de nombre; 

c) Especificar cuál es su SEDE o domicilio, con referencia a la calle, 

parroquia, cantón, provincia, número de teléfono, fax, y correo electrónico en 

caso de tenerlo; 

d) Acta de Constitución de la Corporación en original y copia debidamente 

certificada, donde debe constar los nombres y apellidos, nacionalidad, estado 

civil, profesión y ocupación de los socios fundadores, firma y número del 

documento de identidad; 

e) Certificación del Secretario Provisional de la Corporación en formación 

de que las firmas y rúbricas o las huellas digitales según el caso, correspondan 

efectivamente  a los socios fundadores; 

f) Contar con mínimo 5 socios mayores de edad, adjuntar copias de la 

documento de identidad y papeleta de votación; 

g) Dos copias del Estatutos, el mismo que deberá contener al menos lo 

siguiente: 

Nombre, domicilio y naturaleza jurídica de la Corporación: 
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• Objetivo y fines específicos, 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. 

• Fuentes de ingreso 

• Clase de socios 

• Derechos y obligaciones de los socios 

• Régimen disciplinario 

• Régimen de solución de controversias 

• Causales para la pérdida de la calidad de socio 

• Estructura y organización interna (directiva provisional) 

• Régimen económico  

• Causas para la disolución y procedimiento de liquidación. 

 

h) Una  cuenta de integración de capital  a nombre de la Corporación, por 

un mínimo de USD 400,00 dólares de los Estados Unidos, o acreditar un 

patrimonio por el mismo valor. 
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ANEXO M (Formulario de solicitud de signos distintivos en el IEPI) 
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ANEXO N (Estado de Situación Inicial) 

Empresa comunitaria Zaphrol Estado de situación 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 computación $ 4.750,00   
Maquinaria  $ 30.000,00   
Gastos de constitución $ 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 Período 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 
Inflación  4% 
Incremento en 
ventas 2% 

 

 

 Empresa colectiva Zaphrol presupuesto de costos 2013-2017 
Rubro/Período  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  
Inflación 6% 
Incremento en 
costos 2% 
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ANEXO P (Detalle de gastos) 

Sueldos y Salarios
Detalle Empleados Sueldo Total
Jurídico 1 $1600 $1600 
Comercio 
exterior 2 $1500 $3000 
Producción 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 

 

Trámite en Aduana 
Referencia 12 trámites $2000 

Unitario $166,67 
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