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RESUMEN EJECUTIVO.

El presente documento analiza el ingreso de una estrategia de
comercializacion internacional, remplazando a la estrategia tradicional que
mantienen los agricultores de maiz suave amarillo en la actualidad. Se ha
revisado informacién acerca de las estrategias de comercializacion, la
demanda interna y externa de maiz suave amarillo y las experiencias de
comercializacion de esta graminea. El levantamiento de informacion se
completa con el analisis externo utilizando la herramienta del PEST,
caracteristicas de lo politico, econdmico, social y tecnolégico del pais de
origen y destino vinculadas al sector agricola especialmente el sector

maicero.

A partir de lo anterior, se procedid a una evaluacion estratégica de
esta actividad. Para ello se empleé el criterio de las Cinco Fuerzas de Porter
y la cadena de valor; ademas se empleé el analisis FODA y otras matrices
inherentes a la identificacion de estrategias. Toda esta evaluacion permitio
seleccionar la estrategia prioritaria para el desarrollo de la exportacion de
maiz suave amarillo hacia el Valle del Cauca. También se analiz6 al sector
por medio de los agricultores realizando una encuesta donde se enfatiza la
produccion, precios, volumen, calidad, clientes, etc., y por otro lado a los
importadores del Valle del Cauca, analizando gusto y preferencias, precios,
volumen de consumo, proveedores, etc., para asi privilegiar la exportacion
hacia el pais de destino sin la intervencion de un intermediario, dejando
atras la estrategia tradicional de comercializacion, por ende fomentar el

cultivo de maiz suave amarillo en la provincia del Carchi.

Asimismo, se establecié acciones y mecanismo para evaluar el
desemperio de la estrategia de comercializacion internacional. EI documento
concluye que existe un potencial desarrollo para el maiz suave amarillo a
mediano plazo, debido a su calidad, precio, ubicacién geografica, clima, al
crecimiento del consumo externo. Sin embargo, se recomienda la toma de
acciones adicionales para acelerar su crecimiento y convertir el maiz suave

amarillo en una fuente importante de empleo y divisas en los proximos afnos.
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ABSTRACT.

This paper analyzes the income of an international marketing
strategy, replacing the traditional strategy farmers maintain soft yellow corn
today. Revised information about marketing strategies, internal and external
demand soft yellow maize marketing and experiences of this grass. The
collection of information is completed with the external analysis using the
PEST, characteristics of the political, economic, social and technological
development of the country of origin and destination linked to the agricultural

sector especially the corn sector.

From the above, we proceeded to a strategic assessment of this
activity. This criterion was used Porter's Five Forces and the value chain,
plus SWOT analysis was used and other matrices inherent in the
identification of strategies. All this evaluation strategy allowed selection
priority for development of soft yellow corn exports to the Valle del Cauca.
We also analyzed the sector by farmers conducting a survey which
emphasizes production, prices, volume, quality, clients, etc., And secondly to
importers of Valle del Cauca, analyzing taste and preferences, prices,
volume consumer, suppliers, etc., thus favoring exports to the country of
destination without the intervention of an intermediary, leaving behind
traditional marketing strategy, thus promoting smooth yellow maize in the
province of Carchi.

It also established a mechanism to share and evaluate the
performance of the international marketing strategy. The paper concludes
that there is potential for developing soft yellow corn medium term, due to its
guality, price, location, climate, external consumption growth. However, we
recommend taking additional actions to accelerate growth and make soft
yellow maize a major source of employment and foreign exchange in the

coming years

-14 -



TUKUYSHUK RANAKU

Ta rikurik killkashka yuyarina takuna ikuna pakkuna sillu estrategia
pakkuna katurantina internacional, rantirana takuna ta estrategia
kallarikakuna iwka mantienen pronkuna chacrayuk pakkuna sara fiutu killu pi
ta kunata. yachani revisado willanakuykuna acerca pakkuna pron
estrategias pakkuna katurantina, ta demanda interna pashkuna externa
pakkuna sara fiutu killu pash pron experiencias pakkuna katurantina pak kay
graminea. ta levantamiento pakkuna ta willanakuy yachani completa
wankuna ta shukrikuy externo utilizando takuna tilla pak PEST,
caracteristicas pakkuna lo politico econémico, social, pashkuna, tecnolégico
pakkuna mamallakta pak ifiay pash pak destino vinculadas mankuna

kawsay-llakta agricola, takuna kawsay-llakta maicero.

ta rakina pak lo anterior yachanikuna procedi6 takuna sillu evaluacion
estratégica pakkuna kay ruray, pron pron yachani empleé takuna criterio
pakkuna pron pichka sinchikukuna pak palakuna pash ta cadena pakkuna
pala, ashtawan yachani empled takuna shukrikuy FODA pashkuna otras
matrices inherentes takuna ta identificacibn pakkuna estrategias. kay
evaluacion permiti6 apishkanakuna ta estrategia prioritaria pronkuna ta
ushakta pak ta llukshichinakuy pak sara fiutu killu. pash yachani analizé
mankuna kawsay-llakta rayku chawpi pak pron agricultores realizando
sillukuna encuesta pronkuna yachani enfatiza takuna ruranakuy palakuna,
pash rayku otro lado takuna pron importadores pakkuna panpa pak Cauca
analizando gusto pashkuna preferencias palakuna volumen pakkuna
consumo etc. pron kashna privilegiar takuna llukshichinakuy man ta
mamallakta pak destino illakkuna ta intervencion pakkuna shuk
intermediario, dejando washakuna ta estrategia kallarikakuna pak
katurantina, raykukuna ende fomentar takuna cultivo pakkuna sara fiutu killu

pi ta marka pak Carchi.

shinallatak yachanikuna establecié acciones pashkuna mecanismo
pronkuna evaluar takuna desempefio pakkuna ta estrategia pakkuna
katurantina internacional. ta killkashka concluye iwkakuna existe shukkuna

potencial ushaktakuna pron ta sara futu killu ta mutulu ruraipacha, debido
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takuna pron calidad palakuna ubicacion geografica clima mankuna
crecimiento pakkuna consumo externo. shinalli yachanikuna recomienda
takuna toma pakkuna acciones adicionales pronkuna acelerar pronkuna
crecimiento pashkuna tukuna ta sara futu killu pi sillu pakcha jatun pak

empleo pashkuna divisas pikuna pron préximos watakuna.
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INTRODUCCION

El maiz suave amarillo es originario de América, perteneciente a la familia de
las Zea mays, cultivada por pequefios y medianos agricultores, en la
provincia del Carchi, esta graminea se convirtio en el cuarto producto mas
ofertado en el mercado local, después de la papa, la alverja y el frejol. Por
esta razon la presente propuesta ha sido realizada, considerando la
importancia del sector dentro de la provincia y asi dejar el monocultivo y los
monopolios, para lograr mayor competitividad en el mercado local e
internacional. Los agricultores dedicados a esta graminea aun no tienen un
gremio que pueda consolidar las ventas, mantener el precio, sino que se
valen de los intermediarios para llegar al consumidor final. Mantienen una
estrategia tradicional de comercializacion hace muchos afios que afecta en
si al producto y por ende no poder llegar al mercado externo. La estrategia
tradicional de comercializacién mantiene en un 90% de participacion a los

intermediarios.

Por lo tanto se ha realizado una estrategia comercial internacional
enfocAndose al mercado del Valle del Cauca — Colombia, por ser un
mercado potencial en las importaciones de cualquier tipo de maiz, para su
respectiva industrializacion ya sea en harinas precocidas, conservas
enlatados, entre otras. Hay que aprovechar los acuerdos comerciales que
mantiene, Ecuador y Colombia, y llegar a ser competitivos disminuyendo

costos, tiempos de entrega, por ende entregando un producto de calidad.
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l. EL PROBLEMA.

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Hoy en dia, los agricultores de la provincia del Carchi no han definido
exactamente una estrategia para comercializar el maiz suave amarillo hacia
otros mercados, esto se debe al desconocimiento del tema y la falta de
capacitacion por parte de las entidades gubernamentales, sumandole a esto
la deficiente capacidad para vender directamente. Como resultado a todos
estos inconvenientes, la produccion de maiz suave amarillo de la Provincia
del Carchi se ha visto, solamente dirigida al interior del pais y a precios

elevados, provocando la perdida de las ventajas competitivas del producto.

Asi mismo los productores de maiz suave amarillo en el Carchi, aplican un
solo canal de distribucion tradicional, el Gnico canal existente es: productor —
intermediario y consumidor final, en el cual el “intermediario es un eslaboén
que hace encarecer un producto hasta llegar a los consumidores finales”
(Martinez, 2008, pags. 45-67).

El maiz suave amarillo, segun datos del ultimo censo del Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos, la produccién total es de 1540 TM anuales, se
consume gran parte en la provincia y el resto se envia al interior del pais; sin
embargo, los agricultores tienen desconocimiento acerca de la existencia de
mercados internacionales a los cuales se puede enviar este producto tales
como Colombia, cuyas “importaciones de maiz blanco y amarillo crecieron
604,5% y 506,7% respectivamente” (PROEXPORT COLOMBIA, 2012).
‘Ademas existen otros paises como Peru y JapOn que requieren este
producto, ya sea por sus componentes nutritivos o por sus derivados”,
(PROEXPORT, 2008).
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El problema de la estrategia tradicional de comercializacién de maiz suave
amatrillo en el Carchi, se debe a cuatro causas como lo indica en el siguiente
gréfico:

Grafico N° 1

Principales problemas de la comercializacion del maiz suave amarillo

o ® .
([ . . .

(] (] No hay capacidad para

P vender directamente.
¢Donde vender? Intermediarios
® Estrategia tradicional
o . ® . o de comercializacién
® o

Fuente: Productores de maiz suave amarillo

Elaborado por: Andrés Aza

Hay que anotar que existen problemas coyunturales a los problemas
principales como es: “la falta de organizacion del sector maicero de la
Provincia del Carchi” (Diario el Norte, 2009, pag. 2B); lo que conlleva a que
cada productor desaproveche la fortaleza que tendria al unirse con los
demas productores y por ultimo, “que la produccion se centra unicamente en
la papa debido a la falta de cultura agropecuaria” (Avilés, 2009, pag. 12);

dando como resultado el problema del monocultivo.

Colombia a pesar de ser productor de maiz amarillo y blanco no permite
cubrir la demanda total en el pais y en el Valle del Cauca, debe importar esta
graminea de otros paises tales como Estados Unidos y Argentina. El
departamento que mas consume maiz es el Valle del Cauca; pero, “la
produccion tecnificada y normal no completan su requerimiento industrial y
consumo humano por lo que adoptan la importacién de terceros paises”
(FENALCE, 2012, pag. 12), que se encuentran alejados, haciendo de esto

un aumento en los tiempos de entrega.
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1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA.

La estrategia tradicional de comercializacion de maiz suave amarillo en
el Carchi — Ecuador es deficiente, que no permite cubrir la demanda
efectiva en el Valle del Cauca — Colombia.

1.3. DELIMITACION.

El objeto de estudio en esta investigacion fue determinada por la estrategia
de comercializacion de maiz suave amarillo, y como sujeto de estudio la
demanda efectiva en el Valle del Cauca — Colombia, toda esta investigacion
se llevé a cabo en 12 meses correspondientes desde septiembre de 2011
hasta septiembre del 2012, en la provincia del Carchi, tomando como grupo
social a los productores de maiz suave amarillo y los importadores del Valle
del Cauca de ésta graminea, por ultimo el area social es la negociacion

comercial, comercio exterior y aduanas.

1.4. JUSTIFICACION.

Los beneficiarios directos de la presente investigacion son: el investigador
para la obtencion del titulo en comercio exterior y negociacion comercial
internacional, asi mismo, los agricultores de maiz suave amarillo que
contaran con un documento enfatizado en la estrategia de comercializacion
no tradicional, que les facilite el comercio de esta graminea hacia el Valle del

Cauca, y no depender de los intermediarios.

Por otro lado, el estado ecuatoriano con el aumento de las exportaciones
gue generan divisas para el pais y por consiguiente el bienestar social de las
personas, ademas la universidad que contara con un documento en la base
de datos, guia de consulta para dichos agricultores; finalmente, de manera
indirecta estan los transportistas, comerciantes, importadores y operadores

de comercio exterior.

Por esta razén, la propuesta esta planteada en base al desarrollo de alguna

estrategia de comercializacién internacional, con el fin de tener una logistica
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idénea, cubrir nuevos mercados, eliminar la estrategia tradicional doméstica,

mejorar precios, y asi mismo aumentar la rentabilidad de los agricultores.

La investigacion genera impactos econémicos para la provincia, los cuales
se veran reflejados en el incremento de ingresos para los agricultores, el
aumento de las fuentes de empleo y la favorable reaccion econémica del

sector agropecuario.

De la misma manera genera impactos sociales, mejorando la calidad de vida
de las personas dedicadas a esta actividad, determina un impacto positivo
dentro de la rama social, porque es a través de la implementacion de
proyectos que se puede lograr contrarrestar varios de los problemas que
aguejan a la sociedad hoy en dia, como es el contrabando, desempleo, la

delincuencia, drogadiccion, entre otros.

Asi mismo, el presente proyecto es viable econémicamente, porque es un
proceso de comercio exterior, que permitira el intercambio comercial de
mejor manera entre los dos paises. En cuanto a la factibilidad técnica,
también es posible ya que para realizar esta investigacion no se necesita la
contratacion de personas especializadas, o0 técnicos; en cuanto a la situacion
bibliogréfica se dispone de informacion que se puede encontrar en textos,
libros, boletines, revistas, leyes, reglamentos nacionales e internacionales,
internet y en el SENAE.

1.5. OBJETIVOS.

1.5.1 Objetivo General

Disefiar una estrategia para la comercializacion de maiz suave amarillo
desde la provincia del Carchi - Ecuador, que permita cubrir la demanda
efectiva del Valle del Cauca - Colombia.
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1.5.2 Objetivos Especificos

Fundamentar bibliograficamente los conceptos de estrategia de
comercializacion internacional, oferta y demanda, a través de informacion

secundaria dando soporte efectivo a la propuesta.

Establecer la demanda efectiva del Valle del Cauca por medio de la
investigacion de mercados y asi definiendo exactamente la estrategia de

comercializacion de maiz suave amarillo.

Proponer una estrategia de comercializacion internacional como documento
guia para los productores de maiz suave amarillo de la provincia del Carchi
— Ecuador, que puedan o que tengan intenciones de exportar como destino

internacional el Valle del Cauca.
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.  FUNDAMENTACION TEORICA.

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS.

2.1.1. Latesis de Lorena Aguilar.

El proyecto realizado por Lorena Paola Aguilar de la Universidad
Tecnoldgica Equinoccial con el tema “Proyecto de Produccion y exportaciéon
de maiz hacia el mercado de Colombia a través de cooperativas

considerando el TLC que firmaron con EE.UU periodo 2007-2016".

El problema de la comercializacion estd en la utilizacion de estrategias
tradicionales que la Provincia de los Rios mantiene en el comercio entre
Ecuador y Colombia, por la utilizacién de intermediarios que manipulan y
establecen los precios sin un criterio determinado, sino para su beneficio
personal. Los Rios al igual que la Provincia del Carchi la intervencion de los
intermediarios ocupa el 80%, a lo que se le denomina “mercado negro” en la
medida de que no existe un control politico y econdémico frente a este tipo de

comercializacion.

El comercio de la graminea para el consumo humano, se realiza en diversos
espacios (plazas de mercado, supermercados, centrales de abastos), y en la
industrializacién los mayores importadores estan ubicados en Cali y Valle del
Cauca, los cuales importan de diversas partes del mundo como es EE.UU,
Argentina y Ecuador, a través de los Puertos de Barranquilla, Santa Marta y

Buenaventura y por via terrestre esta la frontera Ipiales-Tulcan.

La organizacion es indispensable, los agricultores deben formar cooperativas
para asi obtener mayores ingresos y mayor utilidad, asi mismo podrian
exportar de manera directa sin la utilizacion de intermediarios, tomando
como ventaja la gran demanda de esta graminea en Colombia, optimizando

los precios del maiz amarillo.
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Grafico N° 2

Comercializacion doméstica de maiz amarillo

en los Rios
5_
10%
AGRICULTORES INTERMEDIARIOS
85-90% CONSUMIDOR FINAL
95%
COOPERATIVA SOCIOS IMPORTADORES 5%

Fuente: Universidad Técnica Equinoccial

El grafico anterior, presenta la relacion existente entre los agricultores, la
cooperativa de socios, intermediarios, importadores y el consumidor final.
También muestra la via de comercializacién y el porcentaje de maiz amarillo

gue los agricultores destinan a cada consumidor.

2.2. FUNDAMENTACION LEGAL.

La fundamentacion legal de esta Investigacion se encuentra basada en las
leyes nacionales como internacionales. Por lo tanto; el respaldo legal que
tiene este trabajo de investigacién en cuanto a la comercializacién y la

demanda se basa principalmente:

En los tratados internacionales, como el acuerdo de Cartagena y la zona de
integracion fronteriza ZIF, por medio de los cuales se puede obtener
beneficios en la exportacion de maiz suave amarillo hacia Colombia y poder
ser competitivos a nivel regional dentro de la Comunidad Andina, haciendo

uso de las estrategias de comercializacién internacional.

En la nueva Constitucion de Ecuador que entré en vigencia el dia 20 de

octubre de 2008, en el art. 304 - 306 de la politica comercial y la necesidad
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de la exportacion responsable, como también, el art. 335 que habla acerca

del comercio justo y proteccion a la produccién nacional.

Por otro lado, el art. 350 de la constitucion y el art. 8 de la ley organica de
educacion superior, donde enfatiza la intervencion de las universidades
como principal actor por medio de los estudiantes para resolver los
problemas sociales, politicos, econdmicos dentro y fuera de la sociedad.

Asi mismo, la capacitacion de las asociaciones de pequefios y medianos
productores sobre las demandas internas de bienes a nivel local y regional
se basa en el plan general de desarrollo del Buen Vivir, a través de sus
objetivos en donde la universidad a través del investigador podra hacer uso
de la capacitacion para plantear la nueva estrategia de comercializaciéon

internacional.

También se basa en el Codigo Orgénico de la Produccion, donde enfatiza la
base legal para la exportacién, documentos requeridos, procedimientos, etc.,

para llegar a cualquier mercado en este caso Colombia.

Y finalmente, la ley de centros agricolas, camaras de agricultura y las
asociaciones de productores, en la cual cualquier productor de maiz suave
amarillo podra afiliarse a estos centros que gozan de persona juridica y se
rigen por las normas de la presente ley, ademas de impulsar la actividad
agricola, se hace uso de la exportacion y de comercializacién de la graminea

a diferentes mercados.

2.3. FUNDAMENTACION FILOSOFICA.

La presente investigacion parte de la teoria de Adam Smith, describe a la

teoria de la “oferta y demanda” “como la interaccién en el mercado de un
determinado bien entre los consumidores y productores”. Este modelo
predice que, en un mercado libre y competitivo, el precio se establecera en
funcién de la solicitud por los consumidores y la cantidad provista por los

productores, generando un punto de equilibrio en el cual los consumidores
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estaran dispuestos a adquirir todo lo que ofrece los productores al precio
marcado por dicho punto.

Esta teoria es la conjuncion de dos leyes econdmicas:

e La ley de la oferta, que indica que la oferta es directamente
proporcional al precio; cuanto mas alto sea el precio del producto,
mas unidades se ofreceran a la venta.

e La ley de la demanda, que indica que la demanda es inversamente
proporcional al precio, cuanto mas alto sea el precio, menos

demandaran los consumidores.

Por lo tanto, la oferta y la demanda hacen variar al precio de un bien. Se
asume que “mientras mayor sea la oferta de un producto y menor sea la
demanda, el precio del producto en el mercado sera bajo” y “mientras menor
sea la oferta de un producto y mayor sea la demanda, el precio en el

mercado sera mas alto”.

También se enfoca esta investigacion de acuerdo a Willian Stanton en su
obra “Fundamentos de Mercadotecnia, el comportamiento del consumidor se
enmarca: “reconocimiento de la necesidad; eleccidon del nivel de
involucramiento, identificacion de alternativas, evaluacion de alternativas de
compra y comportamiento post — compra”. A partir de esto, Valle del Cauca
al reconocer que tiene necesidad frente al abastecimiento de maiz suave
amarillo, se involucra en conseguir alternativas de accion que le enfoque a la
exploracion de paises que le provean de esta graminea, para lo cual
evaluara cada alternativa, para poder escoger al pais proveedor que cumpla
con sus exigencias, en cuanto a precio, calidad, logistica. Una vez que el
mercado del Valle del Cauca realice la compra del producto y se logre
cumplir con sus expectativas el mercado vendedor tendra la oportunidad de
volver a ofertar su producto. Por lo tanto, al conocer todos los requerimientos
exigidos por el pais demandante de maiz suave amarillo, la provincia del
Carchi tiene la posibilidad de enmarcarse dentro de una de las opciones de

compra que tiene Valle del Cauca.
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2.4. FUNDAMENTACION CIENTIFICA.

2.4.1. Comercio Exterior

Ecuador y Colombia tienen diferente areas en las que cada pais puede
complementarse con el otro, de acuerdo a sus condiciones climatoldgicas, la
idea es saber como lograr la integracion. “A través del comercio exterior el
pais, la provincia y los agricultores podran lograr el mejoramiento de la
competitividad, promover las cadenas productivas, fortalecer el sector
agricola, generar bienestar y calidad de vida” (Lafuente, 2008, pags. 23-26).
Lo mas importante brindar oportunidades al sector agricola de la provincia

del Carchi a través de nuevas estrategias de comercializacion.
2.4.2. Investigaciéon de Marketing Internacional

El Marketing es una herramienta que sirve para identificar las necesidades
de los clientes en este caso de los importadores de maiz suave amarillo,
hacia los cuales enfoca el producto, asi mismo, el Marketing permite
desarrollar estrategias y asi llegar a posicionar un producto en el mercado
interno o externo. “El marketing internacional controla la comercializacion de
productos o servicios fuera de las fronteras de un pais, con el objeto de
conocer, satisfacer y fidelizar clientes” (LAMb, Charles, & Daniel, 2008, pag.
263).

Por lo tanto, no es suficiente vender o determinar las ventas o ingresos que
se obtienen a través de estas, si no mas bien realizar un estudio de los
importadores, y en base a estas manejar estrategias de comercializacion
donde lo primordial es el importador y la satisfaccion de los mismos llegando

a optimizar recursos y tiempo.

El Marketing Mix Internacional es el “conjunto de herramientas tacticas
controlables, para obtener la respuesta que desea el mercado internacional”
(LAMb, Charles, & Daniel, 2008, pag. 45).
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Para poder exportar el maiz suave amarillo hacia el Valle del Cauca, se debe
hacer énfasis a las 4 P’s, de tal manera que se pueda ofertar un producto de

calidad, a bajos precios y tener en cuenta la disponibilidad de producto.

El Producto.- es “cualquier cosa que se puede ofertar a un mercado para su
atencién, adquisicién, uso o consumo, y que podria satisfacer un deseo o
una necesidad” (Kotler, Philip, & ARMSTRONG, 2007, pag. 237).

El nacleo del marketing mix internacional es el producto, es el punto de
inicio, es la oferta y la estrategia del producto. Resulta dificil disefiar una
estrategia de distribucion, promocién, o establecer un precio sin conocer el
producto que se va a ofertar. “El producto incluye no solo la unidad fisica,
sino también su empaque, servicio posterior a la venta, marca, imagen, y
otros factores” (LAMb, Charles, & Daniel, 2008, pag. 52).

El maiz suave amarillo es el producto que se pretende exportar hacia el
Valle del Cauca — Colombia, para lo cual se busca posicionar esta graminea
en este mercado utilizando una estrategia internacional de comercializacion.
Una adecuada estrategia internacional de producto influye directamente para
que se logre permanecer en el mercado o simplemente sea desplazado por
la competencia. Hay que realizar un estudio del entorno para que el producto

este acorde a las necesidades de los importadores.
Para exportar el maiz suave amarillo se debe poner énfasis si:

» Comercializar el producto igual que en el mercado de origen.
» Modificar el producto en funcién del mercado de destino.

El Precio de exportacién.- es la “cantidad de dinero que se cobra por un
producto o servicio” (Kotler, Philip, & ARMSTRONG, 2007, pag. 309).

Por lo tanto, el importador para tener acceso al maiz suave amarillo es
necesario que este pague una cierta cantidad de dinero, a esto se le conoce

como precio de exportacion.

Para establecer un precio se debe tomar en cuenta la realidad del

consumidor en este caso del importador, costos de produccion, beneficios de
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la organizacién, costos de exportacion, impuestos, competencia, control a la
tasa de cambio y gastos adicionales para que el beneficio econémico sea

mutuo entre el comprador y el vendedor.

El establecimiento del precio de exportacion del maiz suave amarillo esta

condicionado por factores internos y externos:

Cuadro N° 1

Factores del precio de exportacion

INTERNOS EXTERNOS

Recursos: Financieros y Humanos Entorno Competitivo.
Objetivos. Mercado Internacional.
Inversiones en 1+D. » Sector
Produccion. » Competencia: loca e
Caracteristica del producto. internacional.
Marketing del producto. » Importador

» Intermediarios

Imagen.

Fuente: Mercado
Elaborado por: Andrés Aza

Los objetivos a conseguir en la fijacion del precio de exportacion:

Maximizar beneficios.
Rentabilidad en el capital invertido.
Incrementar las ventas.

Ganar nuevo mercado.

vV V V V V

Barreras de entrada a competidores.

Plaza o canal de distribucién internacional.- “Consiste en un conjunto de
organizaciones interdependientes que participan en el proceso de poner un
producto o servicio a disposicion del importador’ (Kotler, Philip, &
ARMSTRONG, 2007, pag. 366).

Para disefiar y aplicar una estrategia de comercializacion se debe tener en
cuenta el momento y lugar que los importadores requieren del maiz suave
amarillo. Al igual se refiere a todas las actividades de negocios relacionadas
con el almacenamiento, logistica, transporte del producto hasta llegar al

consumidor final. “La meta de la distribucidén es tener la certeza de que los

-29 -




productos llegan en condiciones de usos a los lugares designados cuando
se necesiten”. (LAMB, Charles, & HAIR, 2008, pag. 52).

Mientras mas cerca este al maiz suave amarillo, mayor sera el nivel de
satisfaccion del importador. Por lo tanto se disefiara la logistica con la

aplicacion de los Incoterms y asi llegar al importador.

Los canales de distribucion internacional es el encargado de hacer llegar los
productos a los importadores para su uso, el canal condiciona otras

decisiones de marketing mix, como son:

e Politicas de precios
e Fuerza de ventas

e Comunicacion.

Los canales de Distribucion para Productos de Consumo: son los

siguientes:

e Canal Directo o Canal 1 (del Productor o Fabricante a los Consumidores):
“Este tipo de canal no tiene ningun nivel de intermediarios, por tanto, el
productor o fabricante desempefia la mayoria de las funciones de
mercadotecnia tales como comercializacion, transporte, almacenaje y
aceptacion de riesgos sin la ayuda de ningun intermediario” (Borrero,
2007, pag. 45).

e Canal Detallista o Canal 2 (del Productor o Fabricante a los Detallistas y
de éstos a los Consumidores): Este tipo de canal contiene un nivel de
intermediarios, los detallistas o0 minoristas (tiendas especializadas,
almacenes, supermercados, hipermercados, tiendas de conveniencia,

gasolineras, boutiques, entre otros) (Fischer & Espejo, 2004, pag. 67).
e Canal Mayorista o Canal 3 (del Productor o Fabricante a los Mayoristas,

de éstos a los Detallistas y de éstos a los Consumidores): Segun Fischer
(2004):
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Este tipo de canal de distribucion contiene dos niveles de intermediarios: 1)
los mayoristas (intermediarios que realizan habitualmente actividades de
venta al por mayor, de bienes y/o servicios, a otras empresas como los
detallistas que los adquieren para revenderlos) y 2) los detallistas
(intermediarios cuya actividad consiste en la venta de bienes y/o servicios al

detalle al consumidor final). (pag. 87)

e Canal Agente/intermediario o Canal 4 (del Productor o Fabricante a los
Agentes Intermediarios, de éstos a los Mayoristas, de éstos a los
Detallistas y de éstos a los Consumidores): Segun Fisher (2004):

Este canal contiene tres niveles de intermediarios: 1) EI Agente Intermediario
(que por lo general, son firmas comerciales que buscan clientes para los
productores o les ayudan a establecer tratos comerciales; no tienen actividad
de fabricacion ni tienen la titularidad de los productos que ofrecen), 2) los

mayoristas y 3) los detallistas.

Este canal suele utilizarse en mercados con pequefos fabricantes y muchos
comerciantes detallistas que carecen de recursos para encontrarse unos a
otros. El intermediario actiia a nombre de muchos productores y negocia la
venta que éstos fabrican con los mayoristas que se especializan en
productos alimenticios. A su vez, éstos mayoristas venden a los

comerciantes y tiendas donde se venden alimentos.

Sin embargo para la comercializacion del maiz suave amarillo se utiliza el
primer canal, ya que en el planteamiento del problema también se identifica
como problema la utilizacion de intermediarios, o que se quiere es no
depender de los intermediarios y asi poder llegar a los importadores que son
los consumidores finales, para obtener ventajas competitivas que es lo

fundamental como es en el precio y tiempo de entrega.

Los canales de distribucion siempre estan a prueba. Estan abiertos a nuevos

cambios o tendencias de los mercados y la globalizacion.
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Por ultimo, la Promocién, “implica actividades que comunican las ventajas
del producto y persuaden a los clientes meta de que lo compren” (Kotler,
Philip, & ARMSTRONG, 2007, pag. 54).

La promocién comprende todas las actividades que se lleva a conocer para
dar a conocer el producto (maiz suave amarillo), las caracteristicas,
beneficios, buscando despertar en los importadores el interés por adquirir el

producto.

Hay que tomar en cuenta que el maiz suave amarillo en general en
Colombia es muy apetecido por los importadores debido a la calidad del
producto, precio y el tiempo de entrega, ya es una ventaja en comparacion a
los demas exportadores de otros paises, la cual se debe aprovechar y asi
ingresar al mercado del Valle del Cauca sin la utilizacion de los
intermediarios aplicando una estrategia de comercializacién eficiente que

cubra los riesgos y oportunidades que presenta este mercado.

Sin embargo, es importante que el cliente se forme una idea previa del
producto en la cual se oferta, para lo cual es imprescindible establecer
estrategias para dar a conocer el producto y sus beneficios por ejemplo la
utilizacion de las ferias y exposiciones, que en definitiva “son instrumentos
de impacto global, ya que son manifestaciones comerciales que concentra la
oferta y la demanda en un lugar concreto con una proyeccién internacional,
durante un tiempo determinado” (Arcila, 2007, pag. 34) . En una feria
internacional se desarrolla el marketing mix internacional (producto, precio,

plaza y promocion).
2.4.3. Estrategia de Comercializacién

Para elegir una estrategia de comercializacion internacional se debe

responder a las siguientes preguntas: (Eugene Kelly, 2005).

e ¢ Cual es la mejor estrategia de comercializacion internacional posible en
funcién del maiz suave amarillo, importadores del Valle del Cauca y los

recursos disponibles tanto humanos como materiales?
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e ¢ Qué estructura de implantacién comercial existen en cada mercado que
permitan la presencia o continuidad del maiz suave amarillo?

e ¢ Cual es la logistica mas adecuada para cada el maiz suave amarillo y
cada destino final?

Al hallar las respuestas a estas interrogantes conducird a formular una
adicional:

¢, Cual es la mejor solucién para lograr con éxito la distribucion del maiz

suave amarillo?

Grafico # 3
ESTRATEGIA
I
ESTRATEGIA DEL SECTOR FORMAS DE ENTRADA EN
MULTIDOMESTICO MERCADOS INTERNACIONALES
Estrategia mundial basada en . .
exportaciones Exportacién indirecta Exportacién directa
| ¢ Intermediarios ¢ Venta directa
Estrategia con dispersion de lndependlentes. * Agentesy
actividades e Tradings distribuidores
| e Subsidiaria de venta
Estrategia mundial basada en alianzas
Seleccion de mercados exteriores Exportacion concertada
Andlisis port - folio
e Consorcios de
exportacion
e Joint — Venture
Fuente: Mercado e Franquicias
Elaborado por: Andrés Aza * Alianzas estratégicas

El enfoque global aplica la estandarizacion del programa de Marketing en los
mercados donde opera la empresa, es decir, supone comercializar el mismo
producto, con la misma marca, envase, servicio y precio, venderlo a través
de los mismos canales de distribucion y promocionarlo con una misma
imagen a nivel internacional. Por el contrario, la estrategia multidoméstica
implica la adaptacion del Marketing-mix a las caracteristicas propias de cada

mercado.
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Para aprovechar las oportunidades del mercado y hacer frente a la
competencia se debe tomar en cuenta las siguientes variables y adoptar la

mejor estrategia:

e Gustos y necesidades del importador

e Economias de escala

e Inversion en I+D

e Ciclo de vida internacional del producto

e Normasy legislaciones nacionales

e Internacionalizacion de las comunicaciones
e Internacionalizacion de la distribucion

e Integracion de las economias

e Infraestructura del marketing en los mercados

La expansién internacional es muy importante porque ofrece ventajas en
cuanto al disefio y puesta en practica las politicas. Pero también sucede que
en ciertos productos el mercado nacional se encuentra en una fase de
madurez o declive, con una competencia muy fuerte y una demanda
decreciente y, por tanto, la expansion sélo podra realizarse acudiendo a
mercados menos desarrollados en los que todavia existen posibilidades de

crecimiento a medio plazo.

Para expandirse al mercado exterior utilizando la internacionalizacion se
debe tomar decisiones o alternativas de expansién, sobre como desarrollar
el proceso y que métodos se va a utilizar. Ademas decidir sobre la forma de

entrada en los nuevos mercados. Observar Grafico N° 4.
Las ventajas de la internacionalizacion pueden ser las siguientes:

e Produccion: utilizar toda la capacidad productiva del maiz suave amarillo,
las economias de escala, ventaja competitiva en los factores de
produccion (mano de obra, recursos, materias primas) y racionalizacion
optima de la produccién de la graminea.

e Comercializacion: acceso a un mercado mas amplio, estabilidad de las

ventas, proximidad al cliente, mejora de la imagen (interna y externa),
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eliminacién de barreras culturales, supresion de barreras proteccionistas,
eliminacion del coste de transporte internacional y reaccion frente a la
competencia.

e Finanzas: diversificacion de riesgos, compensacion de resultados, acceso
a la financiacion internacional y planificacion fiscal internacional.

e Recursos humanos: aprendizaje, experiencias trasplantables al mercado

nacional.
Grafico # 4
Alternativas de Expansién
A 4 \ 4 A\ 4
. Esfuerzo en Expansioén
Expansion
g mercados Sectorial o por
Geografica
tradicionales productos
I I
\ 4 A\ 4 \ 4 \ 4
Nacional Internacional Internacional Nacional
I |
A\ 4
Internacionalizacion
A
Decisiones Estratégicas
A
I [ [ |
. N Formas de
Productos Tecnologia Mercados Organizacion
Entrada

Fuente: Mercado

Elaborado por: Andrés Aza

Las etapas del proceso de expansion internacional, la expansion debe
ser continuada, incrementando progresivamente su nivel de compromiso,

recursos y estrategia a nivel internacional.

Cuando los productores de maiz suave amarillo adquieren mayor

conocimiento y experiencia en el exterior, aumenta la presencia en aquellos
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mercados en los que ya esta introducido y, simultdneamente, inicia la

expansion en nuevos mercados.

En las etapas de internacionalizacidon se puede identificar cinco etapas:

Gréafico#5
Exportaciones Inicio Consolidacién de las
Pasivas Exportaciones Exportaciones
Activas
\ 4
Establecimiento de R Establecimiento de
subsidiarias comerciales centros de produccion

Fuente: Mercado
Elaborado por: Andrés Aza

Las exportaciones pasivas suelen ser fruto de pedidos inesperados,
procedentes de clientes extranjeros (compradores finales, importadores-
mayoristas, agentes, distribuidores, tradings, etc.), por ejemplo, ferias o
contactos establecidos por diversos motivos. No se tiene practicamente
ningun control sobre cédmo llega el producto al cliente final: marca, envase o
precio no forman parte de la estrategia exportadora, se desconoce los
canales de distribucién y el tipo de promocion que se ha realizado, si

efectivamente se ha llevado a cabo alguno.

En cambio las exportaciones activas, se toma la decisiébn de abrirse
nuevos mercados buscando las oportunidades comerciales. La expansiéon
internacional se centra en mercados cercanos geograficamente o0 en
aguellos con caracteristicas economicas, culturales y politicas similares al

propio.
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No se tiene gran control sobre el Marketing Internacional de sus productos,
pero cuenta con mas experiencia internacional que en la fase anterior, lo que
le permite tomar decisiones sobre aspectos tales como las caracteristicas
intrinsecas del producto, la organizacion del transporte internacional, las
condiciones de entrega y los medios de cobro, etc. Por el contrario, no existe
control sobre el precio final del producto, la gestion logistica internacional, la
promocién o el contrato con los canales de distribucion que llegan hasta el

consumidor final.

Cuando aumenta las exportaciones se consolidan en el mercado exterior.
Ya existe un control de los factores que intervienen en la exportacion, pero
no tiene todavia un control directo sobre los canales de distribucion en

mercados exteriores.

Para crear subsidiarias comerciales exige un importante esfuerzo en
recursos financieros y humanos, en este sentido existe la posibilidad de
desarrollar un marketing internacional completo. En cambio las subsidiarias
de produccion, es la dUltima etapa de internacionalizacibn aqui se

encuentran las empresas multinacionales.
Formas de entrada en mercados internacionales

Para expandir las ventas del maiz suave amarillo hacia mercados exteriores,
lo mas importante es la eleccién de la forma de entrada mas apropiada.
Existe la exportacion indirecta, directa y concertada. Cada una de estas
formas requiere una determinada inversion, un determinado compromiso con
el mercado y un grado de control distinto sobre el marketing internacional.

Ver grafico N° 6.

Para llegar al mercado del Valle del Cauca es importante analizar la

exportacion directa a través de un agente o distribuidor.
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Grafico # 6
Formas de Entrada en Mercados Exteriores

Exportacion Indirecta:

Intermediarios independientes
e Tradings

Exportacion Directa:

e Venta directa
e Agentes y distribuidores
e Subsidiarias de venta

Exportacion Concertada

e Piggyback

e Consorcios de exportacion
e Joint-ventures

e Franquicias

e Alianzas estratégicas

Produccion en Mercados Exteriores

e Contrato de fabricacion
e Licencia de fabricacion
e Estahlecimientos de centros de nroducciéon

La exportacion directa, la venta va desde el mercado de origen a un
importador, agente distribuidor o comprador final localizado en un mercado

exterior.

En la exportacion directa todas las tareas relacionadas con la investigacion
de mercados, distribucion fisica, documentacion de la exportacion, fijacion
de precios, etc., se llevan a cabo por el gremio de productores de maiz

suave amarillo.

Agentes y Distribuidores: La utilizacion de la figura de un
agente/distribuidor en mercados exteriores es relativamente sencilla, practica
y N0 muy costosa; es la formula normalmente utilizada por empresas que se
introducen por primera vez en un mercado, por empresas de pequefio
tamafio y, también, es muy habitual cuando se trata de productos

industriales y materia prima. La diferencia entre la figura de agente y la de
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distribuidor es que el segundo es un cliente para la empresa, mientras que el

agente es un representante que actia en nombre de la misma.

El distribuidor compra y revende el producto del exportador, mientras que el
agente transmite los pedidos de los clientes de su mercado a la firma
exportadora a la que representa, situada en otro mercado. La compensacion
del agente proviene generalmente de una comision sobre el volumen de
ventas, la del distribuidor suele estar determinada por un margen comercial
como descuento efectuado por el exportador sobre los precios de los

productos que le suministra.

Algunas de las caracteristicas mas importantes que hay que tener en cuenta
a la hora de seleccionar un agente/distribuidor en mercados exteriores son:
conocimiento del mercado, cuota del mercado que representa, area
geografica que cubre, productos y empresa que representa, tamafio de la
empresa, experiencia con la linea de productos del exportador, organizacion
y calidad de la fuerza de ventas, capacidad para ofrecer servicios post-venta,
solvencia financiera, relaciones con el gobierno local, conocimientos de

idiomas e interés en colaborar con el exportador.

La Estrategia de Comercializaciéon internacional, “también es conocida
como estrategia de mercadotecnia, estrategia de mercadeo o estrategia de
marketing a nivel internacional, y son las acciones o rutas fundamentales
que orientan a buscar nuevos mercados externos con el objetivo de alcanzar
objetivos de caracter comercial” (FRED, 2008, pag. 35), por ejemplo: captar
mayor numero de clientes, incentivar las ventas, ingresar a un nuevo
mercado internacionales, dar a conocer nuevos productos o productos de

mayor calidad, lograr una mayor cobertura, etc.

También se debe abordar lo que tiene que ver con la distribucion, transporte,
promociones, y la comercializacion. El precio debe ser el indicado para que
sea accesible a los importadores, pero también tomar en cuenta a la

competencia que esta en el mercado externo.

Por lo tanto una estrategia de comercializacion internacional segun (Kotler,

Armstrong y Keller 2007, pag.87-89), la definen como el proceso de
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desarrollar y mantener un ajuste estratégico entre las metas y capacidades
de la organizacion, consiste en el desarrollo de una mision clara, de la
determinacién de objetivos de apoyo y sirve para identificar los factores que
intervienen en la fijacion de precios, establecer los canales de distribucion

adecuados, fijar nuevos mercados y determinar la mezcla de promocion.
Planteamiento de una estrategia de comercializacién internacional

Para plantear una estrategia de comercializacion internacional se puede

resumir en tres preguntas:
1.- ¢En que situacion se encuentra el maiz suave amarillo?

Para contestar esta pregunta se debe hacer un diagndstico situacional
interna (capacidad de la oferta, precio, recursos) y externa (mercado,

competencia y entorno).
2.- ¢ A donde se quiere ir?

La momento de definir los objetivos ya se menciona a donde se quiere llegar

y lo que se pretende alcanzar.
3.- ¢,Coémo llegar ahi?

Se debe determinar la estrategia de comercializacion internacional
sujetdndose a los medios necesarios y el desarrollo de acciones como la
logistica nacional e internacional, marketing mix internacional, investigacion

de mercados y asi conseguir los objetivos planteados.
Evaluacion de la estrategia de comercializacion internacional

Una vez planteada la estrategia de comercializacion se procede a evaluarla

utilizando los siguientes criterios:
1.- Adecuacién, la estrategia sera adecuada si:

e Permite desarrollar una ventaja competitiva o mejora la actual.
e Permite aprovechar las oportunidades del mercado del Valle del

Cauca.
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¢ Reduce los riesgos o0 amenazas.
e Mejora la comercializacion actual de los agricultores de maiz suave
amarillo.

e Disminuye la intervencion de los intermediarios.
2.- Validez, debe cumplirse si:

e Los supuestos sobre el entorno interno y externo y competencia en
los que se basa son realistas.
e Son aceptables las previsiones sobre los resultados de la estrategia.

e Lainformacion utilizada es actualizada y veras
3.- Consistencia: debe existir congruencia entre objetivos y estrategia.

4.- Posibilidad.- implica considerar restricciones que pueda suscitarse en un
futuro tanto en la produccién, agricultores, comercializacion, e inclusive los

intermediarios.

5.- Vulnerabilidad: supone contemplar los riesgos a los que se debe

enfrentar la estrategia.

6.- Resultados potenciales: los resultados esperados deben superar a la
estrategia de comercializacion tradicional usada actualmente por los

agricultores de maiz suave amarillo.
2.4.4. Mercado

Existen varios tipos de mercado; pero se define “como el lugar donde se
reinen ofertantes y demandantes, donde se determina los precios de los
bienes y servicios a través del comportamiento de la oferta y demanda”
(Bennasar, 2008, pag. 68).

Los mercados son lugares apropiados donde compradores y vendedores

pueden reunirse frente a frente para intercambiar bienes y servicios.

El Mercado del consumidor, “esta formado por los individuos que desean
solamente satisfacer sus necesidades sin practicas lucrativas ya sea en la

compra de bienes o servicios” (Barrero, 2008, pag. 70).
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En cambio el Mercado del productor o industria, “esta formado por
individuos y organizaciones que adquieren productos, materias primas y
servicios para la produccion de otros bienes y servicios, dichas adquisiciones

estan orientadas hacia un fin posterior” (Barrero, 2008, pag. 71).

La comercializacién de maiz suave amarillo esta dirigido a este tipo de
mercado, debido a que esta graminea es una materia prima para realizar
otros productos como harina, conservas, etc. La industria tiene registros de
sus distribuidores, el cual contiene datos acerca de los precios por unidad y

por mayoreo, el crédito, descuento.

El tipo de industria que conforma este sector son las manufacturas,

productores agricolas, industria de construccion, entre otras.

También se encuentra el Mercado del revendedor, como su nombre lo
indica “esta conformado por individuos y organizaciones que obtienen al
revender bienes a otros, a este mercado también se le conoce como
distribuidores o comercial y esta formado por minoristas, mayoristas,

agentes, etc.” (Barrero, 2008, pag. 72).

Y por dltimo se encuentra el Mercado del Gobierno, “esta conformado por
las instituciones gubernamentales o del sector publico que adquieren bienes
0 servicios para llevara a cabo sus principales funciones.” (Barrero, 2008,

pag. 74).
2.4.5. Investigacién de mercados

La Investigacién de Mercados, “Es el disefio, la recopilacion, el analisis y el
informe sistematico de datos pertinentes a una situacion actual del mercado,
marketing, competencia, pais, consumidor especifica que enfrenta una
organizacion” (KOTLER, Philip, & ARMSTRONG, 2007, pag. 110). La
investigacion de mercados ayudaria a entender la satisfaccion de los
importadores, y sus habitos de consumo, también seria util para evaluar el
potencial del mercado y la participacién que tendria el maiz suave amarillo
en éste, medir la fijacion de precios del producto, la correcta distribucion,

promocion.
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Es por eso que la Investigacion de mercados es muy util e importante lo que
permite es dirigir el producto hacia los clientes, analizando la logistica,
precios, competencia, mercado, oferta, demanda u otros factores.

Grafico N° 7
Factores de la Investigacién de Mercado

PRODUCTO

DEMANDA

INVESTIGACION
DE MERCADOS

MERCADO
POTENCIAL

CANALES DE
o COMERCIALI
Fuente: Investigacion de mercados -ZACION

Elaborado por: Andrés Aza

2.4.6. Demanda

La Demanda “es la cantidad de un bien o servicio que un pais, empresa,
persona desea adquirir’. (Black, 1997, pag. 87), y la Oferta “es la cantidad
de bien o servicio que el vendedor pone en venta” (Black, 1997, pag. 87). La
oferta y la demanda interactian entre si fijando los precios y las cantidades

de bienes y servicios que se van a producir.

La relacion entre el precio del maiz suave amarillo y las ventas del mismo,
asumiendo un mercado de competencia, el precio de mercado se

establecera en un punto llamado punto de equilibrio.

En un mercado libre, la cantidad de productos ofrecidos por los productores
y la cantidad de productos demandados por los consumidores depende del
precio de mercado del producto. “La ley de la Oferta indica que la oferta es

directamente proporcional al precio; cuanto mas alto sea el precio del
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producto, mas unidades se ofreceran a la venta. Por el contrario, la ley de la
demanda indica que la demanda es inversamente proporcional al precio;
cuanto mas alto sea el precio menos demandaran los consumidores”
(Bennasar, 2008, pag. 129). Por tanto, la oferta y la demanda hacen variar al

precio del bien.
La elasticidad de la demanda:

La Demanda elastica, “la demanda es elastica cuando ante una variacion
del precio, la variacion en la cantidad es (en porcentaje) mayor que la del
precio.” (MANKIW, 2009, pag. 123). Por ejemplo, los bienes innecesarios o
de lujo suelen subir de precio por lo tanto la cantidad demandada baja

porcentualmente.

En cambio la Demanda inelastica, “cuando ante variaciones del precio la
cantidad demandada varia (en porcentaje) menos que la del precio”
(MANKIW, 2009, pag. 124). Por ejemplo si el maiz suave amarillo por mas
gue haya un aumento importante del precio, la cantidad demandada no varia
tanto, debido a que es un producto casi indispensable tanto para la industria

como alimento basico.

La Demanda efectiva, es la cantidad de bienes o servicios reales que se
demanda a diferencia de la demanda potencial, que es la cantidad de bienes
que se puede demandar. Por ejemplo, si se produjera 2000 quintales de
maiz suave amarillo la demanda potencial seria los 2000 quintales, pero solo
se necesita 1000 quintales o los importadores solo necesitan esa cantidad

entonces a eso se le llama la demanda efectiva.

2.5. IDEA A DEFENDER.

Al proponer una nueva estrategia de comercializacion para los productores
de maiz suave amarillo de la Provincia del Carchi — Ecuador, se podra cubrir

parte de la demanda efectiva en el Valle del Cauca — Colombia.
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2.6. VARIABLES.

Variable Independiente: Estrategia de Comercializacion internacional.

Variable Dependiente: Demanda.
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. METODOLOGIA.

3.1. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

3.1.1. Investigacion Cualitativa.

Se utilizo esta investigacion para determinar los gustos y preferencias de los
importadores del Valle del Cauca, sobre todo en la calidad del maiz suave
amarillo proveniente de la provincia del Carchi, asi mismo, el
comportamiento tanto de los importadores y de los intermediarios en la

comercializacion de la graminea.
3.1.2. Investigacion Cuantitativa.

Esta investigacion fue de gran utilidad para la realizacién y continuidad del
proyecto, por lo que se aplico la encuesta y la observacion. También se
analizé el entorno macro y micro del mercado local e internacional con datos
estadisticos. Las medidas a utilizar son: Tonelada (TM), Kilogramo (kg),

Porcentaje (%) y frecuencias.

3.2. TIPO DE INVESTIGACION.

3.2.1. Investigacion exploratoria.

A través de esta investigacion se logré obtener conocimiento acerca de la
estrategia tradicional de comercializacion que llevaban a acabo los
agricultores de la Provincia del Carchi para poder oferta el maiz suave
amarillo, conocer la intervencion de los intermediarios y su nivel de
participacion, y los canales de comercializacibn. Ademas se llego a
determinar los 15 importadores de maiz suave amarillo en el Valle del Cauca

— Colombia.
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3.2.2. Investigacion de campo.

Este estudio requirid de datos directos de la fuente del problema y en lugar
donde se desarrolla el mismo. Ademas se observo el comportamiento de la

oferta y demanda del maiz suave a amarillo.
3.2.3. Investigacion Explicativa.

Con la investigacion explicativa se determiné la relacion existente entre la
estrategia de comercializacion objeto de estudio y la demanda efectiva

requerida en el Valle del Cauca.
3.2.4. Investigacion Bibliografica.

Se requiri6 de toda informacion de diferentes fuentes bibliograficas
concerniente a: Estrategias de Comercializacion, para analizar y
fundamentar el proceso de comercializacion sin el uso de intermediarios,
para lograr obtener esta informacion se acudio a consultas, analisis y critica
de documentos, leyes que tienen relacion al problema objeto de estudio. Por
otro lado sirvio para conocer la demanda efectiva en el Valle del Cauca,
ademas se determiné el proceso de exportacion hacia el mercado
colombiano; se analiz6 las leyes nacionales y supranacionales que aclaren

el panorama en cuanto a requisitos y procedimientos.

3.3. POBLACION DE LA INVESTIGACION.

3.3.1.- Célculo de la Poblaciéon

Para determinar la poblacion fue necesario recurrir a la informacion obtenida
en el Ministerio de Agricultura de la Provincia del Carchi. Por lo tanto, la
primera poblacién objeto de estudio esta constituida por los agricultores de
maiz suave de esta Provincia, y la segunda poblacion esta definida por los

demandantes en el Valle del Cauca.
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1.3.1.1. Poblacion: Agricultores del Carchi de maiz suave

‘Existen alrededor de 135 productores de maiz suave de diferentes
variedades entre ellos estan productores de maiz suave: amarillo, criollo,
Guandango, Kapia y Tuzilla”. (MAGAP, 2011). Ver anexo (Cuadro N° 32).

Los agricultores a encuestar son 88 que fueron localizados en las diferentes

zonas de la provincia del Carchi, como se muestra en el siguiente cuadro:

Cuadro # 2
Productores de maiz suave

Sector de Produccion
# de Productores

Cantén Parroquia Sector
Bolivar | Los Andes Cabras 9
Mira La Concepcién | Convalecencia 10
Mira Juan Montalvo | Piquer 8
Bolivar | Garcia Moreno | S. José Tinajillas 12
Espejo | San Isidro Carlisama 7
Espejo | El Angel Chagquilulo 8
Bolivar | Garcia Moreno | Pueblo Viejo 6
Montufar | F. Salvador san Pablo 9
Montufar | Piartal San Pedro 8
Montufar | F. Salvador Linea Roja 9
TOTAL 88

Fuente: MAGAP - Carchi
Elaborado por: Andrés Aza

Como la poblacién es manejable no se calcula la muestra y se investigo a
todos los productores dedicados a la produccién de maiz suave dentro de la

provincia del Carchi.

1.3.1.2. Poblaciéon: Importadores de maiz suave amarillo

Para determinar la poblacion del mercado, se tomO en cuenta los
importadores de maiz suave en el Valle del Cauca, segun la partida
1005901100. Existen 67 Importadores ubicados en el Valle del Cauca, en su

mayoria en el municipio de Buenaventura, sin embargo Unicamente 15 de
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ellos importan maiz suave amarillo, el resto importan los diferentes tipos de

maiz.
Cuadro # 3
Importadores de maiz suave amarillo

CONS. NIT RAZON SOCIAL Hyiec e
1 890900291 SOLLA S.A. U.A.P. COD.495 BUENAVENTURA
2 890301690 INDUSTRIAS DEL MAIZ S.A. CORN PRODUCTS A CALI
3 891304762 ITALCOL DE OCCIDENTE LTDA. BUENAVENTURA
4 900327492 IMPORTADORA COLOMBIANA DE GRANOS S.A.S. BUENAVENTURA
5 900069477 INTERGRANOS S.A. BUENAVENTURA
6 860052070 PRODUCTOS ALIMENTICIOS EL GALPON LTDA. BUENAVENTURA
7 800035120 AGROINDUSTRIAL SAN JOSE S.A. "AGRINSA" BUENAVENTURA
8 900229493 CODEGRAN LTDA BUENAVENTURA
9 900360561 COMERCIALIZADORA TROGON S. A. S. BUENAVENTURA
10 860023363 ALGECIRAS S.A. BUENAVENTURA
11 860065624 AGROINDUSTRIA UVE S. A BUENAVENTURA
12 900312428 DELTA ANDES S.A. CALI
13 811034107 GRANOS Y CEREALES DEL CAMPO S.A. BUENAVENTURA
14 811032879 COMERCIALIZADORA Y REPRESENTACIONES ANTI BUENAVENTURA
15 830020235 ADM NOVA SA BUENAVENTURA

Fuente: DIAN - FENALCE
Elaborado por: Andrés Aza

Se utiliza el muestreo por conveniencia que intenta obtener una muestra de
elementos convenientes. La seleccion de unidades de muestreo se deja
principalmente al encuestador. A menudo los encuestados se seleccionan
porque estan en el lugar correcto y en el tiempo apropiado, como es el caso

de los 15 importadores del Valle del Cauca.

Para estratificar ésta poblacion de procedio a enviar una encuesta inicial via
internet a los 15 importadores de maiz suave amarillo a sus respectivos
correos, de los cuales Unicamente respondieron 4 importadores que a

continuacion se detalla:

Entonces, el niumero de encuestados para la segunda poblacion es 4
importadores, ubicados en Buenaventura y Cali. EI cuadro completo con

direcciones, NIT, teléfono se ubican en el anexo (Cuadro N° 31).
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3.4. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES.

Objetivo de campo: Establecer la demanda efectiva del Valle del Cauca por
medio de la investigacion de mercados y asi definir exactamente la

estrategia de comercializacién de maiz suave amarillo.

Cuadro N° 4
Matriz de planificacién de la investigacion de mercado

Variable Indices Indicador Técnica Informante

- Clasificacién del producto
- Caracteristicas fisicas Encuesta Productor
-Producto - Factores que afectan la oferta

- Comportamiento histérico de la oferta
- Oferta actual

- Oferta proyectada

[N
o ®©
59
S =
8 & | -Precio - Precio de Produccion Encuesta Productor
© .
S % - Precio de Venta
= T
£ S - Utilidad
> o g
©
v N
S ® | -Plaza - Distribucion doméstica Encuesta Productor
> 2
g2
©
s o
n O
w ~ .. . . .
-Promocion - Sistema de comunicacion Encuesta Productor

- Medios utilizados

Estrategia -. Internacionalizacién del producto Encuesta Productor

internacional

- Segmento de mercado

- Factores que afectan la demanda

) o Encuesta
Demanda - Comportamiento histérico de la demanda o Importador
electronica

V.D. Demanda

- Demanda actual

- Proyeccion de la demanda

Elaborado por: Andrés Aza
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3.6. RECOLECCION DE INFORMACION.

Para obtener la informacion requerida y detallada en esta investigacion se

toma en cuenta muchos factores descritos a continuacion:

Inicialmente se aplicé la revision documental sobre informacion publicada
anteriormente por estudiantes y Universidades acerca de proyectos
relacionados a esta investigacion en lo que respecta a estrategias de

comercializacién, que sirven como referencia o punto de partida.

Asi mismo se utilizé la encuesta como medio de recopilacion de datos
concernientes a la produccién de maiz suave amarillo destinada a la venta,
el precio, lugar de distribucion, factores que afectan la comercializacion de
ésta graminea, donde se obtuvo datos veridicos y pertinentes, realizado a

los agricultores de maiz suave amarillo ubicados en la provincia del Carchi.

Seguidamente, se utilizé la observacion directa del proceso de produccion y
venta a intermediarios en el lugar de los hechos y en los principales
mercados de la provincia del Carchi, lo cual permitié obtener directamente
datos pertinentes a la investigacion, asi como el grado de veracidad de la

informacion previamente recopilada.

Para el caso de la demanda, el medio de recopilacion de informacion fue el a
través de la investigacion de mercados por medio de internet, revistas y
documentos donde muestran los gustos y preferencias de los importadores,
precio a nivel internacional, tratamiento de la graminea, canales de
comercializacién, demanda potencial y efectiva de este producto entre otras
gue sirvieron para proponer una nueva estrategia de comercializacion, util
para los agricultores de la provincia del Carchi y asi eliminar a los

intermediarios que siempre han monopolizado al maiz suave amarillo.

3.6. ANALISIS DE RESULTADOS E INTERPRETACION DE
DATOS.

La estadistica es una herramienta que ha permitido interpretar de manera
objetiva la informacion con la que se cuenta.
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Una vez recopilada toda la informacion pertinente al tema de investigacion a
través de los instrumentos y técnicas de recoleccion, tal como la encuesta,
se procesoO, analizd e interpretdé la informacion en forma cuantitativa y

cualitativa.

En el capitulo V de la propuesta se detalla la informacién que se recolecto
por medio de la encuesta, realizada a los agricultores de maiz suave amarillo
de la provincia del Carchi, el analisis de resultados se realizé a través del
SPSS, que dio a conocer la produccion, precio, distribucidn de la graminea,
asi mismo, ha permitido realizar un diagnéstico de la situacion actual en lo
que respecta a la comercializacién del maiz suave amarillo, y sus posibles

soluciones.

Asi mismo se visualiza el diagnéstico situacional del mercado ecuatoriano y
colombiano en donde se desarrolla la comercializacion del maiz suave
amarillo. Con esto se logré a que la propuesta tenga bases y fundamentos

para su aplicacion.
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

4.1. CONCLUSIONES.

a)

b)

d)

f)

Colombia importa 65.8% de maiz en general, del cual el 12,65%

corresponde a maiz suave amarillo.

La demanda insatisfecha del Valle del Cauca esta en un promedio

aproximado de 9000 TN anuales de maiz suave amarillo.

La provincia del Carchi produce alrededor de 1652 TN anuales de esta
graminea, en la cual la mayor produccién se centra en Bolivar, Mira y

Espejo.

El Intermediario se ha encargado de que el maiz suave amarillo de la
Provincia del Carchi, llegue a perder las ventajas competitivas como es el
precio, y por ende ha provocado a que los agricultores de desmotiven y

dejen de producir y se dediquen a otras actividades.

La produccién de maiz suave en la Provincia del Carchi en los dltimos
cinco afnos esta a cargo de pequeios productores y apenas el 78% del
area sembrada es utilizada para la produccion de este producto.

La Produccion de maiz suave amarillo en anteriores afos tenia mayor
participacion de produccioén a nivel nacional, sin embargo desde el 2008 y
2010 ha disminuido debido a problemas sociales como: el traslado de los
productores hacia la ciudad, desempleo, problemas naturales, pero
desde el afio 2011 y 2012, la produccién se ha incrementado debido a
gue los agricultores no prefieren arriesgarse en la produccion de la papa

y buscan otras alternativas de cultivo.
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9)

h)

)

El maiz suave amarillo tiene varios usos en la industrializacién de
Colombia, ya sea en la elaboracion de harinas, conservas, medicinas,

etc., por el alto grado de azucares y almidon que contiene el maiz.

Se concluye también que los productores de maiz suave amarillo en el
Ecuador pueden comercializar este producto hacia el mercado
Colombiano, por la cercania con el vecino pais, y lo mas importante
resaltar la calidad del maiz suave, los precios competitivos y tiempos de

entrega.

Los ineficientes mecanismos de comercializacion, la falta de organizacion
y gestion empresarial de los agricultores limitan a la produccion y por

ende el aumento de la comercializacion.

Dejar a un lado la estrategia tradicional local y poner en énfasis la
estrategia de comercializacion internacional, aplicando también la
estrategia agresiva, de crecimiento, colaboradora y la gran estrategia que
sirven como referencia para llegar al mercado internacional,

especialmente el del Valle del Cauca.

4.2. RECOMENDACIONES.

a)

b)

Se recomienda a los agricultores aplicar la estrategia de
comercializacién internacional, para llegar a cubrir nuevos mercados

como es el del Valle del Cauca.

Mejorar la produccion y hacer un seguimiento del mercado del Valle del

Cauca a través del estudio de mercado.
Estar en constante capacitacion en lo que respecta a ventas, logistica,

precio, marketing, produccion etc., con tal de llegar a ser competitivos en

el mercado.
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d)

f)

Las entidades Gubernamentales encargadas de la agricultura deben
impulsar programas de productividad maicera en donde se enfaticen la
forma de produccion, usos de las semillas certificadas, analisis de suelos
y el manejo estratégico de plagas sin la utilizacion de mayores

cantidades de plaguicidas.

Por otro lado, las Universidades deben hacer conocer a los agricultores
las formas competitivas al proceso logistico, modalidad de transporte,
embalaje, llenado, presentado, etc., ya que esto hara que el maiz suave
sea cotizado en el mercado internacional y por ende buscar nuevos

mercados para los productos de la Provincia.

Con el sistema de precios de la Comunidad Andina (CAN) y los tratados
internacionales, los productos agricolas como el maiz suave tendrian
menor gravamen adicional, ya que Ecuador es un pais miembro de la

CAN y mantiene relaciones comerciales con Colombia.
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V. PROPUESTA.

Implementacion de una nueva estrategia de comercializacion para los
productores de maiz suave amarillo de la Provincia del Carchi — Ecuador y

asi poder cubrir el 8% de la demanda efectiva en el Valle del Cauca.

5.1. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA.

Para poder desarrollar la presente propuesta fue necesario un estudio de
mercado abarcando algunos aspectos como volumen de produccién,

clientes, mercados, participacion de los intermediarios, precio, calidad, etc.

Se utilizaron algunas herramientas como el modelo de Porter, Analisis
PEST, cadena de valor, Matriz F.O.D.A con el propoésito fundamental de
conocer la realidad de los agricultores, del mercado, y del producto, asi
como sus puntos débiles y fuertes para en base de esto realizar la propuesta

gue se encamina hacia la exportacion del maiz suave amarillo.

Se analiz6 la estrategia tradicional de comercializacion en todos los puntos
hasta llegar al consumidor final por medio de los agricultores y asi mismo se
analiz6 a los importadores en lo que respecta a precio, volumen de compra,
clientes, gustos y preferencia, entre otras, y tomar en cuentas estos puntos

para llegar a ser competitivos.
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5.2. OBJETIVOS.

5.3.1. Objetivo General de la Propuesta

Proponer una estrategia de comercializacion internacional como documento
guia para los productores de maiz suave amarillo de la provincia del Carchi
— Ecuador, que puedan o que tengan intenciones de exportar como destino

internacional el Valle del Cauca.
5.3.2. Objetivos Especificos

Realizar un diagndstico de la situacion actual del mercado colombo -
ecuatoriano acerca de la comercializacibn de maiz suave amarillo que

permita definir la estrategia internacional 6ptima de comercializacion.

Especificar la estrategia de comercializacion que permita llegar al Valle del

Cauca — Colombia.

Establecer acciones que permitan la aplicabilidad y control de la estrategia

de comercializacion.

5.3. MODELO OPERATIVO DE LA PROPUESTA.

El objetivo primordial es proponer una nueva estrategia de comercializacion
para los agricultores de maiz suave amarillo de la provincia del Carchi, con
la finalidad de llegar al mercado del Valle del Cauca llegando a cubrir el 8%

de la demanda efectiva. Por tal razén, se ha establecido tres etapas:

1. Realizar un diagnostico situacional del mercado de Colombia
especialmente el Valle del Cauca, asi mismo el mercado de Ecuador
y de la Provincia del Carchi, la cual permite determinar los objetivos y
resumir el ambiente del mercado a fin de desarrollar la estrategia de

comercializacién de maiz suave amarillo.

2. Con los datos obtenidos en la etapa anterior, se define la estrategia

de comercializacion de maiz suave amarillo para que sea utilizada por
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los agricultores de maiz suave amarillo y asi poder llegar al mercado
del Valle del Cauca — Colombia llegando a cubrir el 8% de la

demanda efectiva.

Por altimo, presentar acciones que permitan la aplicabilidad y control

de la estrategia de comercializacion de maiz suave amarillo.
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5.4. ANALISIS DE LA SITUACION EXTERNO

5.4.1. Andlisis del Macro entorno Colombia - Ecuador

El PEST es una herramienta que sirve para realizar andlisis esencial y asi,
empezar un proceso de mercadeo, tanto en el ambiente interno y externo de
una empresa, producto o servicio y asi comprender el crecimiento o declive
de un mercado, y por ende, la posicién de un negocio, producto 6 servicio en
cualquier pais. El PEST esta compuesto por la clave nemotécnica, Factores

politicos, econdmicos, socio cultural y tecnoldgico. (Mihail, 2009, pag. 25)

5.4.1.1. Ecuador
5.4.1.1.1. Anélisis Politico

En la actualidad la situacién politica del Gobierno Ecuatoriano tiende a
incrementar las exportaciones hacia Colombia y por ende disminuir el déficit
comercial con este pais vecino, asi mismo, vigilar los tratados de libre
comercio que estan en vigencia y aumentar el comercio intracomunitario
sobre todo de ambos paises, teniendo en cuenta el TLC que mantiene
Colombia y Estados Unidos. El plan de Ecuador ante esta situacion, es
despachar materias primas hacia Colombia, y éste a la vez transformarlas y
exportarlas hacia Estados Unidos, Suiza y Canada. Ambos paises estan

comprometidos a estimular el intercambio.

El presidente de la Republica, Rafael Correa, apoya a las exportaciones con
el fin de reforzar la presencia del pais en los principales mercados sobre
todo en el mercado de Colombia. Asimismo, destaca la importancia de
construir un sistema econdémico justo, democratico y productivo que impulse

sobre todo a la insercién del Ecuador en el mundo.

El sector en el cual, el Gobierno ha puesto un especial interés es en el
sector agricola, a través de subsidios en quimicos y agroquimicos, inversion
en investigacion, semillas certificadas, exoneracion de impuestos,
eliminacién del impuesto a la renta, con tal de promover las exportaciones
en este sector hacia distintos mercados, por ser un sector importante en el
aporte del PIB Nacional.
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Sin embargo, las importaciones de maiz en general de paises como
Argentina y EE.UU perjudican a los agricultores debido a que las empresas
procesadores no demandan el producto nacional, cabe recalcar que las
mayores importaciones son de maiz duro que sirve para el procesamiento

de balanceados, la tltima importacion se registré en junio del 2012.

Para ello, el Estado Ecuatoriano ha mejorado las leyes, las mismas que han
servido para mejorar la economia de Ecuador, por ejemplo, la creacion del
COPCI (Cadigo Organico de Produccién, Comercio e inversiones), cuyo
objetivo es impulsar toda la actividad productiva a nivel nacional, en todos
sus niveles de desarrollo a los actores de la economia popular y solidaria;
asi como la produccion de bienes y servicios realizadas por las diversas
formas de organizacion de la produccion en la economia, por otro lado
facilitar el comercio exterior, a traves, de un régimen aduanero moderno

transparente y eficiente.

Asi mismo, el arancel de importacion, un instrumento que permite la
elaboracion de estadisticas, ha sido modificado por parte del gobierno para
la facilitacion de las operaciones de comercio exterior y basicamente el
desarrollo del pais, por el cual existe el Arancel externo comun Andino
(AEC) conjuntamente con Venezuela, Colombia, Peru y Bolivia. Para cierto
grupo de productos agropecuarios el AEC puede ser rebajado o
incrementado  automaticamente con base en los procedimientos
establecidos en el Sistema Andino de Franja de Precios. Por otro lado, con
la Implementacion de salvaguardias a ciertos productos ha permitido
proteger no solo la industria nacional sino equilibrar la balanza de pagos y

comercial.

Como parte de la politica comercial el Ecuador de la Resolucion N° 052 del
COMEXI por medio de la cual se aplica medidas para prevenir el comercio
desleal de mercancias (medidas antidumping), asi como normas para la

aplicacién de medidas de salvaguardia.

Ecuador tiene relaciones economicas y comerciales vigentes con Colombia

por medio de la Comunidad Andina (CAN) y la Asociacion Latinoamérica de
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libre comercio (ALADI), cuyo objetico primordial esta encaminado a
promover el desarrollo econémico y social, arménico y equilibrado de la
region. En el Ecuador se aplica licencias de importaciones para productos
agropecuarios como es en el caso del maiz como parte de los controles

sanitarios y fitosanitarios.
5.4.1.1.2. Andlisis Econdmico
5.4.1.1.2.1. Balanza Comercial

“Al término de enero y abril del afo 2012, la balanza comercial registré un
saldo favorable de USD 656.2 millones, este resultado signific6 una
recuperacion comercial del 114.1%, si se compara con el superavit del
periodo enero — abril de 2011, que fue de USD 268.8 millones.” (Banco
Central del Ecuador, 2012)

Ecuador ha disminuido el déficit de la balanza comercial en comparacion
con anteriores afos, debido al aumento de las Exportaciones hacia terceros

paises, y a las restricciones en sus importaciones.

Tabla# 1
Variaciéon 2012 -2011

Volumen | Valor USD FOB | Valor unitario
Exportaciones Totales 3.2% 14,5% 11,0%
Importaciones Totales 0,4% 9,5% 9,0%
Balanza Comercial Total 114.1%
Bal. Comercial- Petrolera 36,9%
Bala. Comercial - No petrolera -24,4%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Andrés Aza

La balanza comercial no petrolera de este afio registré un déficit comercial
de 47,9% respecto al registrado en los mismos meses de 2011, este
comportamiento se debe al crecimiento en el valor FOB de las
importaciones, principalmente, bienes de capital, bienes de consumo y

materias primas.

-61 -



Por otro lado la balanza comercial entre Ecuador y Colombia sigue siendo
negativa para el pais, a pesar de que en el afio 2012 se registra una
disminucién de la balanza comercial, por la disminucion tanto de las
importaciones y de las exportaciones a fines del afio anterior, sin embargo;
“ambos socios comerciales esperan tener un equilibrio en su balanza
comercial a fines del afio 2013, respaldandose en el TLC entre Colombia y
Estados Unidos, déonde Ecuador estaria beneficiado por dicho tratado”
(PROEXPORT Colombia, 2012).

Gréafico # 8
Balanza Comercial Total Ecuador - Colombia
Miles USD - FOB

2.500,000
2.000,000
1.500,000
1.000,000
500,000
0,000 :
-500,000 [~ | I I I |
-1.000,000 ’

-1.500,000

Miles USD

2007 2008 2009 2010 2011 2012
B Exportaciones 739,646 | 803,779 | 678,338 | 793,062 (1.023,209| 869,167

M Importaciones 1.469,323/1.727,047(1.485,168|1.949,997|2.141,580(1.769,366
Balanza Comercial | (729,677)((923,268) |(806,830) | (1.156,93 |(1.118,37|(900,199)

Fuente: PROEXPORT Colombia 2012
Elaborado por: Andrés Aza

Las exportaciones registran una disminucion en comparacién al afio anterior,
alcanzaron un valor FOB de USD 869.167 millones, y las importaciones
desde Colombia registran al igual que las exportaciones una disminucion en

comparacion al afio 2011, registra un valor CIF de USD 1,769.366 millones.

La exportacion ecuatoriana de maiz a diferentes destinos se registra en el

siguiente cuadro:
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Cuadro #5

Exportacion de maiz

Afo 2012 (ii)

DESCRIPCION NANDINA PAIS TONELADAS | FOB - DOLAR
Maiz COLOMBIA 28,980.56 8,733.96
VENEZUELA 18,438.75 5,555.60
MEXICO 600.00 184.80
ESPANA 65.59 101.71
ESTADOS 109.17 57.11

UNIDOS
PERU 48.00 27.28
ITALIA 27.35 21.64
REINO UNIDO 0.48 0.92
TOTAL SUBPARTIDA # de paises: 8 48,276.90 14,683.02

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Andrés Aza

Asi mismo la exportacion de maiz suave amarillo hacia Colombia:

Cuadro # 6
Exportacion de maiz suave amarillo
Afio 2012 (IlI)
Toneladas y miles de USD
. L % TOTAL
epoma® | PSoarpeen | pais | Tonelades | OB | Fom-
DOLAR
MAI{Z SUAVE .
1005901100 AMARILLO Colombia | 2,737.04 800.59 100
Total General 2,737.04 800.59 100

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Andrés Aza

Se registra 2.737,04 TN que se exportan hacia Colombia de maiz suave

amarillo.

El precio en Colombia por los diferentes departamentos con o sin aranceles

esta establecido de la siguiente manera:

Tabla # 2

Costo de Importacién con arancel 1/

Costo de Importaciéon | Bogota

Medellin

Bucaramanga

Cali

4 de Julio de 2012

(Por el Atlantico) (Pesos/TN)

(Por el Pacifico)

(Peso/TN)

Maiz amarillo

811.797 | 796.797 |

776.797

719.797
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Tabla # 3
Costo de Importacion sin arancel 1/

Costo de Importacion | Bogota | Medellin | Bucaramanga Cali
4 de Julio de 2012 .. (Por el Pacifico)
(Por el Atlantico) (Pesos/TN) (Peso/TN)
Maiz amarillo 752.093 | 737.093 |  717.093 660.093

Fuente: DIAN

El precio del maiz que ingresa por el Pacifico con arancel es de 719.797
pesos y el Costo de Importacién del maiz por el mismo puerto de ingreso sin

arancel es de 660.093 pesos.
5.4.1.1.2.2. Tipo de cambio

Ecuador adopt6 la dolarizacion en el afio 2000, con el fin de controlar la
inflacién y estabilizar la economia local, en medio de una de las peores
crisis financieras de su historia que llevd a la quiebra de decenas de

bancos. (Diario el Universo, 2010)

La politica del Gobierno, es sostener la dolarizacién ya que existe una serie
de acciones coherentes como para sostener el sistema. El Presidente de la
Republica, quien dice impulsar el socialismo del siglo XXI en la nacion, ha
cuestionado en varias ocasiones la dolarizacion, pero ha sefialado que seria
un "suicidio" salirse del sistema monetario, ya se puede controlar a inflacion,
as tasas de interés, se desvanece le riesgo de la devaluacion, aumento de
la productividad de las empresas: podrian reducir sus costos de operaciéon y
lo mas importante, la dolarizacion alentara la inversion de largo plazo por la

estabilidad monetaria.

Ecuador adopto el dolar como medio de pago legal y obligatorio para todas
las transacciones en donde tenga que intervenir la moneda oficial. La
siguiente tabla muestra el tipo de cambio de diferentes monedas a nivel

mundial frente al dolar:
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Cuadro #7

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Andrés Aza.

5.4.1.1.2.3. Inflacién

Periodo
TIPO DE CAMBIO ECUADOR - COLOMBIA
2012
Peso
Enero 1.807,50 Junio 1.795,28 | Noviembre 1.815,50
Febrero 1.792,30 Julio 1.792,50 | Diciembre 1.777,50
Marzo 1.763,00 Agosto 1.831,50
Abril 1.759,56 Septiembre 1.797,80
Mayo 1.823,61 Octubre 1.831,50

Para diciembre del 2012 Ecuador registré una inflacion mensual de 0,68%, y

una inflacion anual que se desacelerd en un 4,85% frente al 5,42% reportado
en el anterior mes.

Mientras que la inflacion acumulada entre octubre y noviembre del afio 2012

registré una disminucion de 2,22%, frente al 2,26% que se dio en el mes de

julio.
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A pesar de varios criterios, la realidad nos lleva a vivir dia a dia con este
problema que al aumento del sistema inflacionario puede causar serios
problemas en la mayoria de los agentes econdmicos como son:
consumidores, empresas y sector publico. Con la gobierno de Rafael Correa

se espera que genere buenos resultados en el control de la inflacion.

Ecuador prevé una inflacion en decrecimiento y un crecimiento de su

economia dolarizada de 5,35% en este afio, segun el INEC.
5.4.1.1.2.5. Tasa de Interés

El Gobierno nacional implementd una politica de reduccion de tasas activas
méaximas, a partir de esta fecha las tasas se han mantenido estables a
excepcion de los segmentos del consumo, microcrédito minorista y

microcrédito de acumulacién simple.

A pesar de ser un pais dolarizado, Ecuador mantiene una tasa de interés
activa demasiado elevada, en comparacion con otros paises de la region

gue emplean el délar en sus transacciones comerciales.

La tasa activa maxima del segmento de consumo pasoé de 18,92% a 16,30%
en junio de 2012, por lo que se busca incentivar el nivel de consumo en los
ecuatorianos y para que las entidades del sistema financiero nacional

mantengan un margen de rentabilidad justo.

Tabla# 4
Evolucién de las tasas activas referenciales y méximas

Tasa Activa Efectiva Tasa Diferencia sep-

Segmento Maxima Referencial 07 jun-12
Sep- | Oct- | Jun- | Jun- Sep- Jun- | M&xima Ref.

07 08 09 12 07 12

Productivo Corporativo 14.03 | 9.33 | 9.33 | 9.33 | 10.82 8.17 -4.70 -2.65

Productivo Empresarial (1) n.d. nd. | 10.21 | 10.21 | n.d. 9.53 - -
Productivo PYMES 20.11 | 11.83 | 11.83 | 11.83 | 14.17 | 11.20 -8.28 -2.97
Consumo (2) 2456 | 16.30 | 18.92 | 16.30 | 17.82 | 15.91 -8.26 -1.91

Consumo Minorista (3) 37.27 | 21.24 - - 25.92 - - -
Vivienda 14.77 | 11.33 | 11.33 | 11.33 | 11.50 10.64 -3.44 -0.86
Microcreédito Minorista (4) 45.93 | 33.90 | 33.90 | 30.50 | 40.69 | 28.82 | -15.43 | -11.87
Microcrédito Acum. Simple (5) | 43,85 | 33.30 | 33.30 | 27.50 | 31.41 | 25.20 | -16.35 -6.21
(g rocredito Acum-Amplada | 30 30 | 25,50 | 25.50 | 2550 | 23.06 | 22.44 | -4.80 | -0.62

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Andrés Aza
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“La tasa maxima de interés para el crédito corporativo sera de 9,33%; para el
productivo empresarial, 10,21%; para el productivo Pymes, 11,83%; para
vivienda 11,33%; para microcrédito de acumulacion ampliado, 25,50%;
microcrédito de acumulacion simple, 33,30%; y microcrédito minorista,
33,90%” (Banco Central del Ecuador, 2012). La tasa activa en abril del 2012
se ubica en 8,17% y la tasa Pasiva en 4,53% segun el Banco Central del

Ecuador.
54.1.1.2.6.P.1.B

En las décadas de los sesenta 'y setenta, Ecuador tuvo un crecimiento en el
PIB, después de esos afios el PIB tendria una pérdida de 5,8% antes de la
dolarizacion, y se recupera en la etapa de la dolarizacion con un crecimiento
del 4,4%.

En el primer trimestre del 2012, el Producto Interno Bruto (PIB) de Ecuador
alcanzo un crecimiento del 4,9%, lo que supuso una recuperacion respecto a
los afios anteriores, en los que se registraron cifras negativas debido a que
el pais depende del comercio internacional y de la evolucién de la economia

mundial.

5.4.1.1.2.7.1. P.I1.B por sector

Tabla#5
P.I.B. Millones de délares de 2000

Fecha | PIB TOTAL PIB PIB Participacion del

INDUS. | AGROPECUARIO agropzl:(!ﬁario »

MANUF PIB total %
2005 20,965.93 2,752.17 1,814.31 8.65
2006 21,962.13 2,946.24 1,877.17 8.55
2007 22,409.65 3,090.78 1,959.42 8.74
2008 24,032.49 3,341.10 2,061.76 8.58
2009 24,119.46 3,290.21 2,076.14 8.61
2010 24,983.32 3,511.42 2,062.06 8.25
2011 26,928.19 3,752.17 2,184.68 8.11
2012 27,567.56 3,867.19 2,879.57 10.45

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Andrés Aza
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En el afio 2012 la participacion del sector agropecuario al PIB total es del
10,45%, dos puntos mas que al afio anterior, esta elevacion depende del
apoyo econdmico por parte del gobierno nacional por medio de los

ministerios inmiscuidos a este sector como el MAGAP.

Ecuador y Colombia tienden al mismo crecimiento economico,
conjuntamente con Brasil, esto es por el impacto de la crisis europea en los
paises exportadores y la posible desaceleracion en el crecimiento
econdémico de China. El Informe de la CEPAL, anota que entre los factores
para impulsar el PIB en el pais “destaca el sostenido crecimiento del crédito
y el buen desempefio del mercado laboral en el primer trimestre del 2012,

asi como la proyectada alza de los gastos publicos” (Cepal, 2012).

Por otro lado, para hacer un analisis detallado se compara el crecimiento

econdmico de Ecuador y los demas paises Latinoamericanos:

Cuadro # 8
Crecimiento Econémico
) Ecuador — Latinoamérica
PAISES 2012 2013

DIC. 2011 | MAR. 2012 ACTUAL Prediccion
Argentina 3,6 3,8 3,7 3,8
Brasil 3,4 3,3 3,3 4.4
Chile 4,3 4,2 4,2 4.8
Colombia 4,4 4,5 4,9 4,6
Ecuador 3,8 4,3 4.9 4.4
México 3,1 3,3 3,6 3,6
Peru 51 51 54 6,0
Venezuela 3,4 4,2 4,1 1,9

Fuente: Centro de Estudios Latinoamericanos
Elaborado por: Andrés Aza

A esto se agrega que el crecimiento econdmico seria determinado, sobre
todo, por la demanda interna e impulsando por un leve aumento de precio

internacional del petrdleo.
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5.4.1.1.3. Analisis Socio Cultural
5.4.1.1.3.1. Demografia

La poblacion esta dividida entre Sierra, Costa, Oriente y Region Insular. Asi
mismo las poblacion ecuatoriana es étnicamente diversa, asi esta dividida
en: Mestizo 62,5%, Afroecuatoriano y Afrodescendiente 18,3%, Indigena
11,4%, Blanco 7,4%, Montubio 1,3% y Otro 0,3%.

En la Provincia del Carchi existen alrededor de 564.524 personas, divididas
en 83.369 mujeres y 81.155 hombres, con una tasa de crecimiento del
0,81%. En la autoidentificacion hay mas mestizos, con un porcentaje del
86,5%.

La poblacidon econémicamente activa (PEA) del Carchi trabaja para el
desarrollo y progreso de la Provincia y su composicién por actividades esta

distribuida de la siguiente manera (Gobierno Provincial del Carchi, 2012):

e Agricultura 47.00%

e Servicios 32.00%

¢ Industria 12.00%

e Desocupados 9.00%

Donde los sectores agropecuario, comercial y de transporte constituyen los
rubros productivos en los cuales la Provincia tiene mayores niveles de
competencia. Los sectores de Comercio y Servicios en su mayoria se

concentran en el Cantén Tulcan.

A pesar de ser una provincia eminentemente agricola, el 8,76% de personas
se dedican al contrabando de productos subsidiados por el estado, por
ejemplo; el gas, combustible, entre otros. Asi mismo, productos agricolas
como la papa, tecnologia, ropa, etc., la cual perjudica ambas fronteras

Ipiales y Tulcan en la parte econémica y politica.
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5.4.1.1.3.2. Estilo de vida de los agricultores.

El Estado ecuatoriano se ha preocupado por el buen vivir de la poblacion
nacional, prueba de esto es que existen leyes que regulan el Plan Nacional

para el Buen Vivir.

Ecuador esta intentando crear mecanismos de distribucion y redistribucion
de la rigueza con la inclusiébn social y productiva de los grupos menos
favorecidos como es en el sector rural, sobre todo las personas que se
dedican a la agricultura. Sin embargo el crecimiento y la estabilidad
macroecondémica son una condicibn necesaria pero no suficiente para
erradicar la pobreza, promover la igualdad y garantizar los derechos del

buen vivir.

El 32,3% de la poblacién del Carchi son agricultores que se dedican
Unicamente a la siembra de productos agricolas, su analfabetismo se ubica
en 2.6% menor que el aflo 2011. Las vivienda que ellos habitan, el 38% es

propia ya sea regalada, herencia o por posesion, etc.

Por otro lado, el trabajo en le campo en personas entre 5 y 17 afios esta
disminuyendo en comparacion con anteriores afios, hoy en la actualidad la
nifiez y la juventud se dedican al estudio, por la gratuidad en las escuelas y
colegios. El estilo de vida de los agricultores de clase baja-media ha
mejorado, los integrantes de la familia clase media tienen estudios inferiores
y medios, algunos estudios superiores, el 65% de las zonas rurales cuentan

con internet, celular, salud por la gratuidad en los hospitales, entre otros.

Lo preocupacion del estado ecuatoriano es el estilo de vida de la poblacion
rural, debido a la migracién de los agricultores a la ciudad en busca de otras
oportunidades de trabajo y estudios, por lo que la produccion agricola y
ganadera ha disminuido notablemente en las provincias, que se dedican a la

agricultura en mayor porcentaje.

5.4.1.1.4. Andlisis Tecnoldgico

La Secretaria Nacional de Ciencia y Tecnologia es la entidad del Gobierno

dedicada a la Innovacion tecnolégica. El Ecuador destina cada afio recursos
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provenientes del PIB para ciencia y tecnologia, 0,41%. El objetivo a futuro de
la Secretaria es aumentar al 1% del PIB, ya que otros paises mas

desarrollados gastan alrededor de 2,5% y 3% de su PIB.

El futuro del Ecuador esta ligado a su capacidad cientifica y tecnologica, de
la cual depende sus posibilidades de insertarse en las corrientes mundiales

del conocimiento.

Un ejemplo que Ecuador va a vivir, es la creacion del ECUAPASS, sistema
gue manejara la aduana del Ecuador con el fin de mejorar los procesos de
Importacion y Exportacion, y es uno de los primeros sistemas en
Latinoamérica que se manejara con documentos electrénicos, con el objetivo

de disminuir tiempos y costos.

Sin embargo, la produccién de maiz suave amarillo en la provincia del Carchi
es tradicional, inicamente 13% de la region Costa la produccion de maiz es
tecnificada, el gobierno ecuatoriano ha manifestado la insercion de la
tecnologia en el sector agricola para asi aumentar la produccién en este

sector, el plan esta previsto para el afio 2014.

5.4.1.2. Colombia
5.4.1.2.1. Analisis Politico

La politica que maneja el Presidente Manuel Santos es fomentar
lineamientos estratégicos para la formulacién de politicas y estratégicas
regionales para el desarrollo y asi mantener consolidadas las relaciones con
Ecuador mejorando la integracion fronteriza de ambos paises, mediante el
control de entidades gubernamentales de cada pais como es el CEBAF,
Ministerio de Relaciones Exteriores, Consulados, etc., y fortaleciendo el

comercio exterior.

Por otro lado, el Ecuador debera enfrentar las relaciones internacionales que
tendra Colombia con Estados Unidos, el Tratado de Libre Comercio, el fin de
este tratado es fortalecer los derechos laborales en Colombia y desbloquear
el liore Comercio entre ambos paises. En mayo del 2012 empezd este

tratado, Colombia debié cumplir ciertos requisitos impuestos por EE.UU, el
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pais debe comprometerse a mejorar las condiciones laborales, reducir la

violencia contra sindicalistas y combatir la impunidad.

Para Manuel Santos, el acuerdo es muy importante para la economia del
pais, el TLC para Colombia significa mas empleo, mas comercio, mas
inversion, y mas prosperidad. Sin embargo el Presidente afirmé: Entre
Ecuador Y Colombia se fortalecer4 las relaciones comerciales, ya que

Ecuador debera exportar mas productos hacia Colombia.

En lo que tiene que ver en politica interna Colombia, ha estado reformando
la Constitucién, y se busca hacer nuevos ajustes a la rama judicial, hay
pocos acuerdos para consolidar los consensos, en este caso la reforma
constitucional sélo se tramitara a partir de la proxima legislatura, es decir que

si hay reforma esta se aplicara a partir de julio del 2012.

El gobierno ha realizado gran Inversion en sector agricola, sin embargo la
produccién no abastece el consumo Nacional, por lo que las Importaciones

en el aflo 2011 han aumentado en ciertos productos.

En el plano local, el &mbito politico en el Valle del Cauca ha generado el
Plan Nacional de desarrollo 2011-2014, que sustenta el ordenamiento
territorial, transporte integrado, seguridad vial, para si convertir a las
ciudades en competitivas y productivas. Las instituciones publicas estan
solidad y legitimas, sanas financieramente, capaces de impulsar las

relaciones comerciales y productivas de la region.

En fin, se espera para este afio un ambiente macroecondémico favorable para
el Pais de Colombia y el Valle del Cauca, por ser un departamento en donde
se ha generado mas empleo, mas inversion, en donde la industria es muy

importante en el sector econémico de la regién y del pais.

El comercio exterior de Colombia esta orientado claramente hacia una mayor
apertura y una reduccion de las trabas a los intercambios comerciales, pero
persisten algunas restricciones de tipo no arancelario relacionadas sobre

todo con requisitos y licencias a las exportaciones e importaciones.
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Por otra parte, los analistas apuntan que el régimen comercial de Colombia
presenta ciertas complejidades por lo que consideran un elevado nimero de
regulaciones, sin embargo es una ventaja para Colombia, por ejemplo; se ha
optado por simplificar los procedimientos aduaneros y administrativos con la
creacion de la ventanilla Unica para las importaciones y exportaciones y un

sistema de andlisis de riesgo, para facilitar el comercio.

Asi mismo, se destaca que Colombia ha reducido en los dltimos afios la
proteccion arancelaria, bajando las tasas aduaneras y su dispersion. Al igual
que Ecuador este pais se rige en el Sistema Andino de Franjas de Precios, a
través del cual aplica a varios productos agricolas derechos de importacion

gue varian segun los precios internacionales de los mismos.

5.4.1.2.2. Anélisis Econdmico
5.4.1.2.2.1. Balanza Comercial Colombia

Colombia espera incrementar la balanza comercial con Ecuador mas alla de
los dos mil millones de ddlares. Ecuador para Colombia representa un
mercado importante, son exportaciones no tradicionales. El objetivo de este
pais es potencializar las relaciones bilaterales, establecidas por los
presidentes Juan Manuel Santos y Rafael Correa y fortalecidas por sus

cancilleres.

La balanza comercial entre estos dos paises, casi nunca ha sido favorable
para Ecuador, en los ultimos cinco afios la balanza comercial de Ecuador ha
sido negativa, debido a que méas Importamos y menos exportamos hacia ese

pais. A continuacibn se muestra las exportaciones de Ecuador hacia

Colombia:
Cuadro #9
Miles USD FOB
Marzo - Julio 2012
Partida Producto Miles USD
FOB
8704.21.10.90 | Camiones Diesel Menos 5 tm 32,984.00
0901.11.90.00 | Café sin tostar 15,371.00
1511.90.00.00 | Aceite de palma 12,253.00
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Continta Cuadro # 9
1604.13.10.00 | Sardinas en salsa de tomate 11,175.00
1604.14.10.00 | Atunes en conserva 10,140.00
1005.90.11.00 | Maiz amarillo 10,453.06
4410.19.00.00 | Tableros de madera 7,137.00
8703.23.90.90 | Camperos entre 1500 y 3000 6,829.00
6305.33.20.00 | Sacos de Polipropileno 5,736.00
8702.10.90.90 | Vehiculos diesel para transporte 16 4,192.00
personas
2207.10.00.00 | Alcohol etilico sin desnaturalizar 3,891.00
con °A superior O |
Varias Otros 2,341.00

Fuente: Proecuador
Elaborado por: Andrés Aza

En cada sector se ha incrementado las exportaciones hacia Colombia, lo que

podria equilibrar la balanza comercial entre estos dos paises.

En el Valle del Cauca las exportaciones no tradicionales crecieron 4,4%, al
totalizar US$ 2.026 millones. Y las importaciones crecieron 28,9% al sumar
US$ 200 millones.

Las importaciones en cuanto al dinamismo, el de mayor crecimiento fue el
sector minero con 35,2%, seguido del industrial con 30,2% y el agropecuario
con 17,5%.

Por otro lado, las importaciones de maiz amarillo ha decrecido debido al
aumento en la produccién del afio 2011, Colombia espera crecer en la
produccion de gramineas, pero debera enfrentar los problemas naturales

gue existen en el afio 2012.

Cuadro # 10
Produccion VS Importacién (TN)
Colombia 2012

Importaciones

Producto 2010 2011 2012
Maiz Amarillo 2.966.037 3.434.221 2.703.920
Total 2.966.037 3.434.221 2.703.920

Produccién Nacional

Producto 2010 2011 2012
Maiz Amarillo 979.445 786.045 1.110.874
Total 979.445 786.045 1.110.874

Fuente: Fenalce — DIAN
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Las importaciones son mayores que la produccion nacional, estos se debe a
que la produccioén en los anteriores afios han sido afectadas por las lluvias,
por lo tanto EE.UU y Argentina son los paises que mas le venden maiz

amarillo a Colombia.

Colombia necesita aproximadamente de 3,814.794 Tn de maiz amarillo
anuales de los cuales el 23,7% son de maiz suave amarillo.

Cuadro # 11
Produccién Vs Importacion (TN)
Maiz suave amarillo
Colombia 2012

Importaciones

Producto 2010 2011 2012
Maiz Suave Amarillo 361.137 350.398 329.298
Total 361.137 350.398 329.298

Produccion Nacional

Producto 2010 2011 2012
Maiz Suave Amarillo 167.834 187.567 194.567
Total 167.834 187.567 194.567

Fuente: Fenalce — DIAN

5.4.1.2.2.2. Valle del Cauca

La estructura del Valle del Cauca se encuentra de la siguiente manera:

Gréfico # 10
Estructura del Valle del Cauca 2012 (ii)
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Fuente: DANE
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La base economica del Valle del Cauca esta sustentada en la prestacion de
servicios, seguida por industria y las actividades agropecuarias. Entre los
servicios, los mas importantes son: comerciales, transporte, banca y
comunicaciones. La agricultura es tecnificada, el producto mas relevante es
la cafia de azucar; le siguen la cafia panelera, el sorgo, yuca, algodén, soya,
maiz, café palma africana y cacao. En la industria se destacan: alimentos,
particularmente el procesamiento de azucar y el maiz, produccion de
quimicos, farmacéuticos, plasticos y editoriales. La ganaderia es

principalmente vacuna.

Las principales importaciones del Valle del Cauca desde el resto del mundo

estan constituidas de la siguiente manera:

Cuadro # 12
Principales productos de Importacion
(Participacion)
Valle del Cauca 2010-2012

Partida Descripcion Enero - Diciembre Enero - Octubre
2010 2011 2011 2012
4011 Neumaticos nuevos de caucho 6.1% 6.4% 5.9% 6.0%
1005 Maiz 4.7% 4.8% 5.0% 4.8%
8703 Automéviles de Turismo y demas vehiculos 3.8% 3.4% 3.7% 3.7%
automaoviles concebido
7408 Alambre de cobre 3.2% 3.3% 3.3% 3.4%
1701 Azlcar de cafia o de remolacha y sacarosa 2.1% 2.4% 2.5% 2.5%
quimicamente pura
1507 Aceite de soya y sus fracciones, incluso 2.0% 2.1% 2.3% 2.5%
Refinado, pero sin modificar
3002 Sangre humana, animal 1.9% 2.2% 2.3% 2.1%
1001 Trigo y morcajo (tranquillén) 2.1% 2.2% 2.3% 2.0%
9801 Motocicletas y ciclos con motor auxiliar, 1.9% 2.0% 1.8% 1.9%
sidecares
2304 Tortas y demas residuos solidos 1.9% 1.8% 1.9% 1.8%
1604 Preparaciones y conservas de pescado; caviar 1.8% 1.9% 2.0% 1.7%
y sus sucedaneos.
3102 Abonos minerales o quimicos nitrogenados 1.7% 1.7% 1.7% 1.7%
9018 Instrumentos y aparatos de medicina, cirugia, 1.7% 1.8% 1.7% 1.6%
Odontologia, veterinaria
3901 Polimeros de etileno en forma primarias 1.4% 1.4% 1.5% 1.5%
0808 Manzanas, peras y membirillos , frescos 1.3% 1.3% 1.3% 1.3%
Subtotal principales productos 1.396.369,4 | 1.667.267,7 | 1.328.573,8 | 1.280.218,4
Participacion % 63,3 67,6 66,7 67,1
Total departamento 2.206.819,4 | 2,466761,6 | 1.993.287,6 | 1.907.857,6

Fuente: DANE — DIAN 2012 (i)
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En lo que respecta a la importacion de maiz suave amarillo por parte del
departamento del Valle del Cauca en el afio 2012 tiende a decrecer, como
consecuencia al aumento de la produccion nacional, sin embargo las

importaciones son mayores que la produccion nacional.

Segun el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, por medio del Anuario
estadistico 2012 (i), el Valle del Cauca produce alrededor de 787.567,3 TN
de maiz de forma tecnificada y tradicional que abastece a los demas
departamentos de Colombia, a pesar de ser el segundo departamento en
produccion de maiz, tiene que importar maiz debido a la calidad y precio,
que alcanza las 379.298 TN de maiz importadas, de las cuales Unicamente

el 5,74% corresponden al maiz suave amarillo.

Grafico # 11
Importaciones de maiz suave amarillo
Valle del Cauca 2010 - 2012 (TN)
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Fuente: DANE — DIAN 2012 (i)

5.4.1.2.2.1.1. Precio Internacional de Maiz Amarillo

El precio Internacional promedio entre enero y diciembre del 2011 es de
267,76 USD/Ton, en el primer trimestre alcanzo un precio promedio de
280,67 USD/Ton.
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Debido al aumento de la demanda de maiz amarillo en el mundo, los precios
continuaran creciendo hasta el afio 2013, luego del cual comenzaran a
decrecer, ya que se espera que el crecimiento de la produccion desnivele

con el crecimiento del consumo.

Gréafico # 12
Precio Internacional del maiz suave amarillo
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Para el cierre del Mercado septiembre 2012 los precios fluctuaran de este

modo:
Tabla#6
VARIACION DE PRECIOS

Producto | Contrato | Precio(USD/Ton) | Variacion

Maiz may-12 | 248,31 -2,76
jul-12 278,31 -2,07
sep-12 | 266,17 -0,79
dic-12 296,62 -1,18

Fuente: Comunidad Andina
Elaborado por: Andrés Aza

5.4.1.2.2.1.2. Franja de Precios:

El sistema Andino de Franja de Precios (SAFP), es un mecanismo que

permite que las variaciones del precio internacional no transmitan en su
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totalidad al precio domeéstico, buscando una mayor estabilidad en los
mercados, asi como proteccién para los agricultores de maiz de la CAN.

El mercado internacional de productos agropecuarios como el maiz se
caracteriza por la inestabilidad y distorsiones en los precios originadas por
las politicas agricolas proteccionistas de paises importadores y exportadores
de alimentos, especialmente de EE.UU. Los paises andinos son afectados
por estas distorsiones en los precios, generando incertidumbre e
inestabilidad de sus precios internos y en la producciéon y generando una

mayor dependencia alimentaria externa.

Por lo tanto, el precio del maiz suave amarillo a nivel internacional debe de

estar acorde al precio en la franja de precios que a continuaciéon se

menciona:
Tabla#7
Franja de Precios
) ) Precio de Referencia Producto Marcador
Franja No. De Subpartidas
CIF (USD/) Reb 6 Dva At

Maiz Amarillo 24 296 -5% 10%
Maiz Blanco 3 338 -13% 02%

Fuente: CAN Comunidad Andina
Elaborado por: Andrés Aza

Precios de referencia, Rebajas arancelarias (Reb), Derechos adicionales
(Dva) y Arancel total (At), para ser aplicados a las importaciones que arriben

a puertos de la Comunidad Andina entre el 1y 15 de julio de 2012.

El proposito del Sistema Andino de Franja de Precios agropecuarios es
estabilizar el costo de importacién aplicando a las importaciones de los
productos precedentes de terceros paises (paises fuera de la CAN). Si los
precios internacionales sean inferiores a determinados niveles piso, los

paises miembros aplicaran rebajas al Arancel externo Coman.
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Los posibles comportamientos de los precios en el primer semestre de 2012,

muestran el siguiente rango para el precio del maiz amarillo.

Cuadro # 13

Franja de Precios julio 2012 — Julio 2013

Piso 284

Techo 324

Fuente: CAN Comunidad Andina
Elaborado por: Investigador

5.4.1.2.2.2. Riesgo Pais

En Banco de la Republica de Colombia, ha realizado recortes en la tasa de
la politica monetaria durante la primera mitad del afio. El Riesgo Pais es el
mas bajo de Latinoamérica igual que el Riesgo pais de Chile que se ubican
en 167 Puntos, se espera que después de un afo el riesgo pais se reduzca

en 136 puntos, segun el Centro de Estudios Latinoamericanos.

Colombia ha sabido sobrellevar su economia de buena forma frente a la
crisis mundial. La economia ha sido protegida, ya que se tomaron medidas y
precauciones a tiempo para asegurar un adecuado nivel de liquidez en el
mercado financiero, y la flexibilidad del tipo de cambio ha ayudado a que la

economia se ajuste frente a los problemas externos.
5.4.1.2.2.3. Inflacién

La Inflacion interanual de 3,43% alcanzada en abril del 2012, menor que el
afo 2011 cuando registré una inflacion de 3,73%, sin embargo se encuentra
dentro del rango del Banco de la Republica de entre 2% y 4% con una media
de 3%. Por otra parte, la ciudad con mayora variacion en la Inflacién fue Cali

con el 0,85% y la de menor Medellin con el 0,05%. En el caso de la ciudad
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de Bogota se ubic6 en el 0,27%. La reduccion se daria por la estabilidad en
las tasas de interés del Banco de la Republica.

La inflacion mensual llegé a 1,62% en los cuatro primeros meses de 2012,
luego de que en abril registrara una variacion 0,14% superior en 0,02 puntos

porcentuales al registrado en el mismo mes de 2011, segun el DANE.

No obstante, para el sector agricola la inflacibn aumentaria debido a la
temporada de lluvias en Colombia, que afecta negativamente a las

cosechas, la cual generaria un incremento de precios de ciertos productos.

5.4.1.2.2.4. P.1.B por sector

Cuadro # 14
PRODUCTO INTERNO BRUTO TRIMESTRAL POR RAMAS DE ACTIVIDAD ECONOMICA

Cifras revisadas hasta el 20 de diciembre 2012
miles de millones de pesos

RAMA Periodo

Agricultura, ganaderia, caza, silviculturay pesca

7,239.0 7,273.0 7,351.0
Explotaciéon de minas y canteras
9,206.0 9,192.0 9,082.0
Industrias manufactureras
14,215 14,109 14,235
Suministro de electricidad, gas y agua
4,046 4,084 4,104
Construccion
6,466 7,332 6,369
Comercio, reparacion, restaurantes y hoteles
13,740 13,971 14,118
Transporte, almacenamiento y comunicaciones
8,529.0 8,529.0 8,657.0
Establecimientos financieros, seguros, actividades
inmobiliarias y servicios alas empresas 22,554.0 22,761.0 22,889.0

Actividades de servicios sociales, comunales y
personales 17,555.0 17,856.0 18,222.0
Subtotal Valor Agregado

103,968.0 105,432.0 104,907.0

IVA no deducible

7,055.0 7,010.0 6,801.0
Derechos e impuestos sobre las importaciones
1,503.0 1,569.0 1,597.0
Impuestos excepto IVA
2,889.0 2,909.0 2,857.0
Subvenciones
159.0 160.0 161.0
Total Impuestos
11,316.0 11,317.0 11,064.0
PRODUCTO INTERNO BRUTO
115,203 116,693 115,930

Fuente: DANE (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica)

-81 -



El sector que mas aporta al PIB pertenece al de establecimientos
financieros, seguros, actividades inmobiliarias y servicios a las empresas con
una variacion porcentual anual del 4.4%, asi mismo el comercio, restaurante
y hoteles ocupan el segundo lugar con la variacion porcentual anual de 3,7%
y en tercer lugar se encuentra la industria donde ubicamos a las

manufacturas y agroindustria.

Segun el DANE, el Departamento del Valle del Cauca aporta el 11% al PIB
nacional. Este resultado se dio, ya que este departamento cuenta con
recursos naturales y el desarrollo agroindustrial adecuado para activar la

economia y consolidar la region a nivel nacional.

5.4.1.2.3. Anélisis Socio Cultural
5.4.1.2.3.1. Estilo de vida

Los indicadores sefialan que la calidad de vida de los colombianos ha
mejorado con respecto al afio pasado, de acuerdo al analisis hecho por el
DANE.

Sin embargo, la prioridad de Colombia es la pobreza y la falta de
oportunidades para la poblacion méas vulnerable del pais. La situacion de
pobreza que afecta al pais en estos tiempos es mas que preocupante, si se
observa las estadisticas del DANE y Planeacion Nacional los datos son
aterradores, ya que el 46% de la poblacién Colombiana vive en la pobreza, y
aproximadamente un 17% de la poblacion se encuentra en la absoluta
pobreza. Segun las predicciones para el 2015 el indice de pobreza alcance

el 50% del total de la poblacién.

5.4.1.2.4. Andlisis Tecnoldgico del importador

“La experiencia con la transformacion del maiz amarillo en Colombia indica
gue ésta graminea si podra alcanzar niveles de competitividad y constituirse
en un producto eje de desarrollo econémico y social en el pais” (FINAGRO,
2012). Colombia cuenta con la tecnologia suficiente para transformar el maiz
suave amarillo, este pais invierte cada afio en tecnologia 8.6 billones de

pesos.
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Por otro lado, el plan vive digital 2011-2014 es un respaldo fuerte para el
crecimiento, expansion y fortalecimiento de empresas TIC. Para 2014, el
Ministerio TIC tiene como propdsito consolidar el ecosistema digital del pais.
Asi, en infraestructura busca que todos los colombianos cuenten con al
menos una solucién de conectividad gracias a una moderna autopista de la
informacion; en el componente de servicios, “Min TIC” se plantea que los
colombianos tengan acceso a una oferta competitiva de ultima tecnologia; en
materia de aplicaciones, la aspiracion a 2014, es que los colombianos
tengan una vida mas facil y productiva gracias a la oferta de contenidos
digitales; y en cuanto a usuarios, la meta es reducir la brecha digital a través

de capacitacion y apropiacion de las TIC en el pais.
5.4.2. Andlisis del Micro entorno

Existen 5 fuerzas que determinan las consecuencias de rentabilidad a largo
plazo de un mercado o algin segmento de éste. La idea es que se pueda
evaluar los objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas que rigen la

competencia.

El modelo de las 5 fuerzas competitivas de Porter funciona como una
herramienta de usos mas frecuentes para llevar una correcta estrategia en

los negocios.
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Grafico # 13

Fuerzas competitivas de Porter de la Industria de maiz suave amarillo

Poder de

EE. UU y Argentina

Fuente: PORTER
Elaborado por: Andrés Aza
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Los principales proveedores de maiz suave amarillo del Valle del Cauca es:

Estados Unidos y Argentina, estos paises son los que mas produce maiz a

nivel mundial. El poder de negociacion de los proveedores, tiene que ver

mucho en el escenario que ofrece el maiz suave amarillo por un determinado

periodo, pues cuando hay escases, los precios en el extranjero tienden a

subir y se fortalece el poder de negociacion de los proveedores, caso

contario pasa cuando la oferta aumenta el precio disminuye y le poder de

negociacion también tienden a disminuir.

La produccién ha incrementado en Colombia en el dltimo periodo, pero no lo

suficiente para cubrir la demanda que el sector industrial o el consumidor

final mantienen, tendran que importar maiz suave a largo plazo de diferentes

-84 -




paises que mantenga relaciones comerciales y deben estar sometidos al
precio que mantenga el mercado internacional, por tal razén se convierte en
una oportunidad alta para el Ecuador y la provincia como exportador de maiz

suave amarillo debido a la estabilidad de precios internacionales.
Amenazas: Condiciones para determinar la cantidad de pedido.

Oportunidad: Estabilidad de precios internacionales, asi mismo encontrar

proveedores nuevos bajo las politicas de la industria.

5.4.2.2. Poder de negociacion con el consumidor final

El poder de negociacién del consumidor final con la industria es una
amenaza, por la intervenciéon de los productos sin industrializacién que el
consumidor estaria dispuesto a comprar a menor precio. Por lo que estos
obligan a la industria ofrecer mayor calidad y bajos precios de los productos

ya industrializados.

La industria busca que los productos industrializados ingresen como
productos de primera necesidad haciendo de estos un uso continuo a

personas que estan en un estatus medio y alto.
Oportunidad: Segmentacién de mercado.

Amenaza: Fidelidad del cliente

5.4.2.1. Entrada de nuevos competidores

A los nuevos entrantes se le presenta ciertas barreras de entrada como la
falta de experiencia, capital para entrar al sector industrial debido a la alta
inversion que implica actuar como industria y exportador; es necesario

disponer de mayores recursos.

Las industrias establecidas en el Valle del Cauca han logrado una madurez
solida, por los afios de trayectoria en el mercado colombiano, por lo que,

ingresar a la industria de maiz suave amarillo es delimitado.

Oportunidad: Industrias soélidas por los afios de trayectoria.
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5.4.2.3. Productos sustitutos

Esta fuerza competitiva hace referencia a la facilidad con la que los
consumidores colombianos podrian sustituir el producto del estudio por otro,
que cumpla las mismas necesidades al momento de consumirlo; los
productos sustitutos son los productos sin industrializacion, porque cumplen

las mismas necesidades que el industrializado.
Amenaza: Facil acceso a los productos sustitutos.
5.4.2.5. Rivalidad competidores existentes

La rivalidad entre competidores existentes se determina bajo la rentabilidad
de este sector, no existe nueva competencia, por lo que significa mayor
utilidad y sobre todo el dificil acceso para competir con industrias ya

posicionadas en el mercado del Valle del Cauca.

Por otro lado, las empresas ya establecidas buscan posicionar su producto
en el mercado y tienen alrededor de 67 empresas importadoras de maiz que
quieren alcanzar mayor rentabilidad, por lo que hay enfrentamientos en la
determinacién de precios y publicidad para alcanzar mayores numeros de

consumidores.
5.5. ANALISIS DE LA SITUACION INTERNO
5.5.1. Cadena de Valor

Para analizar las ventajas competitivas se debe buscar en la cadena de
actividades que el exportador realiza para poder otorgar valor a sus clientes.

A continuacién se hace un analisis hacia la cadena de valor.
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Gréafico # 14
Cadena de Valor de la comercializacién de maiz suave amarillo
en la Provincia del Carchi - Ecuador
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Fuente: Cadena de Valor de Porter
Elaborado por: Andrés Aza.

“‘La cadena de valor es una herramienta de diagndstico interno a una
empresa, que sirve para medir las fortalezas y debilidades de la misma”

(Kotler, Porter, McKinsey).

Las actividades primarias para el exportador son aquellas que estan
relacionadas con el desarrollo de la compra del producto en este caso del
maiz suave amarillo, almacenaje, empaque, unitarizacion, contenerizacion,
transporte interno, documentacion, agentes de aduana, las de logistica

externa y comercializacion y los servicios post venta.

Los agricultores no realizan una logistica interna y mucho menos externa,
por falta de conocimiento 6 costos, que ellos no pueden cubrir, sin embargo,
la operacion del agricultor es vender su producto en cualquier lugar y
sujetandose a los precios que imponen los intermediarios. No tiene definido

exactamente los canales de comercializacion el mercado interno.

- 87 -



Las operaciones que realizan los agricultores de maiz suave amarillo es
sembrar la graminea, vender y recibir dinero por el producto, son pocos los

productores que llevan el maiz a mercados cercanos a la localidad.

En la cadena de comercializacion doméstica de los agricultores, la
intervencién de los intermediarios es notable, aunque existen ferias locales o
mercados mayoristas, no acuden a ofertar su producto en estos puntos

estratégicos por problemas tales como: transporte, costos y tiempo.

Grafico # 15
Estrategia de comercializacion doméstica
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Fuente: MAGAP — Encuesta de coyuntura 2011
Elaborado por: Andrés Aza

En la actualidad no existe un centro de acopio que realice operaciones de
almacenamiento, ni una persona natural o juridica que se encargue de
realizar las exportaciones, claro esta que la relacion entre agricultor e
intermediario son bajas, no se conoce el numero de intermediarios

existentes que se dediquen a la comercializacién del maiz suave amarillo.
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Como observamos en el grafico anterior, el pequefio productor tiene mas
relacion con el intermediario, en cambio, los que poseen mayor cantidad de
tierras o tienen gran volumen de produccidbn comercializan en ferias,
mercados mayoristas, provinciales, y locales. Pero ningun agricultor llega al
consumidor final, o a industrias que utilicen el maiz suave amarillo como

materia prima.

En la provincia del Carchi la produccion es manual, no existe algun productor
que realice la produccion tecnificada, por falta de apoyo gubernamental,

alcance de tecnologia, costo de tecnologia, etc.

Finalmente, las actividades de apoyo, no aplica porque no existe una
empresa que se dedique a la exportacion de maiz suave amarillo, haciendo
uso de alguna estrategia de comercializacién internacional, esto se debe a la
falta de recursos y liderazgo por parte de los agricultores de maiz en la
provincia del Carchi.
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5.5.2. Investigacion de mercados

5.4.2.1. Primera Poblacion (Productores)

Grafico N° 16
Producciéon de maiz suave
Carchi - 2012
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Fuente: MAGAP- Investigacion de Mercados
Elaborado por: Andrés Aza

Para tomar en cuenta la variedad del maiz suave, se tom6é como referencia
datos obtenidos del MAGAP - Carchi, donde menciona, que existen
alrededor de 135 productores de maiz suave dentro de la provincia, sin
embargo; ultimamente no ha existido un levantamiento de informacién
acerca de cuantos productores por variedad del maiz existen en el Carchi.
Con la investigacion de mercados y con la informacion del MAGAP se logré
encuestar a 88 productores, de los cuales el 55,68% se dedican a la
produccion de maiz amarillo, seguido del criollo con el 36,36% que es
originario de la provincia, seguido del Guandango 6,82% y por ultimo el
Tuzilla 1,14%.
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La Provincia del Carchi consta de 1.254 hectareas de maiz suave que
constituye el 6,55% del area cultivada. La produccién de maiz suave amarillo
esta concentrada en los cantones de Montufar, Bolivar, Espejo y Mira, como

lo indica en la siguiente tabla:

Tabla # 8
Produccién de maiz suave amarillo por sector
Carchi — 2012
Sector Produccién en Toneladas Porcentaje
Bultos
Montufar 3000 162 9.80
Bolivar 9600 518.4 31.37
Espejo 6000 324 19.61
Mira 12000 648 39.22
Total 30600 1652.4 100.00

Fuente: MAGAP - Carchi
Elaborado por: Andrés Aza

Cabe mencionar que la época del afio en que se produce el maiz suave
amarillo, inicia en los meses de marzo, abril y mayo; asi mismo, el mes de
julio, agosto y termina en septiembre. El pequefio productor predomina en
este cultivo. El 62,5% del total corresponde a productores con posesiones
menores a 20 hectéreas, el 30% cuenta con posesiones entre 10 y 40

hectareas y el 7,5% con posesiones superiores a las 40 hectareas.

La calidad del maiz suave amarillo en la provincia del Carchi tiene una soélida
base en los microclimas y la altitud, pero también depende de gran medida
de la variedad de la semilla y de la aplicacion de practicas agricolas

adecuadas.

Por lo tanto, el cantdbn con mayor produccion es Mira que ocupa el 39,22%
de la produccion total de maiz suave amarillo con una produccion de 648
TN, seguido de Bolivar con el 31,37% que corresponde a 518,4 TN, el
19,61% le pertenece a Espejo con una produccion de 324 TN y por ultimo
esta el canton Montufar que produce alrededor de 162 TN, este ultimo en los

afio 2010 y 2011 era uno de los principales productores, sin embargo; el
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monocultivo de la papé erradico esta graminea reduciéndola a 9,80% de la

produccion de maiz suave amarillo.

Tabla#9
Tipo de Produccion
Respuesta Frecuencia | Porcentaje %
Manual 48 97.96
Tecnificada 1 2.04
Total 49 100.00

Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Andrés Aza

A nivel nacional, la produccion de maiz se la realiza de manera manual,
Gnicamente 23,4% es tecnificada. En la Provincia del Carchi el 97,96% de
los encuestados la forma de produccion es manual, por la falta de tecnologia

y apoyo gubernamental.

Tabla # 10
Produccion destinada a la Venta del maiz suave amarillo
Variacion Frecuencia Porcentaje %
1-20% 1 2.04
21 - 40% 2 4.08
41 - 60% 3 6.12
61 - 80% 19 38.78
81 - 100% 24 48.98
Total 49 100

Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Andrés Aza

La mayoria de los productores venden su producto entre el 60 y 100% de la
produccion total de maiz suave amarillo, ya sea a los intermediarios,
mercados locales, ferias, empresas procesadoras etc., y el resto de
agricultores no vende toda su produccién porgue la destinan para semilla,
para su consumo, entre otros, y corresponde a pequefos productores de la

localidad. Segun el MAGAP de cada hectarea se produce alrededor de 70 a
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90 bultos de maiz suave amarillo, no se obtiene el 100% por consecuencia

de problemas climaticos y plagas.

Tabla# 11
Distribucién de la produccion del maiz suave amarillo

Lugar Frecuencia | Porcentaje %
Empresa procesadora 0 0.00
Intermediarios 33 67.35
Mercado mayorista del 15 30.61
lugar
Otro 1 2.04
Total 49 100.00

Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Andrés Aza

Gréfico # 17
Distribucién del maiz suave amarillo
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Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Andrés Aza

La produccion de maiz suave amarillo se comercializa a través de los
intermediarios, y éstos a la vez lo revenden en los mercados mayoristas,
minoristas, empresas procesadoras, empresas de semilla, etc., a mayores
precios que a la vez afecta al bolsillo de los agricultores, Unicamente el
30,61% lo venden al mercado mayorista del lugar, sin embargo; no existe

mucha diferencia debido a que en los mercados también recurren los
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intermediarios para comprar el maiz suave amarillo reduciendo Unicamente

el costo de transporte del lugar de produccién al mercado.

Dificil ingreso a nuevos mercados
Intervencidén de Intermediarios

Inestabilidad de los precios

Gréafico # 18
Problemas de Comercializacién
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Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Andrés Aza

El mayor problema de los agricultores de maiz suave amarillo en la provincia
del Carchi es la intervencién de los intermediarios, asi mismo el 30,61% de
los encuestados mencionan que afecta al no tener acceso a nuevos
mercados, por problemas complementarios como: la inexistencia de apoyo

de alguna entidad gubernamental, asi mismo la inestabilidad de los precios.

Tabla # 12
Ingreso de una nueva estrategia de comercializacion
Respuesta Frecuencia | Porcentaje %
Si 44 89.80
No 5 10.20
Total 49 100.00

Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Andrés Aza
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El 89.80% de los agricultores encuestados estan interesados en cambiar al
estrategia de comercializacion, cambiando los canales de comercializacion y
asi acceder a nuevos mercados, sin embargo el 10,20% no esta de acuerdo
porque estan conformes con la forma de comercializacion actual por motivo
de que son pequefios productores que realizan la siembra de maiz suave
amarillo Unicamente, para la venta en el mercado local, semilla y como

sustento familiar.

Tabal # 13
Mejoras en la comercializacién de maiz suave amarillo

Problemas Frecuencia | Porcentaje %
Organizacion y 6 12.24
financiamiento de
agricultores
Nuevos mercados locales 10 20.41
Control y fijacidon de 8 16.33
precios
Exportacion de la 25 51.02
graminea
Total 49 100.00

Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Andrés Aza

El 71,43% de los agricultores desean acceder a nuevos mercados locales e
internacionales sin la utilizacion de intermediarios y asi poder obtener
mayores ingresos, también estan interesados en la organizacion del gremio
como parte de la solucion y asi controlar los precios en los mercados

mayoristas de la provincia.
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5.4.2.2. Segunda Poblacion (Importadores)
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Gréafico # 16
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Fuente: Investigacion de mercados

Elaborado por: Andrés Aza

Los 4 importadores del Valle del Cauca compran maiz suave amarillo, de los
cuales 3 de ellos importan de otros paises como Estados Unidos y Argentina
debido a la baja calidad del maiz tecnificado de Colombia y el otro

importador compra maiz suave amarillo producido en el pais debido a

incurrir a gastos de importacion.

Por otro lado, de los importadores que importan maiz suave amarillo de otros
paises Unicamente 1 compra de Ecuador. El proveedor no fue mencionado
debido a la confidencialidad de la empresa acerca de sus proveedores. La
empresa que importa de Ecuador es INDUSTRIAS DEL MAIZ S.A., ubicada

en Valle del Cauca.
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La utilidad del maiz suave amarillo en el campo industrial sirve para varios
usos, sin embargo, los importadores lo utilizan para: conservas, harina y el
enlatados, por el alto grado de almidén, tiempo de duracién en conservas y

enlatados, sabor, color, etc.

Grafico # 17
Utilidad maiz suave amarillo

Harina

25%
Molienda
Trilla 0%

0%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Andrés Aza

La frecuencia de compra del maiz suave amarillo por estos importadores es
quincenal, mensual y bimensualmente, como muestra la tabla siguiente, ya
sea por la capacidad de almacenaje que tienen las empresas y eficiencia en

la industrializacion.

Tabla# 14
Frecuencia de compra maiz suave amarillo
Respuesta Frecuencia Porcentaje

Semanal 0 0
Quincenal 2 50.00
Mensual 1 25.00
Bimensual 1 25.00
Trimestral 0 0
Semestral 0 0
TOTAL 4 100

Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Andrés Aza
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Tabla # 15
Caracteristicas de compra maiz suave amarillo
Respuesta Frecuencia Porcentaje

Calidad 2 50
Bajo precio 1 25
tiempo de entrega 1 25
Otro 0 0

TOTAL 4 100

Fuente: Investigacion de mercados

Elaborado por: Andrés Aza

otro ’

tiempo de entrega

Grafico # 18
Caracteristica de compra

Bajo precio
Calidad
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Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Andrés Aza

Los importadores del Valle del Cauca se rigen al momento de importar, en la
calidad del maiz suave amarillo, por lo que debe cumplir con las normas
establecidas de la empresa industrializadora, asi mismo toman en cuenta el
precio que debe someterse a la franja de precios internacionales y el tiempo
de entrega por ser un producto perecible y asi tener mayor tiempo de

conservacion.
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Grafico # 19
Compra en Tn de maiz suave amarillo
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m Ultimo Pedido 3100 4578 2700

Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Andrés Aza

Se tomd en cuenta Unicamente los 3 importadores que importan el maiz
suave amarillo para asi obtener la demanda pasada y actual, desde el afio
2009 hasta su ultimo pedido.

Todas las empresas industrializadoras se mantienen en el consumo de maiz
suave amarillo no tiende a decrecer o aumentar la importacién, el consumo
no sobrepasa las 10.000 TN. La Industria del maiz S.A., importa alrededor
de 3000 Tn a anuales, Italcol de occidente LTDA., importa alrededor de 4578
Tn y por ultimo Agroindustrias San José S.A “AGRINSA” compra alrededor
de 2.650 TN, que sirven para la industrializacion.
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A lo que respecta la Tabla N° 16 de los 3 importadores, dos necesitan o
estarian dispuestos a cambiar de proveedor, por tener a favor los tiempos de
entrega y por la cercania de los paises, debido a esto se podria también
disminuir el precio en comparacion a las importaciones de maiz suave

amarillo desde Estados Unidos y Argentina.

Tabla # 16
Cambio de proveedor
Respuesta Frecuencia Porcentaje
SI 2 66.7
NO 1 33.3
TOTAL 3 100

Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Andrés Aza

En la Tabla N° 17, dos de tres importadores no conocen las caracteristicas
esenciales del maiz suave amarillo del Ecuador, especialmente de la
provincia del Carchi, por lo que es una debilidad para el productor, porque la
graminea no es reconocida por los importadores encuestados del Valle del

Cauca.

Tabla# 17
Conocimiento de las
caracteristicas maiz suave amarillo ecuatoriano

Respuesta Frecuencia Porcentaje
SI 1 333
NO 2 66.7
TOTAL 3 100

Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Andrés Aza
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5.5.3. Anadlisis de la oferta
5.4.3.1. Factores que afectan a la oferta
a) Numero y capacidad de produccion de los competidores

Dentro del PEST se pudo conocer que existen 2 paises potenciales en la
produccién de maiz suave amarillo, como son: Estados Unidos y Argentina,
asi mismo se encuentra Brasil, que son competidores directos que tienen

relacion comercial con Colombia y acuerdos como el TLC.

Se puede mencionar que la capacidad de produccion de dichos
competidores es mayoritaria en comparacion a la produccion de Ecuador y
sobre todo de la provincia, otra ventaja es estos competidores, la produccion

es tecnificada.
b) Incursién de nuevos competidores

Segun Pro ecuador, Brasil por estar encaminado al desarrollo econémico,
social, politico y comercial, esta propenso al crecimiento. En la produccion
de maiz suave ha estado ganando mercado especialmente con China y
Honduras, sin embargo la produccion ya tiene mercado, la cual
mencionamos anteriormente. Para ingresar a Colombia debe realizar
tratados comerciales en él area de la agricultura y comercio exterior, y

enfrentarse al TLC firmado entre Colombia y Estados Unidos.
c) Precio de los productos relacionados

Los precios del maiz suave amarillo deben regirse a la franja de precios
internacionales, por lo que no es una ventaja de los competidores, sin
embargo, Estados Unidos, es él Unico pais que puede ingresar a Colombia
sin gravamenes debido al Tratado de libre comercio, pero también la
distancia es otro problema para Estados Unidos y el transporte que es

maritimo.
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5.4.3.2. Comportamiento histérico de la Oferta

En la provincia del Carchi, ain no se conoce el primer afio de produccion del
maiz suave amarillo, la oferta histdrica se detalla en el cuadro siguiente que

recopila informacion de la oferta desde el afio 2000 en adelante:

Cuadro # 15
Produccién de maiz suave Ao Produccion (TN)
amarillo 2003 1,365
Carchi 2004 3,042
2005 3,353
2006 5,734
2007 3,184
2008 2,002
2009 1,658
2010 1,702
2011 1,712

Fuente: MAGAP - Carchi

5.4.3.3. Oferta actual

La oferta actual del maiz suave amarillo se la obtuvo a través de datos del
MAGAP y de la investigacion de mercados que equivale alrededor de 1652

TN en el primer semestre del afio 2012 como muestra la tabla N° 8.
5.4.3.4. Proyeccion de la oferta

Conocida la oferta vigente es importante proyectar la misma con la finalidad
de poder pronosticar la exportacion del maiz suave amarillo que se tendra en

el futuro, por lo cual se realiza una proyeccion para 5 afos.

El método utilizado para la proyeccién de la oferta fue por tasas de

crecimiento en base a la informacién obtenida de la oferta pasada y actual.

Para calcular la tasa anual de crecimiento se utilizo la siguiente formula:
Pn=Po(1+i)"

En donde:

e Pn: Ultimo dato

e Po: Dato inicial
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e i: Incremento anual

e n: Numero de periodos

Con la utilizacién de esta formula se obtiene la tasa de crecimiento del 2003
al 2011:

1652
1365

=i
1.08612 — 1 =
i = 0,08612
i =8,612%

La tasa que vamos a utilizar para poder realizar la proyeccion de la oferta es
de 8,61% hasta el afio 2017.

Tabla # 18
Oferta Proyectada
Maiz suave amarillo
Periodo Anos Oferta (TN)

1 2013 1,794
2 2014 1,948
3 2015 2,116
4 2016 2,298
5 2017 2,496

Elaborado por: Andrés Aza

En el afio 2017 se tendra una oferta de 2496 TN, pero puede variar debido al

clima, forma de produccion, plagas, etc.

Asi mismo, se analiza la oferta exportable a continuacion:

Tabal # 19
Oferta Exportable

Oferta Consumo Consumo local y Oferta Exportable
Proyectada | . /hzcr’;zrr‘]f)'/jnual) nacior_ll_ a;\ll (35%) TN %

1,794 596.30 627.9 570 31.76

1,948 601.13 681.8 665 34.14

2,116 606.00 740.6 769 36.36

2,298 610.91 804.3 883 38.42

2,496 615.86 873.6 1,007 40.33

Elaborado por: Andrés Aza
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5.5.4. Analisis de la demanda
5.4.4.1. Factores que afectan a la demanda
a) Habitos de consumo

“El consumo per capita de maiz suave amarillo en Colombia es de 65,9 kg
por persona y por afio (sin industrializacion), en cambio el maiz suave

amarillo industrializado es de 77,9 (kg/habitante/afio)” (Fenalce, 2011).

b) Gustos y preferencias

Dentro de los gustos y preferencias de los consumidores de maiz suave
amarillo en Colombia, especialmente las industrias, se pueden determinar

los siguientes comportamientos:

e La calidad del maiz suave amarillo.

e Bajos precios.

e Deben contener mayor porcentaje de almidén.
e Tiempo de entrega menores.

e Cantidad

El uso que le dan al maiz suave amarillo es para harina precocidas,

molienda humeda, trilla, enlatados, conservas y otros usos.
c) Precios

Como ya se ha mencionado todo exportacién hacia Colombia de maiz suave
amarillo debe regirse a la franja de precios internacionales, por el cual los
importadores no tienen problemas al momento de elegir los proveedores,
pero toman en cuenta la calidad del producto y sobre todo los tiempos de
entrega, debido a que es un producto perecible que se descompone en un
determinado tiempo.

5.4.4.2. Comportamiento historico de la demanda

En el Valle del cauca se ha enfocado y ha sobresalido por la industrializacion

de varios productos ya sean agricolas, manufacturas, etc.
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Gracias al desarrollo y crecimiento de Colombia, especialmente del Valle del
Cauca se ha convertido en un pais industrializado, y por lo tanto se ha
expandido las importaciones de materias primas en este caso del maiz

suave amarillo.

Tabla # 20
Importaciones del Valle del Cauca
Maiz suave amarillo
ANO Importaciones (TN)

2009 9971
2010 10337
2011 10586
2012 10378
Total 41272

Fuente: DANE — DIAN 2012 (i)

5.4.4.3. Demanda actual de maiz suave amarillo

Considerando la informacion recolectada en la investigacion de mercados en
el Valle del Cauca se necesitan 31.788 TN anuales de maiz suave amarillo
requeridas para la industrializacion. De las tres empresas industrializadoras

encuestadas utilizan el 28% de las importaciones de esta graminea.
5.4.4.4. Proyeccion de la demanda

Para determinar la demanda proyectada se toma en cuenta el mismo

procedimiento que el de la oferta:

Con la informaciéon de la demanda pasada, se procede a calcular la tasa

anual de crecimiento tomando en cuenta el primer dato y Gltimo dato.

Se procedi6 a calcular la tasa anual de crecimiento utilizando la siguiente

formula:

Pn = Po(1+ )"
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En donde:

Pn: Ultimo dato

Po: Dato inicial

i: Incremento anual

n: Numero de periodos

Con la utilizacion de esta formula se obtiene la tasa de crecimiento del 2010
al 2011:

10378
9971

1=1i
1,0408 -1=1
i = 0,0408

i =4,08%

La tasa que vamos a utilizar para poder realizar la proyeccién de la oferta es
de 4,08% hasta el afio 2017.

Tabla # 21
Demanda Proyectada
Periodo ARos Demanda
(TN)
1 2013 10,801
2 2014 11,242
3 2015 11,701
4 2016 12,178
5 2017 12,675
Fuente: DIAN

Elaborado por: Andrés Aza
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5.5.5. Determinacién de la demanda insatisfecha

Tabla # 22
Demanda Insatisfecha (TN)
Periodo | Afos Demanda Oferta Demanda
Proyectada (TN) Proyectada Insatisfecha
(TN) (TN)
1 2013 10,801 1,794 9,007
2 2014 11,242 1,948 9,294
3 2015 11,701 2,116 9,585
4 2016 12,178 2,298 9,880
5 2017 12,675 2,496 10,179

Elaborado por: Andrés Aza

5.5.6. Demanda efectiva

Segun los resultados obtenidos de la tabla N° 23, existe mercado no cubierto
por lo que es factible la exportacion de maiz suave amarillo desde la
Provincia del Carchi, el proyecto pretende cubrir el 5% de la demanda
insatisfecha del Valle del Cauca, debido a que de las 1652 TN el 4,2%
(Kg/habitante/afio) es consumo local de la Provincia del Carchi y 35% es

Tabla # 23
Demanda Efectiva
Demanda | Coberturadel | Demanda efectiva
Insatisfecha Proyecto (TN)
(TN)
9,007 8% 720.59
9,294 8% 743.53
9,585 8% 766.78
9,880 8% 790.42
10,179 8% 814.32

Elaborado por: Andrés Aza

consumo local y nacional.
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5.6. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

5.6.1. Declaracién FODA

Cuadro N # 16
Factores externos
Oportunidades y Amenazas
FACTORES

Oportunidades

Accesibilidad de nuevos mercados

Apoyo a las exportaciones por parte del gobierno nacional

Disponibilidad de climas adecuados para el maiz suave amarillo

Ubicacion estratégica

Crecimiento del sector a mediano plazo

Estabilidad de precios

N o g KWl e

Proteccidn a las exportaciones e importaciones tanto de Ecuador y
Colombia respectivamente

©

Acuerdos comerciales entre Ecuador y Colombia

Sometimiento a la franja de precios internacionales

10.

Capacidad de exportacion

11.

Disminucion de tiempos de entrega

12.

Tasa de cambio favorable

13.

Bajos costos de transporte terrestre internacional

14.

Vias de acceso local e internacional

15.

Baja inflacion

Amenazas

Competencia internacional

Competencia desleal

Crecimiento de las exportaciones de maiz suave amarillo hacia Colombia

Posible existencia de Salvaguardias

Barreras de entrada: experiencia, capital e inversion

Facil sustitucion del producto

N o g KWl NP

Existencia del TLC entre Colombia y EE. UU

Fuente: Macro entorno y micro entorno
Elaborado por: Andrés Aza
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Cuadro N # 17
Factores internos
Fortalezas y Debilidades
Fortalezas

Producto de calidad

Suficiente oferta del producto

Bajos precios

Conocimiento del proceso productivo

Acogida del producto en el mercado interno

Delimitacion del segmento del mercado

Proveedores accesible

Suficiente abastecimiento

©f ® NI o g B W N P

Buena relacién entre cliente y proveedor

[E=Y
o

. Abastecimiento de semilla certificada

=Y
=Y

. Bajo costo de mano de obra

Debilidades

Estrategia tradicional de comercializacion

Intervencion de intermediarios

Inexistencia de un gremio de productores

No existe una logistica interna

Problemas de transporte interno y de capital

of o B Wl N P

Falta de conocimiento en el area comercial

7. Insuficiente apoyo gubernamental

8. Inexistencia de capital

9. Produccion de forma tradicional o manual

10. Falta de tecnologia

11. Falta de experiencia en el manejo de un negocio

12. Falta de un plan de marketing

13. Falta de una nueva estrategia comercial internacional

14. Falta de publicidad de ventas

15. Altos costos de comercializacion externa

Fuente: Macro entorno y micro entorno
Elaborado por: Andrés Aza
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5.7. AMBIENTE ESTRATEGICO

5.7.1. Operacionalizacion del FODA

5.7.1.1. Evaluacion de factores externos (EFE)

Esta matriz de evaluacién contiene la informacion obtenida del PEST, las

cinco fuerzas de Porter y de la investigacion de mercados, en dénde se

enfatiza las oportunidades y amenazas mas relevantes para proponer la

estrategia de comercializacion internacional.

A cada factor se le asigna el Peso, calificacion y el resultado. La ponderacién

al igual que la calificacién, el puntaje es asignado en base a la importancia

de cada factor. El resultado se obtiene de la multiplicacién tanto de la

ponderacion y calificacion.

Cuadro # 18

Evaluaciéon de factores externos

Cad. Factores Externos Peso | Calificacion Peso
Ponderado
OPORTUNIDADES
o1 Accesibilidad de nuevos mercados 0.06 |4 0.24
02 Apo_yo a equrtauones por parte del 004 |3 0.12
gobierno nacional
03 Dlsponlbllldad de_cllmas adecuados para el 003 |3 0.09
maiz suave amarillo
04 Ubicacién estratégica 0.08 |4 0.32
05 Crecimiento del sector a mediano plazo 0.05 |3 0.15
06 Estabilidad de precios 0.07 |4 0.28
Proteccion a las exportaciones e
o7 importaciones tanto de Ecuador y Colombia | 0.03 | 3 0.09
respectivamente
Acuerdos comerciales entre Ecuador y
08 Colombia 0.04 |3 0.12
09 _Sometlrr_uento a la franja de precios 003 |3 0.09
internacionales
010 Capacidad de exportacion. 0.05 |4 0.2
011 Disminucion de tiempos de entrega. 0.06 |4 0.24
012 Tasa de cambio favorable. 0.05 |3 0.15
013 Bajos costos de transporte terrestre 004 |3 0.12
internacional
014 Vias de acceso local e internacional 0.03 |3 0.09
015 Baja inflacion 0.03 |3 0.09
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AMENAZAS

Al Competencia internacional 0.04 1 0.04

A2 Competencia desleal 0.05 2 0.1
Crecimiento de las exportaciones de maiz

A3 suave amarillo hacia Colombia de otros 0.06 1 0.06
paises

A4 Posible existencia de Salvaguardias 0.04 1 0.04

A5 _Barrer_a§ de entrada: experiencia, capital e 0.03 2 0.06
inversion

A6 Facil sustitucién del producto 0.04 1 0.04
Existencia del TLC entre Colombia y

A7 EE UU 0.05 1 0.05

1 2.78

Fuente: Macro y micro entorno
Elaborado por: Andrés Aza

Los valores de la calificacién son. 1 Amenaza Mayor, 2 Amenaza Menor, 3

Oportunidad Menor y 4 Oportunidad Mayor.

La calificacidon total obtenida en la evaluacion de la matriz de los factores
externos (EFE), es de 2.78; que se encuentra por encima de la media, lo
qgue significa que no existe riesgo con las amenazas, por lo contrario hay

gue aprovechar las oportunidades del sector externo.
5.7.1.2. Evaluacién de factores internos (EFI)

Los factores internos se obtienen de la cadena de valor y de la investigacion
de mercados. Esta matriz resume los aspectos internos fuertes y débiles de
los agricultores de maiz suave amarillo. Al igual que la matriz de evaluacion
de factores externos se le asigna una ponderacion (P), calificacion (C) y el

resultado (R), obtenido de la multiplicacion de Py C.

La calificacion de P y C son asignadas por el investigador en base a la

importancia de cada factor.

Los valores de la calificacién son: 1 Debilidad Mayor, 2 Debilidad Menor, 3

Fortaleza Menor y 4 Fortaleza Mayor.
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Cuadro # 19

Evaluacion de factores internos

Cod. Factores Internos Peso | Calificacion Peso
Ponderado
FORTALEZAS
F1 Producto de calidad 0.08 4 0.32
F2 Suficiente oferta del producto 0.07 3 0.21
F3 Bajos precios 0.07 4 0.28
F4 Conocimiento del proceso productivo 0.05 3 0.15
F5 Acogida del producto en el mercado 0.05 4 0.2
F6 Delimitacion del segmento del mercado 0.06 4 0.24
F7 Proveedores accesible 0.04 3 0.12
F8 Suficiente abastecimiento 0.04 3 0.12
F9 Buena relacién entre cliente y proveedor 0.03 3 0.09
F10 Abastecimiento de semilla certificada 0.02 3 0.06
F11 Bajo costo de mano de obra 0.02 3 0.06
DEBILIDADES
D1 Estrategia tradicional de comercializacion 0.05 1 0.05
D2 Intervencion de intermediarios 0.04 1 0.04
D3 Inexistencia de un gremio de productores 0.03 2 0.06
D4 No existe una logistica interna 0.03 2 0.06
D5 Problemas de transporte interno y de 0.02 2 0.04
capital
D6 Falta de conocimiento en el &rea comercial | 0.01 2 0.02
D7 Insuficiente apoyo gubernamental 0.02 2 0.04
D8 Inexistencia de capital 0.04 2 0.08
D9 Produccion de forma tradicional o manual 0.04 2 0.08
D10 Falta de tecnologia 0.03 2 0.06
D11 Falta de experiencia en el manejo de un 0.02 2 0.04
negocio
D12 Falta de un plan de marketing 0.03 1 0.03
D13 Falta de una nueva estrategia comercial 0.04 1 0.04
internacional
D14 Falta de publicidad de ventas 0.03 1 0.03
D15 Altos costos de comercializacion externa 0.04 2 0.08
1 2.60

Fuente: Macro y micro entorno
Elaborado por: Andrés Aza

La calificacion de la matriz esta por encima de la media, o que determina

que las fortalezas que disponen los agricultores de maiz suave amarillo

deben aprovecharse, sin embargo las debilidades son relevantes y se debe

enfatizarlas para alejarse de la estrategia tradicional que mantienen los

agricultores hoy en dia.
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Mediante la Operacionalizacion tanto de los factores internos como externos,
se puede establecer la estrategia de comercializacion internacional que

deben regirse los agricultores de maiz suave amarillo.

A continuacion se realiza la evaluacion de los factores internos con externos,
para establecer las estrategias idoneas que pueden ser de aprovechamiento,
vulnerabilidad, desafio o confrontacion, la calificacibn que se dara

corresponde de 1 a 5, siendo 1 nada importante y 5 es muy importante.

Cuadro 20:
Sistematicen de las influencias externas e internas (FODA )
Del maiz suave amarillo

Factores Factores internos
ST Fortalezas Debilidades
Oportunidades Estrategias — FO Estrategias — DO
Usar las fuerzas para Superar las debilidades
Aprovechar las oportunidades Aprovechando las
(crecimiento aprovechabilidad) Oportunidades
(desafio)
Amenazas Estrategias — FA Estrategias — DA
Usar las fuerzas para Reducir las debilidades y
Evitar las amenazas Evitar las amenazas
(enfrentamiento, confrontacion) (cambio, vulnerabilidad)

Fuente: Bibliografia sobre planificacién estratégica

Elaborado por: Andrés Aza

Iniciativa estratégica ofensiva (FO)

Esta viene a ser el resultado de la relacion entre Fortaleza y Oportunidad
detectadas, con la finalidad de aprovechar las oportunidades. El resultado de
la matriz de aprovechabilidad explica que la estrategia esta en funcién de la

fortaleza.
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Tabla N° 24:
Matriz Estrategias FO (Fortalezas-Oportunidades)

01 (02|03 |04|05 |06 |07 |08 09| 010|011 | O12 | O13 | O14 | O15 | TOTAL
F1 4 5 3 4 2 4 2 3 4 4 3 2 2 2 2 46
F2 4 2 2 5 2 4 1 4 3 3 5 2 2 2 2 43
F3 3 3 3 5 3 5 3 5 4 4 3 1 2 2 3 49
F4 2 3 3 4 4 4 3 4 2 3 2 3 1 2 1 41
F5 4 4 4 5 3 4 5 4 4 3 4 3 2 2 2 53
F6 4 3 3 & 2 3 1 3 4 3 3 1 2 1 2 38
F7 5 5 3 4 3 3 3 4 3 2 1 4 1 2 2 45
F8 & 4 2 & 2 4 4 3 2 2 3 2 1 2 3 40
F9 4 3 3 4 3 3 2 4 2 3 1 1 2 2 1 38
F10 5 2 3 g 1 g g 5 1 3 2 S S 2 1 40
F11 5 3 2 4 3 3 2 3 2 1 2 3 2 2 1 38
TOTAL | 43 | 37 | 31 | 44 | 28 | 40 | 29 | 42 | 31 | 31 29 25 20 21 20

Fuente: Andlisis situacional
Elaborado por: Andrés Aza

Acogida del producto en el mercado (F5) y la oportunidad de la ubicacion

estratégica.

Aprovechar la ubicacién estratégica que mantiene Ecuador y Colombia en el

area comercial e introducir el maiz suave amarillo al Valle del Cauca en el

cual tiene gran acogida tanto para las industrias como para el consumo

humano.

Investigacion estratégica de enfrentamiento o confrontacion (FA)

Es la relacion que mantiene las fortalezas y las amenazas y asi poder

establecer las directrices que posibilite disminuir, neutralizar o eliminar las

amenazas que afecta al maiz suave amarillo.

La fortaleza tomada en cuenta es (F1) del producto de calidad y la Amenaza

(A1) competencia internacional.
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Tabla N° 25:

Matriz Estrategias FA (Fortalezas-Amenazas)

Al A2 A3 A4 A5 A6 A7 TOTAL
F1 4 4 4 3 4 4 5 28
F2 4 3 2 3 2 2 2 18
F3 3 2 1 2 3 1 3 15
F4 5 3 2 3 2 1 2 18
F5 3 4 1 2 3 4 3 20
F6 4 2 3 2 3 4 2 20
F7 3 3 4 5 3 2 1 21
F8 4 1 1 2 3 2 1 14
F9 5 2 2 1 2 3 3 18
F10 4 3 3 3 2 2 2 19
F11 3 3 3 2 1 2 3 17
TOTAL 42 30 26 28 28 27 27

Fuente: Andlisis situacional
Elaborado por: Andrés Aza

Confrontar a la competencia internacional ofertando un producto de calidad
que sobresalga las expectativas del importador y asi fidelizar al cliente a
mediano y largo plazo e influir en su decisién de compra.

Iniciativas estratégicas de desafio (DO)

Se toma en cuenta las debilidades y oportunidades. Estos puntos permiten al
maiz suave amarillo dimensionar el compromiso de gestion frente a las
condiciones exteriores que son favorables, convirtiéndose de esta manera
en retos de fortalecimiento de los agricultores para cumplir la misién de

llegar al mercado del Valle del Cauca.

De acuerdo a la matriz se ubica como favorable la debilidad D13: Falta de
una nueva estrategia comercial internacional; y la oportunidad O10:

capacidad de exportacion.

Desarrollar una estrategia de comercializacion internacional para exportar el
maiz suave amarillo desde la provincia del Carchi hacia el Valle del Cauca
aprovechando la capacidad de exportacion.
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Tabla N° 26:
Matriz Estrategias DO (Debilidades-Oportunidades)
Dl | D2 | D3| D4 |D5|D6|D7|D8| D9 | D10 | D11 | D12 | D13 | D14 | D15 | TOTAL

o1 3 432343 ]2]3 3 4 3 5 3 2 47
02 3 54122 2]3]2 2 3 1 4 3 2 39
03 2 3|s|2|3|2]3|2]1] 4 4 2 4 4 3 44
04 3 [4]as5[3[1[2]T1]2 3 2 3 3 3 4 82
05 2 3|2 3|2 |2|1]2]3 2 3 3 4 2 3 37
06 3 43|22 |3|23]|2] 3 2 2 5 3 2 41
o7 2 54333221 4 3 4 4 2 3 45
08 3 |4 |3 |4|2|2|3|1]|2] 3 3 3 3 3 2 41
09 3 2 3|43 |22]4]2 2 3 4 2 4 4 44
010 | 4 5 [3[a]s|[3][2]a]3] 4 5 3 3 3 4 55
oun | 3 43|32 ]2]3|2]2 3 3 2 4 3 3 42
012 | 2 3223|223 ]3]s3 2 3 4 3 2 39
013 | 4 3332432214 1 4 3 4 3 45
014 | 3 2 [alal2]2]2]2]3] 3 3 3 4 3 2 41
015 | 2 1|3 |4f1|3]2]2]4]3 2 2 5 2 3 39
TOT | 42 [ 52 (88 |46 |38 [ 37 34|34 |35 | 46 | 43 | 42 | 57 | 45 | 42

AL

Fuente: Andlisis situacional
Elaborado por: Andrés Aza

Iniciativa estratégica defensiva (DA)

Resultado de la relacion entre debilidades y amenazas. Es el punto mas
critico puesto que se conjugan loas aspectos negativos del exterior con las
condiciones menos favorables para el exportador, hay que apuntar mayor

esfuerzo para delimitar los problemas.

La matriz de vulnerabilidad, en la que se expone la debilidad D1: Estrategia
tradicional de comercializacion y la amenaza Al la competencia

internacional.

Cambiar la estrategia tradicional de comercializacion que mantienen
actualmente los agricultores de maiz suave amarillo para asi llegar a
cualquier mercado internacional evitando el uso de los intermediarios y
lograr posicionar a la graminea en el mercado.
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Tabla N° 27:
Matriz Estrategias DA (Debilidades-Amenazas)
Al A2 A3 A4 A5 A6 A7 TOTAL

D1 4 4 4 3 4 4 5 28
D2 4 4 4 3 4 2 3 24
D3 4 2 5 2 3 1 3 20
D4 3 3 2 5 5 1 2 21
D5 2 3 4 2 3 4 3 21
D6 5 2 3 4 3 4 2 23
D7 3 3 3 5 3 2 1 20
D8 4 1 1 4 3 2 1 16
D9 5 2 4 1 2 3 3 20
D10 4 3 3 3 2 2 2 19
D11 3 3 3 4 1 2 3 19
D12 4 4 3 2 4 4 4 25
D13 3 3 4 3 2 1 2 18
D14 4 2 4 1 2 3 2 18
D15 3 3 4 3 4 2 1 20
TOTAL 55 42 51 45 45 37 37

Fuente: Andlisis situacional

Elaborado por: Andrés Aza

Estrategias considerando los factores externos e internos

Las estrategias planteadas en las matrices anteriores deliberan en la

creacion de una estrategia comercial internacional de manera que llegue el

maiz suave amarillo al mercado del Valle del Cauca.

Cuadro # 21
Resumen de estrategias FO — FA
Genérica Relacién Especifica a aplicar
Fo: Aprovechar la ubicacién estratégica que mantiene Ecuador
' o y Colombia en el area comercial e introducir el maiz suave
Crecimiento F5-04 . . .
amarillo al Valle del Cauca en el cual tiene gran acogida
aprovechabilidad ) )
tanto para las industrias como para el consumo humano.
A Confrontar a la competencia internacional ofertando un
' . F1- Al | producto de calidad que sobresalga las expectativas del
Enfrentamiento ] o ] ]
» importador y asi fidelizar al cliente a mediano y largo plazo
confrontacion o o
e influir en su decisién de compra.
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Cuadro # 22

Resumen de estrategias DO — DA

Genérica Relacién Especifica a aplicar:
Desarrollar una  estrategia de  comercializacion
DO: internacional para exportar el maiz suave amarillo desde la
D13- 010 - . :
Desafio provincia del Carchi hacia el Valle del Cauca
aprovechando la capacidad de exportacion
DA: Cambiar la estrategia tradicional de comercializacién que
Cambio D1- A1 | mantienen actualmente los agricultores de maiz suave

vulnerabilidad

amarillo para asi llegar a cualquier mercado

5.7.2. Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accidn

A través de la matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accién

(PEYEA), se desarrollo el analisis de los factores determinantes de la

fortaleza financiera, de la ventaja competitiva, de la fortaleza de la industria y

de la estabilidad del entorno.

Para el caso de los indicadores de fuerza financiera y fuerza industrial se

evalla asignando un valor positivo de +6 para el mejor y +1 para el peor, por

otro lado, para la ventaja competitiva y estabilidad del entorno con un valor

de -1 para el mejor y -6 para el peor.

Matriz PEYEA - Fortaleza Financiera

Tabla # 28

Factores determinantes de la Fortaleza Financiera (FF) Puntaje

Retorno en la inversiéon

3

Liquidez

Capital requerido vs capital disponible

Flujo de caja

Facilidad de salida del mercado

Riesgo involucrado en el negocio

Usos de las economias de escala y de la experiencia

Facilidad para sostener el plan

WININININ[WIN

Total Fortaleza Financiera FF

2.4

Elaborado por: Andrés Aza
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Tabla # 29
Matriz PEYEA - Ventaja Competitiva

Factores determinantes de la Ventaja Competitiva (VC) Puntaje
Participacion del Mercado -1
Calidad del producto -1
Ciclo de vida del producto -3
Lealtad del consumidor -3
Conocimiento tecnoldgico -5
Integracion vertical -5
Total Ventaja Competitiva (VC) -3.0
Elaborado por: Andrés Aza

Tabla # 30
Matriz PEYEA - Fortaleza de la Industria
Factores determinantes de la Fortaleza de la Industria (FI) Puntaje
Potencial de Crecimiento 5
Potencial de utilidades 4
Estabilidad financiera 3
Conocimiento tecnoldgico 1
Utilizacidn de recursos 2
Facilidad de entrada al mercado 5
Productividad; utilizacion de la capacidad 2
Poder de negociacion con los productores 4
Total Fortaleza de la Industria (FI) 3.3
Elaborado por: Andrés Aza
Tabla # 31
Matriz PEYEA - Estabilidad del Entorno
Factores determinantes de la Estabilidad del Entorno (EE) Puntaje
cambios tecnoldgicos -2
Tasa de inflacion -1
Variabilidad de la demanda -3
Rango de precios de productos competitivos -3
Barreras de entrada al mercado -2
Elasticidad de precios de la demanda -1
Presion de los productos sustitutos -2
Total Fortaleza del entorno (EE) -2.0

Elaborado por: Andrés Aza
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Para el calculo respectivo, los valores se han ubicado de acuerdo al plano

cartesiano. Las férmulas para este célculo se muestran a continuacion:
x=VC+FI
x = (=3.0) + (3.3)

x = 0.3

y = FF + EE
y =(2.4) + (-2.0)

y=04

Las coordenadas PEYEA son P (0.3 ; 0.4), por lo que se ubica en el
cuadrante que corresponde a la estrategia agresiva, teniendo asi a la
posicion Fuerza Financiera. Es decir, que la fuerza financiera que tendréa la
estrategia de comercializacion internacional es absoluta, asi mismo la fuerza

de la industria que es en si la del producto.

Gréfico # 23

ALTO
Fortaleza
Financiera del
sector (FF)

BAJO 1 1 1 | | | I | | | | I ALTO
LI I R R I | N I I R B
Ventaja T Fortaleza de
competitiva del -+ la Industria
<ector (VA (FI)
Estabilidad
del Entorno
(EE) BAJO

Fuente: Mercado
Elaborado por: Andrés Aza
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5.7.3. Crecimiento, Mercado — Producto.

La matriz de Ansoff permitio establecer una estrategia acorde a la situacion
actual del mercado. Es asi que el maiz suave amarillo esta en el mercado
actual, como es el de productos agricolas como materia prima o para
consumo, mercado que ya tiene varias décadas en el ambito comercial

nacional.

Esta matriz plantea cuatro estrategias de crecimiento que resulta de la
relacion Producto — Mercado, en la que las variables de relacion son los
calificativos actual y nuevo, donde se obtiene una combinacién de mercados

actuales y nuevos con productos actuales y nuevos.

Cuadro # 23
Matriz Ansoff (Oportunidades Producto - Mercado)
Oportunidades de Mercado

ACTUALES NUEVOS
ACTUALES Penetram_on de _ Desarrol_lo de Productos
Mercado internacional Internacionales
Desarrollo de
NUEVOS mercados Diversificacion

Internacionales

Fuente: Adaptado
Elaborado por: Andrés Aza

En el desarrollo del mercado implica la venta del maiz suave amarillo a un
mercado nuevo en este caso el Valle del Cauca. Para esto es necesario
identificar nuevos segmentos de mercado, clientes y usos sin modificar el
producto. Los importadores (empresas industrializadoras) son los nuevos
clientes, los cuales se pretende llegar con esta graminea a través de una

estrategia comercial internacional.
De lo expuesto anteriormente se afirma que la estrategia es:

“Posicionar el maiz suave amarillo en el Valle del Cauca — Colombia a través

de una estrategia comercial internacional”
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5.7.4. Estrategias de negociacion

En este tipo de estrategia cuenta con cinco tipos basicos de estrategias de
negociacion cuyas diferencias dependen de la combinacion de preferencias
con respecto a dos cuestiones fundamentales: la relacion con el negociador

contrario y la importancia del resultado de la negociacion en si.

En consecuencia, los dos factores que se toma en cuenta responden a estas

dos cuestiones se pueden formular con las siguientes interrogantes:

e (Qué importancia tiene la relaciébn pasada, presente y futura con el
oponente?

e (¢ Qué importancia tiene el resultado a conseguir en esta negociacion?

Cuadro # 24
Seleccion de una estrategia internacional
Importador y Exportador

< Estrategia Estrategia

|_ .

2 colaboradora Compromiso
Ganar — Ganar Repartir la diferencia

Estrategia de evitacion

> Perder - Perder

©

@)

S

o Estrategia Ganar a

Adaptacién toda costa

Perder- Ganar Ganar - Perder

<

<

o BAJA RESULTADO ALTA

Fuente: Guia completa de la negociacion estratégica
Elaborado por: Andrés Aza

1. Evitacion (perder — perder).- Tanto el importador como el exportador
estarian en este cuadrante si las negociaciones no son duraderas, sino
tiene la suficiente importancia. El importador perderia proveedores de

materia prima, en cambio el exportador esta perdiendo clientes, o que
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conlleva afectar los ingresos de ambas partes. Esta estrategia se
materializa retirdndose de la negociacion activa, o simplemente
evitandola. También se usa cuando no hay alternativas o éstas son muy

débiles, o es polo opuesto, las alternativas son muy fuertes.

Adaptacién (perder para ganar).- Una de las dos partes tiene que ganar
para llegar a concretar la relacion comercial a mediano y largo plazo,
tanto el importador como el exportador deberan sacrificar factores
econdémicos y sobrepasar las politicas de cada uno de ellos, y poner
importancia a la relacion. La preocupacion por el resultado cede a la
preocupacion por la relacion. El riesgo de ese tipo de estrategia es que
sea considerada por la otra parte como una invitacion para que adopte
una estrategia competitiva, por lo que se hard necesario aprender a
controlar los dafios que se puedan producir.

Competitiva (ganar para perder).- Al igual que la anterior estrategia en
una relacion comercial basada en resultados lo importante es ganar por
lo que el importador y exportador espera ganar a roda costa, sin tomar en
cuenta la relacion mutua entre ambas partes. En consecuencia, se
maximiza la magnitud del resultado. En cuanto a la relacién, no importa
porque puede tratarse de una sola relacién, la relaciéon futura no es
importante o siempre ha sido mala desde el principio, o bien la otra parte
tiene fama de negociador duro o deshonesto y se adopta esta estrategia

por razones defensivas.

Colaboradora (ganar — ganar).- Tanto el importador como el exportador
les interesa la relacion y los resultados a largo plazo. Por lo que negociar
en este tipo de negociacion es conveniente porque el sacrificio es mutuo
para lograr maximizar los recursos. La comercializacion de maiz suave
amarillo actia como materia prima ofertado por el exportador, este recibe
dinero por la venta de la graminea y el importador recibe la materia prima
gue es indispensable para la industria, las negociaciones aumentan a

través del tiempo, la relaciébn y a la obtencion de resultados. Este
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resultado se alcanza cuando ambas partes consiguen encontrar una

solucién que responden a las necesidades de cada una de ellas.

5. Compromiso (partirse la diferencia).- Si el exportador quiere llegar a
una relacion con el importador bajo la presion del tiempo, debe realizar
una negociacion rapidamente, perjudicando los resultados y la relacién,
sin embargo desean mantener la relacion por medio de las expectativas a

futuro, si el acuerdo es ideal, mantendran la relacion a largo plazo.

Para elegir la estrategia idonea se basa en las relaciones que mantengan los
productores y los importadores. Por lo tanto la mejor estrategia para las
partes es GANAR — GANAR, esta estrategia de negociacién procede ante
situaciones en las que resulta tan importante el resultado como la relacién
entre las partes. La importancia de la relacion introduce los elementos
intangibles como la confianza, reputacion, el sentido de la justicia, etc.

5.7.6. Definicion de estrategia comercial internacional

Considerando el desarrollo de las matrices anteriores se puede concretar

que las estrategias son las siguientes:
5.7.6.1. Agresiva

Posicionar al maiz suave amarillo, como un producto sélido en el mercado
internacional, con acciones agresivas de ventas y ferias internacionales,
aprovechando el potencial de mercado ademas dando la facilidad al
importador para el acceso al producto que ofrece la misma satisfaccion asi

sus necesidades.
5.7.6.2. De crecimiento internacional

Posicionar el maiz suave amarillo en el Valle del Cauca — Colombia a través

de una estrategia comercial internacional.
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5.7.6.3. Colaboradora

Ganar- Ganar, se pretende llegar al importadores con opciones que
satisfagan sus necesidades, donde se mantenga las relaciones comerciales

a largo plazo y los resultados sean 6ptimos para ambas partes.

5.8. PLANES DE ACTUACION

5.8.1. Modelo estratégico de comercializacion internacional.

Grafico # 24

COMERCIALIZACION DOMESTICA

Productores de Producto terminado Cargue al medio de
Maiz suave amarillo Maiz suave amarillo transporte

Datos:

Del exportador o declarante
Descripcién de mercancia
por item de factura

Datos del consignante

PRE EMBARQUE

Factura Comercial original
Autorizaciones Previas
Certificado de Origen

Destino de la carga
Cantidades

Peso; y demas datos
relativos a la mercancia.

Elaboracion de la
Declaracién aduanera de exportacién
(DAE 40)

Documentos digitales

Aprobacion de la DAE 40 -
De acompainamiento

Por parte de la SENAE

Aforo Documental

EM BARQU E Aforo Fisico

Aforo Automatico

Ingreso al Depésito Aforo de la Declaracion Salida de mercancia
Temporal De Exportacion Fuera del territorio nacional

INOYVAINT LSOd

Fuente: SENAE
Elaborado por: Andrés Aza

Presentacion de
manifiesto
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Registro como Exportador

Una vez definido el mercado y determinado el producto como exportable, el

siguiente paso es registrarse como exportador ante las siguientes entidades:
a) Servicio de Rentas Internas (SRI)

Toda persona, sea natural o juridica, que se dedica a las actividades de
comercio, como en el caso de los exportadores e importadores, debe
registrarse en el SRI y obtener el Registro Unico de Contribuyente — RUC.
Una vez obtenido el RUC, a través de una imprenta local, debidamente
autorizada por el SRI para imprimir documentos, solicitar la emision de las
facturas que seran utilizadas para los trdmites aduaneros y el cobro de sus
exportaciones. Ademas, debe constar en estado activo con autorizaciones
vigentes para poder operar en el comercio y que aparezca como ubicado.

Esto se lo hace en cualquier oficina principal del SRI a nivel nacional.
b) Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador (SENAE)

Toda persona, sea natural o juridica, que se dedica a las actividades de
comercio debe obtener el Registro de Operador de Comercio Exterior, como
exportador. Este tramite se lo puede realizar en las Oficinas de Atencién al
Usuario en la Aduana de Quito, Guayaquil, Cuenca, Manta, Tulcan y

Esmeraldas.
c) Registro en la Secretaria de Comercializacion.

Actualmente estan abiertas las exportaciones de esta graminea a Colombia.
Por lo tanto para registrar la exportacion, los interesados deben cumplir con

un proceso de registro en la Subsecretaria de Comercializacion.

d) Registro de firmas en el Banco Central del Ecuador (tramite por

una solavez)
Personas Juridicas.-

e Registro Unico de Contribuyente (RUC)
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Pasos para registrarse:

Ingresar a la web de la Aduana: www.aduana.gob.ec, y llenar el formulario
que aparece dando clic en OCE’s, y submenu REGISTRO DE DATOS.

Enviar electrénicamente el formulario y recordar la clave que se coloco de

manera temporal.

Llenar una solicitud, cuyo formato se obtiene en la pagina web del SENAE
en SERVICIOS, submenu SOLICITUDES, e imprimir la “SOLICITUD PARA
REINICIO O CONCESION DE CLAVE NUEVA”.

La solicitud debidamente firmada por el exportador deberd ser presentada
con una copia a colores de la Cédula de Ciudadania o pasaporte.

IMPORTANTE: el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador aprobara el
registro de exportador siempre y cuando: se encuentre la empresa al dia en
sus declaraciones con el SRI y registrada en la Superintendencia de
Compafiias con el objeto o actividad de exportador. En caso que no se
encuentre regulado por la Superintendencia de Compafias, se debera

presentar copia notariada de los estatutos de la empresa.
Requisitos para obtener un Certificado de Origen
Pasos a seguir:

1. Registro en el Sistema de Identificacion Previa a la Certificacion de Origen
en la pagina web del MIPRO, consignando los datos generales del

exportador y de las subpartidas que se exportan.

2. Visita de verificacion en la empresa productora si se trata de la primera
exportacion o si existe perfil de riesgo que puede motivar observaciones de

las aduanas de destino.

3. Elaboracion del informe técnico por parte del funcionario delegado para la
verificacion, que concluye si la mercancia a exportarse, cumple o no las

reglas de origen segun el mercado de exportacion.
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4. Comunicacion del resultado al usuario.

5. El usuario cancela el valor del Certificado de origen (USD 10.00) en la
Direccion de Gestion Financiera y retira los formularios en la Direccion de

Operaciones Comerciales.

6. El usuario llena los datos del Certificado de origen y presenta en la
Direccién de Operaciones Comerciales el certificado llenado y documentos

habilitantes (ejemplo: factura).

7. El funcionario habilitado revisa el contenido del certificado de origen,
verifica la informacion con otros documentos como la factura, luego procede
a legalizar el certificado de origen, a través de la firma y sello que se

encuentra registrado en las Aduanas de los paises de destino.

Las entidades habilitadas que se indican a continuacion emiten certificado de

origen para exportaciones a mercados de la CAN, ALADI y MERCOSUR:

FEDEXPOR

e Camara de industrias de cuenca

e Camara de comercio de Huaquillas

e Céamara de la pequefia industria del Carchi
e Camara de comercio de Guayaquil

e Camara de industrias de Guayaquil

e Céamara de industrias del Tungurahua

e Camara de industrias y produccién

Autorizaciones Previas.- La exportacion del maiz suave requieren

autorizacion previa de la siguiente entidad:

Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de Calidad del Agro
(AGROCALIDAD)

Certificados Sanitarios.- Adicionalmente se requiere la obtencién de, entre

otros, los siguientes certificados sanitarios o registros:
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e Certificado fitosanitario de la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento
de Calidad del Agro (AGROCALIDAD) del Ministerio de Agricultura,
Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP) para la exportacion de
material vegetal o productos agricolas en cualquiera de sus formas,
excepto industrializados, para fines de propagacion.

o Certificado fitosanitario de Agrocalidad para exportacion de maiz y

soya

Certificados Exigidos.- Entre los principales certificados se pueden

mencionar el siguiente:

Certificado de calidad, otorgado por el Instituto Ecuatoriano de
Normalizacién (INEN) para productos ecuatorianos de exportacion que
deban tener un certificado de conformidad con norma para ingresar a otros

paises, debido a exigencias de reglamentos técnicos de esos paises.
5.8.2. Plan Logistico
La logistica es por embarque.

5.8.2.1. Comercializacién doméstica

Tabla # 32

Informacién del Producto

INFORMACION BASICA DEL PRODUCTO:

Nombre técnico o comercial del producto | MAIZ SUAVE

posicion arancelaria en el pais exportador |1005901100

posicion arancelaria en el pais importador | 1005901100

Fuente: SENAE
Elaborado por: Andrés Aza

Segun el Arancel, la partida arancelaria del maiz suave amarillo es

1005901100 ya que forma parte de la familia de las Zea mays.
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Tabla # 33

Informacién de la unidad comercial

INFORMACION BASICA

Unidad comercial de venta KILOGRAMO TN
Moneda de transaccion. USD UsD
Valor ex-work de la unidad comercial. 0,25248148 252,48

Fuente: SENAE
Elaborado por: Andrés Aza

Se toma como referencia las dos unidades de medida que son el Kilogramo
(kg) y la Tonelada (TM), alguna informacion esta especificada en las dos
unidades de medida. Cada TM contiene 1000 Kg.

Para determinar el valor ex — work, que es el valor en fabrica multiplicamos
las unidades a exportar por el precio de cada unidad comercial. El precio
esta determinado de la siguiente manera: de cada Kg de maiz suave

amarillo el precio es de 0,252 ctvos., en cambio una TM cuesta USD 252,48.

Tabla # 34
Informacién Basica del Embarque

INFORMACION BASICA DEL EMBARQUE

Pais de origen ECUADOR

Ciudad de punto de embarque MONTUFAR

Pais de destino COLOMBIA

Ciudad de punto de destino VALLE DEL CAUCA
N° de unidades comerciales por 28350 KG
embarque 28,35 TN

Valor del embarque USD 6562,50

tipo de embalaje SACO

tipo de unidad de carga CONTENEDOR

Fuente: SENAE
Elaborado por: Andrés Aza

El punto de embarque del maiz suave amarillo se haria desde el canton
Montufar, por ser un punto estratégico, ademas por la cercania de los

lugares de produccién con el punto de embarque. El costo lo cubre el
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exportador. El valor del embarque se determina multiplicando el valor del N° de

unidades comerciales por el precio establecido anteriormente.

En la estrategia comercial tradicional el agricultor solo llega hasta el mercado
de la localidad, inclusive usando a los intermediarios, y eso afecta al precio

final para el consumidor.

Tabla # 35
Dimensiones del Empaque/Embalaje y la Unidad de Carga
EMPAQUE / UNIDAD
DIMENSIONES EMBA?_AJE DE CARGA

N° de unidades por embarque 1 525
Largo mts. 0,80 12,02
Alto mts 0,35 2,39
Ancho mts 0,45 2,35
volumen total del embarque m3 0,13 67,51
Peso por unidad kg 54 28350
Peso total del embarque ton 28,35
FLETES USD
Medio a utilizar Terrestre
Costo 250,00

Fuente: TRANSCOMERINTER
Elaborado por: Andrés Aza

Para registrar el nimero de unidades que contiene el contenedor se procede
a utilizar las medidas del mismo y las medidas del empaque que en este
caso es el “saco”, en donde la divisibn de cada una de las medidas
correspondientes a largo, alto, ancho y volumen tanto del contenedor y del
saco obtenemos la cantidad exacta de sacos que podrian ocupar en el
contendor. Entonces el peso total del embarque es de 28,35 TN

Tabla # 36
Equipos a Utilizar

EQUIPOS A UTILIZAR

CONTENEDOR
NORMAL

TERRESTRE REFRIGERADO X
FLAT RACK
OTROS

Fuente: TRANSCOMERINTER
Elaborado por: Andrés Aza
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El medio de transporte a utilizarse es el Transporte terrestre en el cual el
arriendo del contenedor es de USD 800,00. De los cuales el exportador solo

cubre hasta el puerto de carga convenido.
5.8.2.2. Pre —embarque

Con la elaboracion de la Declaracion aduanera de exportacion (DAE 40), el
exportador declara el nombre del exportador, descripcién de la mercancia,
datos del consignatario, destino de la carga, cantidades, peso, y el término
de negociacion.

Tabla# 37
Informacién Adicional

INFORMACION ADICIONAL

Termino de negociacién FOB

Forma de pago GIRO DIRECTO

Plazo

Tipo de Cambio 1 USD
% de tasa de seguro 0,28%
Porcentaje de tasa pasiva de interés anual 4.53%

Elaborado por: Andrés Aza

Para iniciar una negociacion es recomendable utilizar el término de
negociacion FOB, hasta tener una relacion estable, reflejada en los

resultados y en la confiabilidad del importador hacia el exportador.

Los documentos de acompafamiento digitales son: la factura comercial

original, autorizaciones previas y el certificado de origen.
5.8.2.3. Embarque

Ya aprobada la DAE 40 por parte de la SENAE a través del ECUAPASS se
procede al ingreso al depdsito temporal de la ciudad de Tulcan, para su

respectivo aforo.

El tipo de aforo lo determina el sistema, si el aforo es documental,
Gnicamente se revisa los documentos electronicos y tangibles sea el caso, si
el aforo es fisico el funcionario procede a verificar si la informacion de carga

corresponde a la informacién de los documentos enviados, y por ultimo el
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aforo automatico, la autorizacion para que se embarque, sera automatico al

momento del ingreso de la carga a los depdsitos temporales o zonas

primarias.
Tabla # 38
Costo en el Pais Exportador
COSTOS DIRECTOS DE .

EXPORTACION COSTO TERRESTRE DIAS TERRESTRE
Etiqueta 66,00 3 horas
Unitarizacion 0,00 X
Manipulacién en el local del
expoftador 0,00 X
Documentacion 65,66 1 dia
Transporte interno 100,00 2 horas
Almacenamiento 35,00 1 Dia
Manipulacion pre-embarque 45,00 1 hora
Manipulacion Embarque 50,00 1 horas
Agentes 80,00 2 horas
Bancarios 120,00 6 horas
Seguros 36,56 6 horas
COSTOS INDIRECTOS DE
EXPORTACION
Administrativos 233,55 8 horas
Capital e inventario 3,33 8 horas
TOTAL COSTO - TIEMPO DE .
LA DFI PAiS EXPORTADOR 835,10 5 dias
VALOR EXW 6.628,50
VALOR FAS 7.078,61
VALOR FCA 7.224,27
VALOR FOB 7.274,27

Elaborado por: Andrés Aza
La mercancia no requiere de paletizacion.

Todos los costos que se mencionan en la tabla anterior son asumidos por el
exportador, por el término de negociacion convenido. El valor FOB solo
cubre el flete interno y los gastos incurridos en el pais de origen como es
manipulacion de carga, documentacion, agente de aduana, bancarios,

seguro interno, etiqueta, unitarizacion, administrativos, etc.

La obligacion del exportador es entregar la mercaderia y documentos

necesarios, empaque y embalaje, flete desde el lugar de fabrica al lugar de
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exportacion, aduana, (permisos, requisitos, impuesto), y los gastos de

exportacion (maniobras, almacenaje, agentes).

En cambio las obligaciones del comprador es pago de la mercancia, flete y

seguro desde el lugar de exportacion al lugar de importacion, gastos de

exportacion (maniobras, almacenaje, agentes), aduana (permisos, requisitos,

impuesto) y el flete internacional, y las demoras.

A continuacion se detalla los costos del exportador por item:

Tabla # 39
Matriz Costo y tiempos de la Documentacién

Documentacion Cantidad valor S Ve

Original Copia | Copia original Total Total
Lista de Empaque 1 5 0,02 0,10 0,10
Factura 1 4 0,02 0,08 0,08

INEN 1 2 0,02 60,00 60,04

Requisito Fitosanitario 1 4 0,02 50,00 50,08 50,08
Conocimiento de Embarque 1 5 0,02 0,10 0,10
Certificado de Origen 1 5 0,02 15,00 15,10 15,10
Registro como exportador 1 1 0,02 0,02 0,02
R.U.C del Exportador 1 1 0,02 0,02 0,02
Orden de Embarque (Rég. 15) 1 4 0,02 0,08 0,08
DAU Exportacién (Rég. 40) 1 4 0,02 0,08 0,08
Total 65,66

Fuente: SENAE — AGROCALIDAD - SRI
Elaborado por: Andrés Aza

Se ha considerado que para realizar la exportacibn de maiz suave, los

documentos que se necesitan para dicho tramite es factura comercial, lista

de empaque, certificado de origen, certificado fitosanitario, INEN, y demas

documentos. Segun el arancel el producto maiz suave no tiene cupo

especifico segun el acuerdo de la CAN.

Tabla # 40
Matriz de tiempos y costos de Almacenamiento
. Costo . Valor
Almacenamiento Detalle Valor Total Tiempo Total
Contenedor 1 35,00 35,00 1 Dia 35,00

Fuente: TRANSCOMERINTER
Elaborado por: Andrés Aza
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El almacenamiento de la carga tendra un costo de USD 1,35 por cada TN
con un costo Total de USD 35,00, unicamente un dia debido a que es un
producto perecible y si se prolonga el tiempo de permanencia este producto
perdera sus caracteristicas originales como: color, sabor, etc. Durante el afio

se realizard 10 embarques.

Tabla # 41
Matriz de tiempo y costos del Agente
. Costo | . Valor
Agentes Cantidad | Valor Total Tiempo Total
Agente de Aduana 1 80 80 | 2 horas 80

Fuente: SENAE
Elaborado por: Andrés Aza

Para realizar el tramite de exportacion se contard con los servicios de un
agente de aduana afianzado de aduanas Ing. René Burbano quien cobra por
el tramite la cantidad de USD 80,00.

Tabla # 42
Matriz de tiempos y costos del Banco Pichincha

Costo Costo Casis
RRHH Recurso Tiempo Valor Total

i i 0,
Bancarios Cantidad Valor Tasa % Total RRHH ecur
Técnico

Banco Pichincha 1 7004,16| 3,5 |245,15| 1 20 20 |6 horas| 120,00

Fuente: Banco Pichincha
Elaborado por: Andrés Aza

Para el calculo del Bancario se toma en cuenta el valor FOB y la tasa es de
3,5%, por lo que nos da un valor de USD 120,00.
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Tabla # 43
Matriz de tiempos y costos del Seguro

Costo

Fuente: COSEGUROS
Elaborado por: Andrés Aza

Para el calculo de este seguro tomamos el valor FOB y el porcentaje del
seguro del 0,45% contra todo riesgo, también se debe calcular el 3,5% de la

superintendencia de compafias mas el 0,50% por derechos de emision, a la

suma de estos valores se calcula el 12% del IVA.

Se contara con un seguro interno que tendra un valor de USD 36,56 Valor
que asegura la mercancia desde el lugar de embarque que es desde San
Gabriel hasta Tulcan.

Costo Capital e Inventario

Costo capital e inventario = ValorFOB (

Costo capital e inventario=7001,16 (

Para determinar el costo de capital se aplica la férmula que se detallo
anteriormente, aqui se debe tomar en cuenta el valor FOB y se lo multiplica
por la tasa pasiva, para dividirlos para los 360 dias que tiene el afio y se

multiplica por el numero de dias que se demora la mercancia en salir del

pais de origen.
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4.53%
360

tasa pasiva
360

Seguros Detalle Valor | Tasa % Total Tiempo | Valor Total
Seguro 7.004,16 | 0,45% | 31,52 | 3 horas 31,52
(S:“pe””f?”de”c'a de |\ 3152 350%| 1,10| 1hora 1,10

Contra Todo Riesgo | ~ompanias
Derechos de emision 3152| 0,50% | 0,16 | 1 hora 0,16
IVA 31,52 12% | 3,78 | 1hora 3,78
6 horas 36.56

)X nro.de Dias

)x5=3,33 USD




Tabla # 44
Término De Negociacion FAS

Valor FAS (al costado del buque)

Detalle Valor
EXW 6628,50
Manipulacion Pre-Embarque 45,00
Almacenamiento 35,00
Transporte Interior Montufar-Tulcan 100,00
Administrativo 233,55
Seguro Montufar-Tulcan 36,56
Total 7078,61

Fuente: TRANSCOMERINTER - SENAE
Elaborado por: Andrés Aza

El valor FAS es cuando se entrega la mercancia al costado del buque, los
costos que se indican en la tabla N° 45 es responsabilidad del exportador.

Tabla # 45
Término de Negociacion FCA
Valor FCA (Franco transportista
Detalle Valor
Valor FCA 7.078,61
Documentacion 65,66
Agente de Aduana 80,00
Total 7.224,27

Fuente: René Burbano - SENAE
Elaborado por: Andrés Aza

Tabla # 46
Término de Negociacién FOB

Valor FOB(Puerto de embarque convenido)
Detalle Valor
Valor FCA 7.224,27
Gastos terminal de salida 50,00
Total 7.274,27

Fuente: SENAE
Elaborado por: Andrés Aza
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Con respecto a los valores de los términos de negociacion FAS y FOB se
toma en cuenta el valor DAF ya que en este término esté incluido el valor del
flete interno mas los gastos generados en el pais de exportacion, de igual
manera el servicio del agente por lo tanto; el valor FAS y FOB es de USD
7.224,27.

5.8.2.3. Post — Embarque

Después de conocer los costos de exportacion y el visto bueno por parte del
aforo se procede a la salida de la mercancia fuera del territorio nacional, y se

procede a la entrega del manifiesto de carga.

Los demas costos hasta llegar a la industria Colombiana dependeran de los

importadores.
Tabla # 47
Margenes de Descuento
MARGENES DE,DESCUENTOS E % MARGEN COSTO
INTERMEDIACION TERRESTRE TERRESTRE
DESCUENTO OFRECIDO 0
PRECIO AL IMPORTADOR 0.26
MARGEN DEL IMPORTADOR 5% 0.013
PRECIO FINAL AL IMPORTADOR TN kg
269 0,269

Fuente: Mercado
Elaborado por: Andrés Aza

No existe margen al detallista, mayorista 0 minorista debido a que el
producto llegara unicamente al importador y él se encargara de transformarlo

0 darle algun valor agregado y llegar al consumidor final.

Por lo tanto, el precio por cada kg de maiz suave amarillo es de USD 0,269,
gue equivale a USD 269 por TN que esta sujeta a la franja de precios en

relacion al precio piso y precio techo.

- 138 -



5.8.3. Implementacion y evaluacién de estrategias

La implementacion de estrategias de comercializacion internacional se debe
medir, evaluar y controlarlas. Se describe las acciones necesarias para el
cumplimiento adecuado como supervision, tanto a los importadores como

exportadores, con el fin de alcanzar con los objetivos planteados.

Con la evaluacion y control se podra analizar y tomar decisiones futuras en
lo que se debe o no se deba cambiar respecto a la implementacion de la
estrategia de comercializacion internacional. También brindar un grupo de
indicadores que permitan realizar el seguimiento de la implementacion de las

estrategias, asi como la medicion de las acciones en determinados periodos.

Para el cumplimiento de algunos de los indicadores de la evaluacion y
control, deben estar presentes los productores y los importadores, para la
toma de decisiones en el momento de realizar modificaciones en la

implementacion de alguna estrategia comercial en particular.

Es necesario difundir tanto las estrategias como la manera como estas seran
medidas de acuerdo a los indicadores de las tablas de control. Esto permitira
a cada uno de los actores conocer y saber identificar cuél es el aporte dado
para el cumplimiento de cada uno de los objetivos.

5.8.3.1. Indicadores de Gestidon Estratégica.

El cumplimiento de estos indicadores permitirA establecer otras estrategias
para la captacion de nuevos mercados. El cumplimiento de estas estrategias

estard a cargo de los productores de maiz suave amarillo.
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Cuadro # 25

Indicadores de Gestion de la estrategia

Factor de éxito Objetivos Indicador Undes
Ventas en el mercado USD
Incrementar la produccion local | Internacional
Crecimiento de las de maiz suave amarillo en 12% Ventas en el mercado
exXDOMaciones anuales, orientadas al mercado Internacional ™
P del Valle del Cauca (medicion
de ingresos por venta) Valor unitario de la
. USD/TM
venta Internacional
Ventas en el mercado
usD
local
Suministrar al mercado local
Incremento de las ventas N ! Ventas en el mercado
38% de la produccién total de ™
locales . . local
maiz suave amarillo
Valor unitario de la
USD/TM
venta local
Incrementar la produccion local
Incremento de la de maiz suave amarillo en 12%
participacion de mercado | anuales, orientadas al mercado Cuota de mercado % volumen
internacional del Valle del Cauca (medicion
de ingresos por venta)

Elaborado por: Andrés Aza

5.8.1.2. Indicadores de Gestién Mercado

El cumplimiento de estos indicadores permitird establecer los porcentajes
necesarios para una mayor presencia en el mercado. EI monitoreo de la
calidad y el otorgamiento de certificados de calidad esta ante los productores

y el importador o consumidor final.

Cuadro # 26

Indicadores de Gestion de Mercado

Factor de éxito Objetivos Indicador Unidades
] i _Compra(;s de % Incremento
. - Asegura la presencia del maiz | 'Mmportador
Satisfaccion del .
Importador suave amarillo en el mercado E——
del Valle del Cauca Manejo _d,e la Volurmen de
produccion produccién

Satisfaccion del
consumidor local

Convertir el maiz suave
amarillo en un producto de
consumo preferente en los
consumidores locales

Ventas de maiz suave
amarillo en ferias,
mercados mayoristas,
minoristas, etc.

% Incremento
% volumen

Ingreso de nuevos
mercados

NUmero de importadores y
nivel de exportacion

Importadores y
volumen

Numero de
importadores y
% de ventas

Elaborado por: Andrés Aza
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5.8.1.3. Indicadores de Gestién de Procesos Internos

Se debe tener especial énfasis en el cumplimiento de estos indicadores

puesto que revelan los procesos de los que se debe tener la excelencia

operacional para poder continuar en un nivel de competencia, y de esta

manera poder satisfacer las expectativas de los importadores.

Cuadro # 27
Indicadores de Gestidon de Procesos internos
Factor de éxito Objetivos Indicador Unidades
Lograr un mayor flujo de Costo de capital %
Gestion financiera capitales para el desarrollo del | promedio
sector —
Inversién en el sector UsD
Investigacion
9 y %
desarrollo
Técnicos .
especializados en Namero de
bes técnicos
actividades del sector
Contar clon Ic_Js técnicos qu? Convenios Ndmero de
Gestion de Investigacion y | 2Porten al mejoramiento de 1a | jntemacionales convenios
desarrollo produccion, e implementacion :
de proyectos vinculados al | Presentacion de
sector proyectos de Numero de
investigacion proyectos
vinculados al sector
Implementacién de i
proyectos de Numero de
proyectos

investigacion
vinculados al sector

Gestién de Recursos
Humanos

Contar con agricultores
capacitados y competentes
para los diversos procesos

involucrados

Agricultores
capacitados

% Agricultores

Satisfaccion por
trabajar en el sector

%

Elaborado por: Andrés Aza
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5.8.1.3.1.

control de calidad y logistica)

Indicadores de Gestién de Procesos Internos (produccion,

Cuadro # 28

Indicadores de Gestién de Procesos internos

Factor de éxito

Objetivos

Indicador

Unidades

Gestién de Produccion

Asegurar en calidad y cantidad
la disponibilidad del producto
para el mercado local e
internacional

Ordenes cumplidas en
fecha

N° de 6rdenes

Calidad de producto

Producto

Costo por tonelada
producida

USD/TM

Medicién de rendimiento por
hectarea

Kg de maiz suave
amarillo por hectarea

KG/Hectéarea

Uso del maiz suave amarillo

Porcentaje utilizado de
maiz suave amarillo
para ventas locales,
internacionales,
semilla, etc.

%

Incremento de ventas

Incremento en
ventas/Volumen
producido

%

Crecimiento de la superficie de
cultivo de maiz suave amarillo

Numero de hectareas

Hectareas

Asegurar la calidad de los

% laboratorios

Gestion de Control de productores y del maiz suave Lab_cf)_ratgrios certificados
calidad amzflrlllo por encima de los certificados vigentes
estandares exigidos por el
importador
Lotes con observacion N° de lotes
Tiempos entre salida
del producto hasta Horas
Asegurar el suministro a los llegar al importador
mercados locales e (FOB)
- - internacionales en el tiempo
Gestion Logistica . : .
requerido sin alteraciones del
producto a un costo Tiempo de salida del
competitivo producto hasta el Horas
consumidor local
Costo por tonelada USD/TM

transportada

Elaborado por: Andrés Aza
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5.8.1.3.2.

gestion ambiental)

Indicadores de Gestién de Procesos Internos (mercadeo y

Cuadro # 29
Indicadores de Gestion de Procesos internos
Factor de éxito Objetivos Indicador Unidades
Ventas en el mercado
. - usD
internacional
Incrementar las ventas en los ventas en el mercado ™
Gestion de Mercadeo . internacional
mercados internos y externos
Ventas en el mercado USD
local
Ventas en el mercado ™
local
Proyectos
Prevenir climas que perjudican | implementados en las N° de
g : la produccién de maiz suave | comunidades del proyectos
Gestién Ambiental ! entorno
amarillo en donde se desarrolla
la actividad del sector
Encuesta a los
Puntos
productores

Elaborado por: Andrés Aza

5.8.1.3. Indicadores de Formacion y Crecimiento

La evaluacion de estos indicadores permitird una mejora continua para poder

conseguir y alcanzar la vision propuesta.

Cuadro # 30
Indicadores de Formacidn y Crecimiento
Factor de éxito Objetivos Indicador Unidades
Contar con una entidad que
e . permita formar sinergias para | Productores o
Generacion de Gremio impulsar el desarrollo del agremiados N® productores

sector

Desarrollo de politicas y
normas

Definir e implementar los
lineamientos generales que
permita la buena marcha de las
actividades del sector

Tiempo de puesta en
marcha de un
proyecto

Elaborado por: Andrés Aza
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5.9. EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

5.8.2.1. Flujo de efectivo por exportaciéon

La naturaleza del proyecto es susceptible a cambios conductuales del cliente

y el tiempo, por lo que se establecio para el célculo del flujo de efectivo un

periodo de un afio pero dividido en trimestre, por que se tendra 4 trimestres.

Las ventas son en TN, por lo que se van hacer un envio de 100 TN por

trimestre a pesar de que el proyecto podria cubrir le 8% de la demanda

efectiva del Valle del Cauca, se debe hacer un primer envio para demostrar

la calidad del producto y el desarrollo de la hegociacion.

Tabla #48

Flujo de caja Proyectado

Trimestre 2012
0 1 2 3 4
INGRESOS
Ventas 18,830.00| 19,771.50| 20,760.08| 21,798.08
Costos 17,640.00| 18,522.00| 19,448.10| 20,420.51
UTILIDAD BRUTA 1,190.00 1,249.50 1,311.98 1,377.57
Gastos de Ventas o
Exportacion 562.98 562.98 562.98 562.98
Certificado de origen 60.00 60.00 60.00 60.00
Certificado fitosanitario 200.00 200.00 200.00 200.00
Amortizaciones 67.00 67.00 67.00 67.00
Otro Rubros 235.98 235.98 235.98 235.98
Utilidad 627.02 686.52 749.00 814.59
Amortizacion 67.00 67.00 67.00 67.00
Inversion de Activo diferido 1,546.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Flujo Neto -1,546.00 694.02 753.52 816.00 881.59
Elaborado por: Andrés Aza
5.8.2.2. Evaluacion financiera
Tabla # 49
Flujo Neto -1,546.00 | 694.02 | 735.52 816.00 881.59
VAN
Tasa 16.33% 607.14
TIR 34%

Elaborado por: Andrés Aza
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El VAN positivo demuestra que le proyecto es financieramente viable.

La TIR de 34% representa la rentabilidad obtenida en proporcién directa a la

inversion inicial, lo que demuestra, que es rentable invertir en el proyecto.
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VIlI. ANEXOS.
Instrumentos

Cronograma
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Tiempo

Actividades

Mayo-2011 Junio 2011 Julio 2011 Agosto 2011 Septiembre Enero 2012 Febrero Marzo 2012 Junio 2012 Julio 2012 Agosto Septiembre
2011 2012 2012 2012
SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS

1|2|3|4

1|2|3|4

1|2|3|4

1|2|3|4

1|2|3|4

1|2|3|4

1|2|3|4

1|2|3|4

1|2|3|4

1|2|3|4

1|2|3|4

1|2|3|4

Fundamentar bibliograficamente los conceptos de estrategia de comercializacion, oferta y demanda, a través de informacion secundaria y asi dar un soporte efectivo a la

propuesta.

1.- Revision

Bibliografica

2.- Blsqueda de

Antecedentes

3.- Organizacién de
la Informacién.

4.- Realizar el Perfil

de Proyectos

5.-Correcciones del

Perfil de Proyectos

6.- Entrega de

Perfil de Proyectos

Establecer la demanda efectiva del Valle del Cauca por medio de la investigacion de mercados y asi definir exactamente la estrategia de

comercializacién de maiz suave amarillo.

1.- Formulacion de
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Hipotesis

2.- Formulacién de
Cuestionario
Preliminar

3.- Desarrollo e
impresion del

Cuestionario

4.- Determinacion
de la muestra

preliminar

5.- Aplicacion de la

Encuesta

6.- Tabulacién e
Interpretacion de

Resultados

7.- Discusion de
Comentarios,
correccion y
restructuracion del

Cuestionario

8.- Aplicacion del
Cuestionario a la
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muestra definitiva.

9.- Actividad.-
Tabulacion e
Interpretacion de
Resultados finales.

Proponer una estrategia de comercializacion internacional para los productores de maiz suave amarillo de la Provincia del Carchi — Ecuador y

asi poder cubrir parte de la demanda efectiva en el Valle del Cauca.

1.- Revisién

Bibliografica

2.- Busqueda de

Antecedentes

3.- Busqueda de
Informacién

4.- Modelo Operativo

de la Propuesta

5.- Presentacion de

la Propuesta
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6.- Entrega de Tesis

final de Grado
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Presupuestos

DETALLE VALOR
1. Recursos Humanos 400,00
2. Viajes Técnicos 70,00
3. Capacitacion 200,00
4. Equipos 227,00
5. Recursos Bibliograficos
120,00
y Software.
6. Materiales y Suministros 70,00
7. Transferencia de
30,00
resultados
8. Subcontratos y servicios 130,00
9. Evaluacion, Seguimiento
. 130,00
y Monitoreo del Proyecto.
Total USD 1377,00

Elaborado por: Andrés Aza

El presupuesto del informe final de tesis tiene un costo de USD 1377,00.
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Recursos

Para el desarrollo de este proyecto se considera los recursos humanos,
materiales y logisticos para realizar las actividades pertinentes en la
realizacion de este proyecto.

Para esta investigacion se contara con los siguientes recursos.

Recursos humanos:

Detalle

Investigador

Encuestadores

Capacitacion

Evaluacion, Seguimiento Y Monitoreo Del Proyecto.

Recurso material:

Detalle

Equipos

Recursos Bibliograficos Y Software.

Materiales y Suministros

Recursos logisticos:

Detalle

Transporte
Viajes Técnicos

Elaborado por: Andrés Aza
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Cuadro # 31

Importadores de maiz suave

N NIT RAZON SOCIAL HyivS e DIRECCION IMPORTADOR/3 THETONO 1 suspART.
1 890900291 SOLLA S.A. UAP. COD.495 BUENAVENTURA CR 49 A 24 A 34 4548000 1005901100
2 860026895 CARBONE RODRIGUEZ Y CIA SCA ITALCOL SCA BUENAVENTURA CL 94A 11A 53 P4 6236501 1005901100
3 890301690 INDUSTRIAS DEL MAIZ S.A. CORN PRODUCTS A CALI CR 5 NO. 52 - 56 BRR SALOMIA 4315000 1005901100
4 891304762 ITALCOL DE OCCIDENTE LTDA. BUENAVENTURA KM 11 RECTA PALMIRA-CALI 2750505 1005901100
5 890400514 AGRINAL COLOMBIA SA.S BUENAVENTURA PARQUE IND LA ARGELIA KM 3 VIA FUNZA 5223900 1005901100
6 800197463 POLLOS EL BUCANERO S.A. UAP 630 BUENAVENTURA CRA 1 46B 45 6853030 1005901100
7 815000863 AVIDESA DE OCCIDENTE S.A. BUENAVENTURA KILOMETRO 3 VIA BUGA-TULUA 2289700 1005901100
8 890904478 COOPERATIVA COLANTA LTDA BUENAVENTURA CL 7464 A51 4414141 1005901100
9 890907163 COMPANIA INDUSTRIAL DE PRODUCTOS AGROPEC | BUENAVENTURA CRA 49A 23 45 4650020 1005901100
10 | 890205142 DISTRIBUIDORA AVICOLA S.A. BUENAVENTURA CR 24 51 20 6436980 1005901100
11 | 817002461 AGROPECUARIA LATINOAMERICANA S A. BUENAVENTURA KM 4 VDA LA ARROBLEDA 6430036 1005901100
12 | 860054073 MEJIA Y CIA. S.A. BUENAVENTURA KM 20 4227777 1005901100
13 | 900327492 IMPORTADORA COLOMBIANA DE GRANOS S.AS. BUENAVENTURA SEC CENTRAL MAYORISTA BL 25 P 3 OF 30 3622682 1005901100
14 | 900109562 LATINAGRO S.A. BUENAVENTURA CL814891BL5LC 14 2851222 1005901100
15 | 900126812 COMERCIALIZADORA LA ROMANA S.A. BUENAVENTURA CL77 C43A103BL 11LC 22 2852100 1005901100
16 | 800206113 INVERSIONES AVIKOLA KALIDAD LTDA BUENAVENTURA KM11 RECTA PALMIRA- CALI 6666767 1005901100
17 | 891301549 NUTRIENTES AVICOLAS S A. BUENAVENTURA CL 64 NORTE 5 B 146 OF 403 ED CENTRO 4852945 1005901100
18 | 900125919 GRANYPROC LTDA BUENAVENTURA CR 36 408 7196640 1005901100
19 | 900211167 SANTA ANITA NAPOLES S.A. BUENAVENTURA CL 70 NORTE 3 C N 275 BG 2 6856666 1005901100
20 | 811036384 AGRO GRAIN S.A. BUENAVENTURA CR 46 3529292 1005901100
21 | 836000548 AGROINSUMOS S A CALI CLL 16 NO 397 2143910 1005901100
22 | 900128799 TRANSPORTADORA Y COMERCIALIZADORA EL MOL | BUENAVENTURA CL 804853 BL 4 LC 10 2859702 1005901100
23 | 94420058 ARANGO GONZALEZ SERGIO BUENAVENTURA CL4246 2531272 1005901100
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24 900219353 SEABOARD OVERSEAS COLOMBIA LTDA BUENAVENTURA CL 77 11 19 OF 401 3133660 1005901100
25 900069477 INTERGRANOS S.A. BUENAVENTURA TV910A 39 LCO02 7746623 1005901100
26 6891471 DIAZ SIERRA JULIAN BUENAVENTURA CL 17 6 17 AV CIRCUNVALAR 7835057 1005901100
27 900095680 PRODUCTOS ALIMENTICIOS BELLINI S.A. BUENAVENTURA CR1831 8250131 1005901100
28 49659220 SOLANO REYES OMAIRA BUENAVENTURA CL 53740 7653216 1005901100
29 900238280 COMERCIALIZADORA DE GRANOS DE SANTANDER BUENAVENTURA CRV 3592 61 AP 903 6477937 1005901100
30 860522164 COOPERATIVA DE PRODUCCION Y TRABAJO VENC BUENAVENTURA CR 33 17 B 45 BRR CUNDINAMARCA 3759900 1005901100
31 18928488 JACOME MANDON CESAR BUENAVENTURA CL6 3156638156 1005901100
32 890301999 ALIMENTOS AVICOLAS S.A. BUENAVENTURA CL 64 N 5 B 146 OF 403C CENTRO EMPRES 4852945 1005901100
33 900327477 COMERCIALIZADORA DE EMPAQUES Y GRANOS S. BUENAVENTURA CR50A 2777001 1005901100
34 900313945 PORCICULTORES APA S.AS. BUENAVENTURA CL34A 4169308 1005901100
35 11304997 ROJAS COLLAZOS FERNANDO BUENAVENTURA CRA9917 8333964 1005901100
36 816003954 COOPERATIVA DE PORCICULTORES DEL EJE CAF BUENAVENTURA ED ADMINISTRATIVO MERCASA OF 402 403 573205524 1005901100
37 860052070 PRODUCTOS ALIMENTICIOS EL GALPON LTDA. BUENAVENTURA CR 126 17 34 4155052 1005901100
38 808001557 FABIPOLLO LTDA BUENAVENTURA CL 1963 09 8670328 1005901100
39 890316597 ALIMENTOS DEL GALPON S.A. BUENAVENTURA CRA 143 0 84 VDA CASCAJAL CORRE EL HO 5552564 1005901100
40 900068511 COOPERATIVA NACIONAL DE PRODUCTOS AGRICO BUENAVENTURA CL 7 26 A 31 BRR UNION 6478851 1005901100
41 800035120 AGROINDUSTRIAL SAN JOSE S.A. "AGRINSA" BUENAVENTURA CR 27 49 25 8812294 1005901100
42 37822579 SUAREZ DE FRANCO MARIA ESTHER BUENAVENTURA CL 35 6304170 1005901100
43 860076820 POLLO ANDINO S.A. BUENAVENTURA CR 37 3647800 1005901100
44 860065656 POLLO OLIMPICO SA BUENAVENTURA CR 4121250 1005901100
45 891856457 INVERSIONES ELDORADO S.A. BUENAVENTURA CD INDUSTRIAL 7638111 1005901100
46 811036537 PORCICULTORES APA S.A.S BUENAVENTURA CARRERA 80B N 34A 101 4161635 1005901100
47 890315430 AGRICOLA COLOMBIANA S.A. BUENAVENTURA CR 100 16 20 OF 801 ED AVENIDA CIEN 3333445 1005901100
48 860403972 POLLOS SAVICOL S.A. BUENAVENTURA CR 32 3603366 1005901100
49 11321045 PEREZ SUAREZ WILSON GUILLERMO BUENAVENTURA CR 36 7196640 1005901100
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50 860032450 POLLO FIESTA SA EN CONCORDATO BUENAVENTURA CR 68D 4172450 1005901100
51 71678612 DUQUE DUQUE HENRY OSWALDO BUENAVENTURA CL77C 2553311 1005901100
52 900229493 CODEGRAN LTDA BUENAVENTURA CR71341 7251797 1005901100
53 10235970 GONZALEZ QUIROZ JOSE ENRIQUE BUENAVENTURA CR 23 25 24 ED ESPONSION OF 214 8832397 1005901100
54 900265136 COMERCILIZADORA INTERNACIONAL DE FIBRAS BUENAVENTURA CR158B12EDBC 7642777 1005901100
55 832001292 EMPOLLADORA COLOMBIANA S A BUENAVENTURA VDA RIO DULCE 2580595 1005901100
56 900351761 SISTEMAS INTEGRALES PARA MANUFACTURAS DE BUENAVENTURA CL4 ASUR 4370287 1005901100
57 860058831 AVICOLA LOS CAMBULOS LIMITADA EN CONCORD BUENAVENTURA AV CR 70 2261414 1005901100
58 900360561 COMERCIALIZADORA TROGON S. A. S. BUENAVENTURA CR 3616684 1005901100
59 810004836 INVERSIONES AVICOLA SANTAGUEDA Y CIA S. BUENAVENTURA CL2315A04 8848225 1005901100
60 860023363 ALGECIRAS S.A. BUENAVENTURA AUT MEDELLIN KM 2 PAR A O BL 2 BG 130 8767111 1005901100
61 860065624 AGROINDUSTRIA UVE S. A. BUENAVENTURA CL17B3228 3700202 1005901100
62 900312428 DELTA ANDES S.A. CALI VIA BUGA - PALMIRA KM 2 3156828291 1005901100
63 21836852 LOPEZ DE CARDONA CONSUELO BUENAVENTURA CL 1 NORTE 13 43 7583201 1005901100
64 830846868 AGROAVICOLA SAN MARINO LTDA POLLOS Y POL BUENAVENTURA KM 13 VIA OCCIDENTE FUNZA 8261910 1005901100
65 811034107 GRANOS Y CEREALES DEL CAMPO S.A. BUENAVENTURA BL 3 LC 16 17 CENTRAL MAYORISTA 2852385 1005901100
66 811032879 COMERCIALIZADORA Y REPRESENTACIONES ANTI BUENAVENTURA CL 63 A SUR 39 A 205 BRR LAS LOMITAS 3010388 1005901100
67 830020235 ADM NOVA SA BUENAVENTURA CR 981 A 26 OF 503 BRR EL RETIRO 3191370 1005901100

Fuente: DIAN - FENALCE
Elaborado por: Andrés Aza
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Cuadro # 32
Agricultores de Maiz suave

Primer semestre del 2012

Cantén Parroquia Sector, Caserio o Recinto Nombre de la Organizacion Cultivos Ha. Variedad Produccion Nombre/
Sembrados Sembrada Total 120 LBS
Bolivar Los Andes Cayales Comunidad Cayales maiz suave 3 Criollo 360 | Bulto
Bolivar Los Andes Cabras Comunidad Cabras maiz suave 60 Amarillo 4800 | Bulto
Bolivar Garcia Moreno San José de Tinajillas Comunidad San José de Tinajillas maiz suave 30 Amarillo 3600 | Bulto
Bolivar Garcia Moreno Las Lajas Comunidad Las Lajas maiz suave 10 Criollo 1200 | Bulto
Bolivar Garcia Moreno Pueblo Viejo Comunidad Pueblo Viejo maiz suave 10 Amarillo 1200 | Bulto
Huaca Mariscal Sucre Tambo Comunidad El Tambo maiz suave 10 Criollo 1200 | Bulto
Montufar Cristobal Colon Chichocaico Comunidad Chichocaico maiz suave 6 Criollo 720 | Bultos
Montufar Cristobal Colon Cumbaltar Comunidad Cumbaltar maiz suave 3 Criollo 360 | Bulto
Montufar Cristobal Colon San Juan Comunidad San Juan maiz suave 4 Criollo 480 | Bulto
Montufar Cristobal Colon San Miguel de Chitan de Queles Comunidad de San Miguel maiz suave 10 Criollo 1200 | Bulto
de Chitan de Queles
Montufar Cristébal Coldn El Ejido Comunidad El Ejido maiz suave 20 Criollo 2400 | Bulto
Montufar Cristobal Colon San Pedro de Chitan de Queles Comunidad San Pedro maiz suave 5 Criollo 600 | Bulto
de Chitdn de Queles
Montufar Fernandez Salvador El Tambo Comunidad El Tambo maiz suave 3 Criollo 360 | Bulto
Montufar Fernandez Salvador Linea Roja Comunidad San Francisco maiz suave 5 Amarillo 600 | Bulto
Linea Roja
Montufar Fernandez Salvador San Pablo Pre Comuna San Pablo maiz suave 10 Amarillo 1200 | Bulto
Montufar La Paz Tesalia Comunidad Tesalia maiz suave 5 Criollo 600 | Bulto
Montufar La Paz Cucher Comunidad Cucher maiz suave 5 Criollo 600 | Bulto
Montufar Piartal San Pedro Comunidad San Pedro maiz suave 10 Amarillo 1200 | Bulto
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Montufar Chitan de Navarretes Mata Redonda Comunidad Mata Redonda maiz suave 2 Criollo 240 | Bulto
Montufar Gonsalez Sudrez Chutan Comunidad Chutén maiz suave 20 Criollo 2400 | Bulto
Montufar Gonsalez Sudrez La Delicia Comunidad La Delicia maiz suave 5 Criollo 600 | Bulto
Montufar Gonsalez Sudrez San Cristobal Comunidad San Cristébal maiz suave 5 Criollo 600 | Bulto
Espejo El Angel Chaquilulo Chaquilulo maiz suave 20 Amarillo 2400 | Bulto
Espejo El Angel San Francisco San Franisco maiz suave 5 Guandango 600 | Bulto
Mira Juan Montalvo Piquer Piquer maiz suave 40 Amarillo 6000 | Bulto
Mira La Concepcidn El Milagro El Milagro maiz suave 30 Kapia 3600 | Bulto
Mira La Concepcion Convalecencia Convalecencia maiz suave 50 Amarillo 6000 | Bulto
Espejo San Isidro Carlisama Carlisama maiz suave 30 Amarillo 3600 | Bultos
Espejo San Isidro Puchués Puchués maiz suave 6 Tuzilla 150 | Bulto
Espejo La Libertad Santa Teresita Santa Teresita maiz suave 1 Criollo 40 | Bulto
TOTAL TOTAL 423 48910 | BULTOS
2641140 | Kg
2641.14 | Tn

Fuente: MAGAP 2012
Elaborado por: Andrés Aza
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Para identificar el precio del maiz suave en la Provincia del Carchi hay que
calcular el precio de produccién del maiz y el precio recibido por el
productor, identificando los costos directos e indirectos que implica la

produccion del maiz suave tanto en seco como en choclo.

Se toma en cuenta los costos directos como son la Preparacién del suelo
gue consiste en el andlisis del suelo, arada, rastrada y surcado; Siembra y
fertilizacion, labores culturales que tiene que ver con el control de malezas,
rascadillo, aporque, control fitosanitario y por udltimo la cosecha vy
postcosecha. En este Ultimo costo existe la diferencia en la utilizacién de la
mano de obra en cada tipo de maiz suave debido a que se disminuyen las

etapas del proceso.
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COSTOS DEL MAI{Z SUAVE (SECO)

Tabla # 50

Coeficientes Técnicos y Costos Directos por hectarea

Cultivo: Maiz suave Sierra (SECO)
Zona: Provincia del Carchi
_ INIAP. Departamento de Planificacién y
Fuente: P .
Economia Agricola
Ciclo del cultivo: 7,5 meses
Ciclo de Produccion: 9 meses

Superficie 1Ha

EAOSSgg\S( RICI:?'II'EI\C/:I-II-D(?ASDES Costo (USD) Participacion %
Preparacion del Suelo 146,00 11,7
Siembra y Fertilizacion 353,76 28,4
Labores Culturales 379,40 30,5
Cosecha y Postcosecha 209,00 16,8
Subtotal de Costos Indirectos 1088,16 87,4
COSTOS INDIRECTOS Costo (USD) Participacion %
Administracion 44 87
Arrendamiento Tierra 50,00
Interés de capital 33,65
Imprevistos 26,93
Subtotal Costos Indirectos 155,45 12,6
COSTO TOTAL 1243,61 100
ANALISIS DE LA PRODUCCION Y PRECIO DE VENTA

PRODUCTO % Prod. KG Precio (kg)
Grano de Primera 70,0 2520 0,45
Grano de Segunda 20,0 720 0,35
Grano partida 10,0 360 0,15
Otro
Total de Produccion 100,0 3600
Punto de Equilibrio 3240 0,32

COSTO

Precio de 1 quintal (45,36 kg) 11,47
Precio de 1 TN (22 quintales) 252,48

Elaborado Por: Investigador
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COSTOS DEL MAIZ SUAVE (CHOLCO)

Tabla # 51

Coeficientes Técnicos y Costos Directos por hectarea

Cultivo: Maiz suave Sierra (CHOCLO)
Zona: Provincia del Carchi
_ INIAP. Departamento de Planificacién y
Fuente: P .
Economia Agricola
Ciclo del cultivo: 6,5 meses
Ciclo de Produccion: 8 meses

Superficie 1Ha

COSTOS DIRECTOS
FASES Y ACTIVIDADES

Costo (USD)

Participacion %

Preparacion del Suelo 146,00 12,2
Siembra y Fertilizacion 353,76 29,7
Labores Culturales 379,40 31,8
Cosecha y Postcosecha 167,00 14
Subtotal de Costos Indirectos 1046,16 87,7

COSTOS INDIRECTOS

Costo (USD)

Participacion %

Administracion 42,77

Arrendamiento Tierra 50,00

Interés de capital 22,51

Imprevistos 25,67

Subtotal Costos Indirectos 140,95 12,3

COSTO TOTAL 1187,11 100
ANALISIS DE LA PRODUCCION Y PRECIO DE VENTA
PRODUCTO % Prod. Unidad Precio (u)

Choclo 1 70,0 28000 0,05

Choclo 2 20,0 8000 0,03

Choclo 3 5,0 2000 0,01

Producciéon con dafio 5,0 2000

Total de Produccion 100,0 40000

Punto de Equilibrio 36000 0,03

COSTO
Precio de 1 bulto (120 Ib) 7,30
Precio de 1 TN (19 bultos) 128,89

Elaborado Por: Investigador

Por lo tanto el precio del maiz suave tanto seco como en choclo en la
Provincia del Carchi es de USD 252,48 la Tonelada y USD 128,89 la
Tonelada respectivamente, por lo que se encuentra dentro del rango del

- 164 -




precio del maiz en Colombia que fluctia entre USD 359 sin arancel y USD
391 con arancel.
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Resumen

La comercializacion del maiz suave amarillo en la provincia del
Carchi se viene realizando desde hace épocas como fuente de ingreso
para los agricultores. Sin embargo no ha existido un desarrollo continuo
del sector y los problemas de comercializacion no permiten mejorar los

ingresos de los agricultores.

El problema fundamental son las estrategias tradicionales de
comercializacibn que han adoptado por décadas los agricultores de la
provincia del Carchi, que conllevan a permanecer Unicamente en el
mercado local, perdiendo la oportunidad de ingresar a nuevos mercados
internacionales con el fin de obtener mejores ingresos y aprovechar las

oportunidades comerciales.

Con la investigacion realizada surge la necesidad de implementar
una nueva estrategia de comercializacion internacional como documento

guia para los agricultores de la provincia del Carchi, que aporte al
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desarrollo del sector y esté en condiciones de competitividad. El andlisis
realizado se basa en herramientas como el PEST, las cinco fuerzas de
PORTER, la cadena de valor y la investigacion de mercados, que
ayudaron a formular la estrategia de comercializacion internacional,
fundamental para llegar la Valle del Cauca como mercado de destino. Asi
mismo, la definicion de la estrategia se basa en las herramientas de
Ansoff, Peyea y la Estrategia de negociacion, analizando también toda la
logistica interna y externa hasta llegar al consumidor final en este caso a

los importadores de esta graminea.

Palabras Claves: Estrategia, comercializacién, desarrollo, mercado,

logistica, herramientas, importador y exportador.

Abstract

The soft yellow maize marketing in the province of Carchi been doing for ages as a
source of income for farmers. However there has been no further development of the sector

and marketing problems failed to improve the income of farmers.

The fundamental problem is that traditional marketing strategies adopted by farmers
decades Carchi province, leading to only stay in the local market, losing the opportunity to
enter new international markets in order to get better revenues and take business

opportunities.

With the research comes the need to implement a new international marketing
strategy as a guiding document for the farmers of the province of Carchi, likewise, contribute
to the development of the sector and is under competitive conditions. The analysis is based
on tools such as PEST, Porter's five forces, value chain and market research that helped
develop the international marketing strategy to reach the Valle del Cauca as target market.
Furthermore, the definition of the strategy is based on Ansoff tools, Peyea and negotiation
strategy as well as all internal and external logistics to reach the final consumer in this case

the importers of this grass.

Keywords: Strategy, marketing, development, market, logistics, tools,

importing and exporting.

- 167 -



1. Introduccién

La comercializacion internacional se ha convertido un eje para el desarrollo
de un sector, empresa, e inclusive de un pais, consiste en satisfacer una
necesidad a los consumidores diferentes al pais de origen, logrando asi el
progreso socioecondmico de las personas dedicada a dicha actividad.

Se elimina automéaticamente la estrategia tradicional de comercializacion
utilizada por los agricultores de la provincia del Carchi por décadas, en el
cual el Unico canal de comercializacion es productor-intermediario-
consumidor final, siendo el intermediario un eslabon que hace encarecer al
maiz suave amarillo, provocando la pérdida de las ventajas competitivas de
la graminea. Por lo tanto los principales problemas de la comercializacion
que se debe enfrentar son: ¢(Donde vender?, la capacidad para vender
directamente, la estrategia tradicional de comercializacion y el uso de los

intermediarios.

Por lo tanto se ha realizado una estrategia comercial internacional
enfocadndose al mercado del Valle del Cauca — Colombia, por ser un
mercado potencial en las importaciones de cualquier tipo de maiz, para su
respectiva industrializacion ya sea en harinas precocidas, conservas,
enlatados, entre otras. Y asi aprovechar los acuerdos comerciales que
mantienen Ecuador y Colombia, llegando a ser competitivos disminuyendo
costos, tiempos de entrega y por ende entregando un producto de calidad.

La ubicacion estratégica de la provincia es un punto a favor de los
agricultores y de los importadores por la cercania que mantienen entre ellos.
Es por ello que el presente proyecto tiene por objeto desarrollar una
estrategia de comercializacion internacional para el sector maicero de la
provincia, aprovechando las oportunidades de negocio que brinda este
sector de tal manera que se alcance a cubrir la demanda efectiva localizada

en el Valle del Cauca.
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2. Materiales y Métodos

Para alcanzar los objetivos de la investigacion se utiliza la investigacion
cualitativa, para determinar los gustos y preferencias de los importadores de
maiz suave amarillo sobre todo en la calidad de esta graminea, como
también el comportamiento tanto de los importadores como exportadores,
los intermediarios en la comercializacion del maiz suave amarillo. Asi
mismo, se utiliza la investigacion cuantitativa, a través de la encuesta y la
observacion, se analizé el entorno macro y micro entorno, tanto interno

como externo.

Por otro lado, la investigacion de campo, requiri6 de datos directos de la
fuente del problema y el lugar donde se desarrolla el mismo, la investigacion
explicativa se determind la relacion existente entre la estrategia de
comercializacion objeto de estudio y la demanda efectiva requerida en el
Valle del Cauca, en cambio la investigacion bibliogréfica a través de fuentes

secundarias.

Y para determinar la estrategia de comercializacion internacional se utilizé el
andlisis de la situacién interna y externa, el diagnostico de la situacion, el
ambiente estratégico y los planes de accion. Donde se desarrollo el analisis
de macro y micro entorno a través del PEST, las cinco fuerzas de PORTER,
la cadena de valor, la investigacién de mercados, el FODA, la evaluacion de
factores externos e internos, la matriz de posicion estratégica y evaluacion

de la accion, la matriz de Ansoff y por ultimo la estrategia de negociacion.

En el plan de actuacién se realizé el modelo estratégico de comercializacion
acorde al plan logistico planteado en la investigacion, para la
implementacion y control estratégico. Y por ultimo, la evaluacion econémica

y financiera donde se evalla la factibilidad del proyecto.
3. Resultados y discusién

La poblacion objeto de estudio esta constituida por los agricultores de maiz
suave amarillo y la segunda poblacién esta en manos de los importadores

de esta graminea. Existen alrededor de 135 productores de maiz suave de
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los cuales se llego a investigar 88. Por otro lado, existen alrededor de 67
importadores que se procedid a enviar una encuesta via internet,
Gnicamente respondieron cuatro y se procedid6 hacer el estudio

correspondiente.

Mediante la utilizacién de herramientas estadisticas y la base de datos de
MAGAP, se verifica que la provincia del Carchi produce alrededor de 1652
TN de maiz suave amarillo, en la cual, la mayor produccion se centra en

Bolivar,

Mira y Espejo. Asi mismo la intervencion de los intermediarios ocupa el 90%,
provocando desmotivacién a los agricultores y por ende, dejen de producir y

se dediquen a otras actividades.

La calidad del maiz suave amarillo en la provincia del Carchi tiene una
soOlida base en los microclimas y la altitud, pero también depende de gran
medida de la variedad de la semilla y de la aplicacion de practicas agricolas
adecuadas. En la Provincia del Carchi el 97,96% de los encuestados, la
forma de produccion es manual, por la falta de tecnologia y apoyo
gubernamental. EI maiz suave amarillo se comercializa a través de los
intermediarios, y éstos a la vez lo revenden en los mercados mayoristas,
minoristas, empresas procesadoras, empresas de semilla, etc., a mayores
precios que a la vez afecta al bolsillo de los agricultores, Unicamente el
30,61% lo venden al mercado mayorista del lugar pero no existe mucha
diferencia debido a que en los mercados también recurren los intermediarios
para comprar el maiz suave amarillo reduciendo Unicamente el costo de

transporte del lugar de produccion al mercado.

El mayor problema de los agricultores de maiz suave amarillo en la
provincia del Carchi es la intervencion de los intermediarios, asi mismo el
30,61% de los encuestados mencionan que afecta al no tener acceso a
nuevos mercados, por problemas complementarios como: la inexistencia de
apoyo de alguna entidad gubernamental, asi mismo la inestabilidad de los
precios. Y por ultimo con la encuesta aplicada se aclara que el 89.80% de

los agricultores encuestados estan interesados en cambiar la estrategia de
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comercializacién, cambiando los canales de comercializacién y asi acceder
a nuevos mercados, sin embargo el 10,20% no esta de acuerdo porque
estan conformes con la forma de comercializacion actual, por motivo de que
son pequefios productores que realizan la siembra de maiz suave amarillo
Unicamente, para la venta en el mercado local, semilla y como sustento

familiar.

Los 4 importadores del Valle del Cauca compran maiz suave amarillo, de los
cuales 3 de ellos importan de otros paises como Estados Unidos y Argentina
debido a la baja calidad del maiz en Colombia. La utilidad del maiz suave
amarillo en el campo industrial sirve para varios usos, sin embargo, los
importadores lo utilizan para: conservas, harina y el enlatados, por el alto
grado de almiddn, tiempo de duracién en conservas y enlatados, sabor,

color, etc.

La frecuencia de compra del maiz suave amarillo por estos importadores es
quincenal, mensual y bimensualmente al momento de importar se rigen en
la calidad del maiz suave amarillo, por lo que debe cumplir con las normas
establecidas de la empresa industrializadora, asi mismo toman en cuenta el
precio que debe estar acorde a la franja de precios internacionales y el
tiempo de entrega por ser un producto perecible para asi tener mayor

tiempo de conservacion.

El consumo de maiz suave amarillo no sobrepasa las 10.000 TN de los tres
importadores. La Industria del maiz S.A., importa alrededor de 3000 Tn a
anuales, Italcol de occidente LTDA., importa alrededor de 4578 Tn y por
ultimo Agroindustrias San José S.A “AGRINSA” compra alrededor de 2.650

TN, que sirven para la industrializacion.
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4. Figuras

Modelo estratégico de comercializacion internacional.
Gréfico # 01

COMERCIALIZACION DOMESTICA
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5. Tablas

Plan Logistico

INFORMACION BASICA DEL PRODUCTO:

Nombre técnico o comercial del producto MAIZ SUAVE
posicién arancelaria en el pais exportador 1005901100
posicién arancelaria en el pais importador 1005901100

Informacién de la unidad comercial

INFORMACION BASICA
Unidad comercial de venta MILOGRA ™
MO
Moneda de transaccion. usD usD
Valor ex-work de la unidad comercial. 408'252481 252,48
Fuente: SENAE
Elaborado por: Andrés Aza
Informacién Basica del Embarque
INFORMACION BASICA DEL EMBARQUE
Pais de origen ECUADOR
Ciudad de punto de embarque MONTUFAR
Pais de destino COLOMBIA
Ciudad de punto de destino VALLE DEL CAUCA
N° de unidades comerciales por 28350 KG
embarque 28,35TN
Valor del embarque USD 6562,50
tipo de embalaje SACO
tipo de unidad de carga CONTENEDOR
Costo en el Pais Exportador
COSTOS DIRECTOS COSTO DIAS
DE EXPORTACION TERRESTRE TERRESTRE
Etiqueta 66,00 3 horas
Unitarizacion 0,00 X
Manipulacién en el local del 0,00 X
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exportador

Documentacion 65,66 1 dia
Transporte interno 100,00 2 horas
Almacenamiento 35,00 1 Dia
Manipulacién pre-embarque 45,00 1 hora
Manipulacién Embarque 50,00 1 horas
Agentes 80,00 2 horas
Bancarios 120,00 6 horas
Seguros 36,56 6 horas
COSTOS INDIRECTOS DE

EXPORTACION
Administrativos 233,55 8 horas
Capital e inventario 3,33 8 horas
TOTAL COSTO - TIEMPO DE 835,10 5 dias
LA DFI PAIS EXPORTADOR
VALOR EXW 6.628,50
VALOR FAS 7.078,61
VALOR FCA 7.224,27
VALOR FOB 71.274,27

Méargenes de Descuento
MARGENES DE DESCUENTOS E % MARGEN COSTO
INTERMEDIACION TERRESTRE TERRESTRE

DESCUENTO OFRECIDO 0

PRECIO AL IMPORTADOR 0.26
MARGEN DEL IMPORTADOR 5% 0.013
PRECIO FINAL AL IMPORTADOR TN kg

269 0,269
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