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RESUMEN

El presente trabajo de integracion curricular “Oportunidades de Mercados
Internacionales para la comercializacion de discos de freno de la empresa
Fundimetales del Norte de la ciudad de Tulcdn”, se basa en un estudio diacrénico y
sincronico, con el hito de seleccionar un mercado éptimo a nivel internacional. Para
lo cual se inicia con la identificacion del problema y planteamiento de objetivos,
ratificando la importancia de esta se utiliza fuentes bibliogrdficas para tener respaldo

cientfifico.

En segunda instancia, a través de la investigacion se obtiene informacién de factores
socioecondmicos y de cultura organizacional que ayuda a identificar y manejar
diferencias culturales de los paises, los resultados del estudio de mercado inciden
como oportunidad de mercado éptimo a Estados Unidos. Después, se diagnostica la
situaciéon actual de la organizacion a fin de establecer la trazabilidad de la matriz
productiva de la empresa, permitiendo tener beneficios de la estandarizacién como
lo es la produccidén a escala, asi como la demanda internacional, lo cual determina
la exportacion y comercializacion internacional de los discos de freno en esta nacion.
Posteriormente se delimité como mercado local idéneo a Florida, reconociendo las
diferencias culturales y legales de dicho mercado, por otro lado, se analiza los costos
de Incoterms® aplicado para la negociacion comercial de discos de freno Ecuador
- EE. UU, de la misma forma describir las pertinentes conclusiones y recomendaciones

sobre la posicidon del estudio.

Por Ultimo, fomando como referencia los resultados de la investigacion, se analizo el
estudio técnico financiero confirmando que la operacién de internacionalizacién de
este producto es factible, debido a que estos indicadores presentan valores
favorables para el endeudamiento y el oportuno retorno de la inversidn,
constituyéndose de esta forma en un negocio rentable que genera ingresos a la

empresa permitiendo su expansidn y crecimiento sostenible en el tiempo.

Palabras Claves: Oportunidad de mercados, discos de freno, comercializacion.
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ABSTRACT

The present study of curricular integration: "International Market Opportunities for the
commercialization of brake discs of the Fundimetales del Norte company of Tulcdn
city"is based on a diachronic and synchronous analysis, with the milestone of selecting
an optimal market at an international level. This process involves identifying the
problem and setting objectives. In addition, the use of bibliographic sources provides
scientific support for this process. In the second instance, through the investigation,
information is obtained on socioeconomic factors and organizational culture that
helps to identify and manage cultural differences in the countries. Moreover, a
diagnosis of the current situation of the organization is diagnosed to establish the
traceability of the organization's productive matrix, resulting in benefits of
standardization such as scale production as well as international demand, which
determines the export and international marketing of brake discs in this nation.
Subsequently, recognizing the cultural and legal differences, Florida was defined as
the appropriate local market. Likewise, the costs of Incoterms® applied for the
commercial negotiation of brake discs Ecuador - USA is analyzed in the same way that
describes the pertinent conclusions and recommendations. Based on the findings, the
financial technical study was analyzed, which confimed the feasibility of
internationalizing this product since the indicators demonstrate favorable values for
indebtedness and appropriate investment returns. Thus, the business becomes
profitable and generates income for the company, allowing it to expand and grow

sustainably.

Keywords: Business opportunity, brake discs, commercialization.
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INTRODUCCION

Del avance diacrénico del programa de investigacion serd la fransmision de
informacion objetiva a la empresa Fundimetales del Norte, con el hito de encontrar
oportunidades de mercados internacionales y su comercializacién de su producto
disco de freno a un mercado internacional, donde se analizd diferentes aspectos que
se relacionan en la comercializacion, alcanzando un punto positivo dentro del
contexto empresarial de tal manera se evita gastos innecesarios al tratar de exportar

su producto.

El frabajo de Integracion Curricular se centro en las teorias de: ventaja comparativa
de David Ricardo, ventaja competitiva de Michael Porter, y la nueva teoria del

comercio internacional de Paul Krugman.

Se desarrolla un estudio de mercado dando cumplimiento con lo establecido en el
objetivo general que es analizar las oportunidades de mercados internacionales,
aplicando una matriz POAM, para segmentar el pais, usando bases de datos robustas
en informacién como la es Trade-map, el primer factor a consideracion es los paises
mds demandantes de discos de freno, luego se analiza la nacidén mas favorecida
valorando si su porcentaje arancelario es bajo por lo menos inferior al 5%, y por Ultimo
se analiza el nivel porcentual de participacion de cada pais frente al total del mundo
de las importaciones Por otra parte para la continuidad del estudio se aplica matriz
PESTEL, en el cual se analiza factores socioecondmicos, para poder determinar el
mercado mds idéneo o como resultado de la valoracién al mercado meta. Y para
la comercializaciéon de discos de freno de la empresa Fundimetales del Norte de la
ciudad de Tulcdn, se analiza los acuerdos comerciales, barreras arancelarias, como
también las estrategias de entradas a nuevos mercados, y finalmente en el contexto
nacional se analiza las normas técnicas para la estandarizacion de un producto,
incluso se analiza a la empresa bajo un valor empresarial, con un sistema de

evaluacién de calidad en cada uno de sus niveles administrativos y de produccion.

Los resultados del trabajo de Integracién Curricular, ayuda al ingreso de mercados
internacionales, con la finalidad de aprovechar la produccion de la empresa de
discos de freno para, teniendo mayor crecimiento para la empresa y de manera en

general para el pais en el aspecto manufacturero e industrial.
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I. EL PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La crisis mundial generada a partir del COVID-19 para el sector automotriz encamina
varios desafios con afecciones econdmicas a nivel mundial y mds aun en el comercio
infernacional de bienes de produccidon y consumo. En el contexto mundial uno de los
sectores con mds afectados ha sido la industria automotriz. Bruno (2020) afirma. “Mds
del 80% de la cadena de suministro de insumos intermedios automotrices del mundo
estd conectada a Chinag, las interrupciones de la cadena de suministro en China
afectardn a los fabricantes de automodviles mundiales” (p.1). Las economias
industriales mds afectados son los de Europa y Asia, es asi como los paises a nivel

mundial foman medidas de proteccién y han de paralizar su produccion.

Asimismo, en relacion con el impacto de la crisis mundial dentro del marco global en
el sector productor de partes automotrices que involucra también la de produccion
de sistemas de freno y sus componentes, la Organizacion Internacional del Trabajo
OIT (2020) afirma. “Que estd afectada por un triple golpe: Cierres de fdbricas,
interrupciéon de la cadena de suministro y colapso de la demanda” (p.1). La
produccién de discos de frenos se ve paralizada dentro de las grandes empresas
radicadas a nivel mundial, algunas empresas se ven afectadas en dimensiones

diferenciales a sus competidores.

Ademds, la OIT (2020), direcciona el andilisis de la Conferencia de las Naciones Unidas
sobre Comercio y Desarrollo, donde se estima. “Una reduccion del 2 por ciento enlas
exportaciones de piezas y otros insumos intermedios desde China a los fabricantes de
automoviles de la Unidn Europea, América del Norte, Japdn, Republica de Corea” (p.
3). Lo cual podria dar lugar a una disminucidn de exportaciones desde esas
economias al resto del mundo. China es el principal estado de suministros a nivel
global, alo que corresponde a productos infermedios para empresas manufactureras
en otras partes del mundo, la disminucién de la produccién y las exportaciones de

China tiene un impacto directo en la industria automotriz.

También se ve afectada por el cambio total de la actividad econdmica, los obreros

en confinamiento, la logistica, desabastecimiento de suministro y las fdbricas
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cerradas. Por lo cual la OIT (2020) menciona. “Los desplazamientos y la interrupcion
de la actividad econdmica provocardn una fuerte contraccion de la produccion
sectorial y del producto interno bruto (PIB)" (p. 1). Los cierres de fabricas en paises
europeos y de Latinoamérica time como consecuencia pérdidas econdmicas muy

altas en la oferta de fabricas de piezas.

Por otro lado, en América Latina y el Caribe, en el Ultimo ano se han visto afectadas
en su estructura productiva y empresarial la CEPAL (2021) afirma que. “Estd afectada
la estructura productiva de la regidn donde busca disenar medidas de politica para
la reactivaciéon conducentes a un cambio estructural progresivo, que permitan
avanzar hacia sectores con mayor productividad y tecnologia, generacion de

empleos y sostenibilidad” (p.3).

Al mismo tiempo, en Latinoamérica existen empresas que presentan proyecciones
comerciales infernacionales bajo un andlisis de oportunidad de mercado Hill (2015)
menciona. “La variedad de normas de producto que exigen los gobiernos descarta
la produccidén masiva y la comercializacion de un producto estandarizado. Las
diferencias entre las normas técnicas también limitan la globalizacidn de los
mercados” (p.563). En el mismo contexto determina. “Algunas de estas diferencias
son el resultado de decisiones idiosincrdsicas que fueron tomadas hace mucho
tiempo, mds que de las acciones gubernamentales, pero tienen profundos efectos
de largo plazo” (Hill ,2015, p.563).

Igualmente, la diferencia entre paises de la region de América Latina y el Caribe

estan determinadas por problemdaticas culturales y legales Hill (2015) afirma.

Algunas empresas experimentan la posibilidad de obtener algunos beneficios
de la estandarizaciéon global mientras reconocen las diferencias culturales y
legales de cada pais. Una empresa puede elegir algunas caracteristicas para
incluir en todas sus campanas publicitarias y adaptar otras de manera local. Al
hacerlo, ahorra algunos costos y logra el reconocimiento internacional de

marca, y sin embargo adapta sus anuncios a las diferentes culturas. (p.573)

La problemdtica local, como por ejemplo la empresa Fundimetales del Norte de
Tulcdn, a pesar de mantener tecnologia adecuada para la produccion de productos
de la industria automotriz incluso con inversion necesaria, presenta un estancamiento
consecuente del desconocimiento de Estrategia de entrada y alianzas estratégicas
a mercados internacionales, al respecto Hill (2015) afirma. “El atractivo de un pais
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como un mercado potencial para un negocio internacional depende del equilibrio
de los beneficios, costos y riesgos asociados al practicar negocios en ese pais”
(p.458). Dicha empresa pretende oportunidades de mercados y expansion comercial
de su producto disco de freno a mercados internacionales, su produccién de
consumo nacional estd satisfecha, es decir maneja una produccién a escala con la
finalidad de reducir sus costos de produccidon tomando en cuenta que la materia
prima que utilizan no solo va orientada a la produccion de discos de freno, sino a una
gran diversidad de productos automotrices con durabilidad y calidad que ofrece a

la venta.

Por otra parte, Lopez J (2022) determina como problemdticas, la diferenciacion
cambiaria que existe entre Ecuador y Colombia. Como segundo problema, es el
tema de normalizacién, para la empresa el fuerte es la fundicion de tambores y discos
de freno y todo lo relativo a lo que tiene que ver al sistema de frenos de los vehiculos,
por lo cual identifica que no existe una norma INEN para esta produccién, solamente
existe un reglamento para fundiciones de material gris y modular, mismas que son
acogidas por la empresa pero no son reconocidas a nivel de ventas comerciales
nacionales, esto limita la comercializacion si no se tiene una norma INEN. Como tercer
problema, es la trava en generacién de préstamos dentro de instituciones bancarias
del estado, porlo que la empresa ha buscado a la banca privada pagando intereses
altos para la compra de magquinarias, la banca nacional existe un desinterés por
cuanto solamente otorgan préstamos bancarios mayores a $50.000 solamente en el
dmbito agrario, donde no toman en cuenta a la productividad local existente por
parte de Fundimetales del Norte. Cuarta problemdtica es el concepto de las
personas, en ocasiones la gente es muy escéptica, no consideran ala empresa como
una industria avanzada. Y como ultima problemdtica es el trato con Emel Norte, la
problemdtica es el alto costo de pago de luz, esto es generado proporcional al
consumo, como costo fijo en la produccidon de los hornos ya sea que estén
encendidos o apagados dichos hornos, la empresa paga del medidor de la
fundidora norte $4,000 mensuales, tomando en cuenta valores incluidos como $236
de alumbrado publico, bomberos y recoleccion de basura $ 45.00. La demanda
bordea los $800.00, considerando que existe una demanda fija de consumo de

energia eléctrica de $650.00.
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La falta de cocimiento y cultura tributaria por parte de la empresa Fundimetales del

Norte, en el contexto de comercio exterior recae en desconocimiento por parte de

la empresa, en la  existencia de organismos de confrol contra la defraudacion

aduanera y tributaria. Caza (2019) afirma:

El estado, a través del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE) tiene
por objeto: facilitar el comercio exterior y ejercer el control de la entrada y salida
de mercancias, unidades de carga y medios de transporte por las fronteras y
zonas aduaneras de la Republica, asi como a quienes efectien actividades
directa o indirectamente relacionadas con el frafico infernacional de
mercancias, determinar y recaudar las obligaciones tributarias por efecto de la
importacion y exportacion de mercancias, conforme los sistemas previstos en el
Codigo Tributario; resolver los reclamos, recursos, peticiones y consultas de los
interesados; prevenir, perseguir y sancionar las infracciones aduaneras; y en
general, las atribuciones que le son propias a las Administraciones Aduaneras en
la normativa adoptada por el Ecuador en los Convenios Internacionales, le
corresponde ademds ejecutar la politica aduanera y expedir las normas para

su aplicacion.

Los organismos internacionales para confrarrestar esta problemdatica han
expedido instrumentos juridicos de aplicacién en todos los paises adherentes,
con la finalidad de mejorar los confroles con la aplicaciéon de los Sistemas de
Gestion de Riesgo, para evitar cuellos de botella en los diferentes controles
fronterizos, facilitar el comercio internacional y garantizar la seguridad de la

cadena logistica en estas operaciones. (p.9)

Y finalmente los caminos de segundo orden o la informalidad por los cuales emigran

mercancias de la empresa Fundimetales del Norte de Tulcdn. Caza (2019) afirma:
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En el intercambio internacional de mercancias por carretera, una de las
principales problemdaticas es precisamente el desconocimiento de la normativa
y de la Potestad Aduanera, lo que hace que un numero considerable de la
poblacién de la provincia del Carchi transgreda la norma sin pensar en que las
sanciones a las que estd sujeto y que se encuentran tipificadas en el Codigo

Orgdnico Integral Penal (COIP). (p.11)

La importancia de la funcidn de control que ejerce la Aduana se pone de

manifiesto al comprobarse que el fraude aduanero por excelencia y el mdas



severamente sancionado lo constituyen los delitos contra la Administraciéon
Aduaneraq, principalmente el Contrabando y la Receptacidon Aduanera, el bien
juridico que éste tutela, es precisamente la funcidon de control sobre el frafico
internacional de mercaderias que se encomienda al Servicio Nacional de

Aduanas del Ecuador. (Caza, 2019, p.10)

1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

sCudles son los mercados internacionales que permitirdn el incremento en la
comercializacion de discos de freno de la empresa Fundimetales del Norte de la

ciudad de Tulcane

1.3. JUSTIFICACION

Ecuador es un pais productor de bienes industrializados, de tal manera el tema en
estudio es considerado conveniente, permitird la comercializaciéon de un producto
de calidad e industrializado producido en la ciudad de Tulcdn, con proyecciones a
mercados internacionales. La empresa Fundimetales del Norte, obtiene su materia
prima como el hierro a recicladores locales como también a grandes proveedores
nacionales, con el fin de elaborar productos automotrices de la linea de frenos de
forma sostenible en el proceso productivo, siendo responsables en el ciclo de vida del
producto, teniendo la cualidad Unica que su producto pueda ser diferenciado en
factores como precio que es protegiendo los costos, innovacion implementando
tecnologia en el cambio de procesos productivos vy diferenciaciéon en la parte
ambiental social, esto Ultimo considerado como un valor agregado, siendo una
industria pionera en la utilizacién de materias primas nacionales, buscando asi, el

reconocimiento del sector automotriz del mercado local e internacional.

Pro-Ecuador — Oficina Regional Zona 1, indica que. “La Zona 1 se destaca por su gran
diversidad de productos, existe empresas que se estdn ajustando al proceso de
industrializacién para el cambio de la Matriz Productiva” (p.2). Tal es el caso del sector
productivo automotriz de la provincia de Carchi, muestra la evolucién de las
exportaciones de la zona en el periodo 2009-2014 del sector productivo automotriz,
en un frasantepenultima posicidon con 148,80 toneladas, incluyendo el sector del

metal mecdnico con un peso 32,52 toneladas. Indican que el Carchi supera en
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valores cuantitativos a las demds provincias que conforman la Zona 1, tomando el
ano 2014 con un valor FOB inicial de $71.536,56, con un 80% de participacién superior

a las demds provincias de la Zona 1.

La presente investigacion buscard una relevancia empresarial, que servird para
futuras investigaciones. Los resultados de la investigacion serdn de gran provecho
para la empresa, del avance diacréonico del programa de investigacion serd la
transmision de informacion objetiva a la empresa Fundimetales del Norte, con el hito
de encontrar oportunidades de mercados internacionales y su comercializacién de
su producto disco de freno a un mercado internacional, analizando diferentes
aspectos que se relacionan en la comercializacion, e incluso la aplicacion de
diferentes acuerdos comerciales regionales que Ecuador se encuentra incluido,
como por mencionar, en el no pago de tfributos arancelarios como consecuente de
la presentacion de un certificado de origen. La proyeccion tiene un alcance positivo
dentro del contexto empresarial de tal manera se evita gastos innecesarios al fratar

de exportar su producto.

La empresa Fundimetales del Norte pone a disposicion la elaboracién de partes
automotrices, por lo cual se realizard el andlisis de los mercados internacionales
analizando la productividad de la empresa, en buUsqueda de mercados
infernacionales para la comercializacidn de productos que elabora,

especificamente discos de frenos.

A pesar del escaso apoyo por parte del gobierno con politicas publicas, Fundimetales
del Norte, ha logrado incorporar tecnologia de punta en la produccion de discos de
freno, es asi que, en su producciéon usa maquina CNC para mejoras de produccion
que es un centro de mecanizado, al igual que tornos y taladros computarizados, los
cuales le permiten ofertar productos de mayor calidad, dicha empresa careciendo
de informacidén necesaria de nuevos mercados como de una comercializaciéon
internacional limita su comercializacién internacional. La materia prima como el hierro
que la empresa utiliza en la produccion de los discos de freno, son nacionales, a
costos bajos a diferencia de insumos importados, en base a lo mencionado se
establece la competitividad de la empresa frente empresas importadores de discos

de frenos.

La empresa Fundimetales del Norte se homologa bajo el Instituto Colombiano de

Normas Técnicas y Cerfificacion "ICONTEC”, existe la norma para fabricacion de
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tambores y discos de freno, un punto muy importante que como empresa, es que no
han dejado de invertir en lo que es hornos a induccion y tornos numéricos que son
maquinas que estdn a la vanguardia con el resto de paises, por lo cual si no existe
una norma INEN no se puede abrir a mercados grandes, la norma es un documento
referencial al cual se acogen, cumplen y se certifican y hay un reglamento es
cuando la norma sube al rango de reglamento de debe de cumplir de manera
obligatoria, en este caso de Fundimetales busca una norma para acogerse tener una
certificacién y poder entrar al mercado, hay casos que existen empresas o incluso

personas que crean reglamentos para monopolizar un producto.

Como empresa Fundimetales del Norte, busca explotar el tema del porcentaje

nacional que deben de cumplir los importadores y ensambladores industriales.

El poco conocimiento en procesos de comercializacion, apertura de mercados
infernacionales y de tratados que Ecuador esta adherido a la Comunidad Andina,
limitan el crecimiento y a la internacionalizacion de la empresa, por lo cual se
buscara brindar a la empresa Fundimetales del Norte de Tulcdn, informacion
relevante para que pueda realizar la comercializaciéon internacional de su producto,
ademds buscard oportunidades de mercados internacionales, mejorando su
crecimiento y reconocimiento internacional, que bien podria hacer uso del
certificado de origen que tendria un beneficio directo para el importador de discos
de freno, para el no pago de derechos arancelarios que recaen en la sub-partida
arancelaria, en el mercado meta, al ser considerado como mercancia comunitaria,

dentro de los paises que conforman la CAN.

Se podrd conocer en mayor medida el comportamiento de las dos variables, con su
estrecha relaciéon al producto, mismo que cumple con una demanda satisfecha a
nivel nacional, se pretende que los resultados del desarrollo de la investigacion,
ayude al ingreso de mercados internacionales, con la finalidad de aprovechar la
produccion de la empresa de discos de freno para vehiculos livianos, principalmente
por su alta comercializacién en el mercado local y nacional, la produccidn no es solo
para satisfacer el mercado de repuestos sino que puede servir para la utilizacién en
el ensamblaje de vehiculos como componente, de tal manera busca obtener un
mayor crecimiento para la empresa y de manera en general para el pais en el

aspecto manufacturero e industrial.
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Ademds, se presenta la investigacion sincronica a partir de la identificacion del objeto

de estudio, por motivo que Fundimetales del Norte se encuentra presta a facilitar la

informacion necesaria para cumplir con el objetivo de analizar las oportunidades de

mercados internacionales para la comercializacion de discos de freno con relacion

a los factores de legales, técnicos y financieros que maneja la empresa.

1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1.4.1. Objetivo General

Analizar las oportunidades de mercados internacionales para la comercializacion

de discos de freno de la empresa Fundimetales del norte de la ciudad de Tulcdn

1.4.2. Objetivos Especificos

Fundamentar bibliograficamente las  oportunidades de  mercados
internacionales y la comercializacién del producto.

Diagnosticar la oferta y la demanda para la comercializacién de discos de
freno de la empresa Fundimetales del Norte.

Realizar el estudio de mercado para comercializar discos de la empresa

Fundimetales del Norte hacia los mercados internacionales

1.4.3. Preguntas de Investigacién
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2Cudles son mercados internacionales optimos para la comercializacion de
discos de freno?

5COmo evaluar bajo indicadores los mercados?

2Qué fratados favorecen a una buena negociaciéon comercial?

2Qué normas de calidad deben considerar al posicionar un producto en el
mercado?

sCudl es la oferta del producto para la exportacion?

2Cudles son los paises demandantes de discos de freno?

5Cudl es el mercado idéneo para la exportacion de discos de freno?

sCudl es la mejor estrategia de mercado para la internacionalizacion del
producto?

sCudles es la estrategia de comercializacién a mercados internacionales?



Il. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

Para el progreso de la presente investigacion se ha tomado en cuenta los siguientes
antecedentes investigativos, que serdn de ayuda para la contextualizacion del
estudio, en parficular, estd estructurada de arficulos cientificos y tesis relacionados

con las dos variables de estudio:

Como primer antecedente se presenta el “Plan de negocio para la creacion de la
Comercializadora Madi S.A.S dedicada a la exportacion y comercializacion de
campanas y discos de frenos de automotores”, de la universidad de La Salle de
Colombia y escrita por Paula Andrea Martinez Diaz en el ano 2017, cuyos objetivos
planteados al inicio de la investigacion fueron Comercializar y posicionar en el
mercado internacional de autopartes y principales marcas de productoras
nacionales de campanas y discos para freno colombianas, llegando a la conclusién
de que el sector tiene potencial en distintos mercados internacionales y que ademads
se han creado varias organizaciones e incentivos para promover la exportacion de
éstos productos, ademds, con la comercializadora se busca posicionar la marca a
través de su servicio integral, y por ende solucionar el problema de muchas
productoras que radica en la falta de stock en determinadas ocasiones, es asi como
la creacién de alianzas con distintos proveedores les permitird tener un alto stock

ofreciendo siempre una pronta y confiable respuesta a los clientes.

Con lo senalado, se considera que este antecedente se relaciona con la presente
investigacion, al ser Colombia una economia similar a la de Ecuador y ademas al ser
los dos paises miembros de la CAN, se puede tener claro las potencialidades de las
empresas productoras de discos de freno y las bondades que los mercados

internacionales ofrecen para este tipo de empresas.

Como segundo antecedente investigativos se encuentra “Estudio de factibilidad
para la exportacion de tambores de freno de la empresa FUNDIMETALES DEL NORTE
a mercados internacionales”, escrito en el ano 2018 por Cristian Andrés Gomez
Arévalo de la Universidad Politécnica Estatal del Carchi, este trabajo se enfoca en

busqueda vy la seleccidbn de un mercado Optimo para la comercializacion
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internacional del producto, claro estd partiendo del conocimiento de la capacidad
de produccidon de la empresa, se determina ademds la demanda del producto en
los mercados internacionales y los diferentes factores sociales, politicos y econdmicos
que rigen en los paises, teniendo como resultado el mercado peruano como
mercado idéneo para la comercializacion de tambores de freno para buses vy

camiones.

Esta investigacion es un buen anfecedente investigativo, que serd tomado como

referencia importante al momento de construir la discusion.

Como tercer antecedente investigativo se presenta el “Plan de importacion y
comercializacion para la empresa automotriz Ausay de material de friccion y sistemas
de freno, para vehiculos pesados de la ciudad de Riobamba, provincia de
Chimborazo”, escrito por Erika Valeria Méndez Daquilema en el ano 2018 para la
Escuela Superior Politécnica de Chimborazo, quien, a diferencia de los antfecedentes
anteriores, propone un plan de factibilidad para la importacion del producto en
cuestion, en el mercado nacional no se cuenta con una amplia variedad del mismo.
La autora escoge el pais proveedor, el fabricante y posteriormente explica los pasos
para la importacion y posterior comercializacion, incluso para la aplicaciéon de un

plan de marketing.

Este antecedente es muy relevante para tomar en cuenta, no siempre es factible
exportar un producto, hay que mirar su potencial oferta para el mercado nacional y
la exportable y si no es la adecuada es mejor importarlo, tal como se lo demuestra

en este frabajo, una importacion también es excelente para una empresa.

Como cuarto antecedente referencial se foma en cuenta la publicacion “Estrategia
para establecer un sistema de comercializacion directa en red en PYMES
ecuatorianas del sector automotriz de la industria de repuestos de Quito”, de autoria
de Lascano y Hidalgo, tesis de posgrado 2017, en la Universidad Simdén Bolivar cuyo
objetivo general es dar a conocer el estado del sector automotriz, que producen
repuestos a nivel nacional y de la ciudad de Quito. Aplicando una metodologia
cudlitativa para identificar el estado del mercado automotriz y la apertura a nuevos
métodos de comercializaciéon, mediante entrevistas con representantes de empresas
y se realizd encuestas a publico segmentado para determinar la demanda de las
partes y piezas que mds utilizan”. Identificando como palabra clave “Mercado”.

Llega a la conclusion de que ha realizado con éxito el enfoque y la adaptacion de
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un nuevo canal de distribucidn para las empresas industrializadas del sector Pymes

de repuestos en Quito con el sistema de comercializacién directa en red.

Con lo mencionado se considera la relacidon de la variable comercializacion
establece una conexidn en el contexto que enmarca la comercializacion nacional y
el mercado y asimilar que factores incurren en la comercializacion directa de red,

tomando en cuenta los factores que van a determinar un mercado meta

Como quinto antecedente investigativo estd el “Andilisis de economia circular para
la empresa Fundimetales del Norte de la ciudad de Tulcan y la comercializacion
Internacional”, realizado por Lady Mishell Piarpuezdn Buesaquillo de la Universidad
Politécnica Estatal del Carchi en el ano 2021, en la cual se presenta el diagndstico
situacional de la empresa para conocer de manera mds especifica el drea donde
realiza el proceso productivo y qué estrategias emplea para promocionar sus
productos en las redes sociales, internet y las politicas industriales, sectoriales
existentes en el mercado; de igual manera se analizé las cinco fuerzas de Michael
Porter para identificar cual es el perfil de la competencia y la productividad; de igual
maneraq, se realizé el andlisis financiero donde se llegd a determinar la sustentabilidad
del proyecto por medio del uso de evaluadores financieros como el TIR y VAN que
sirvieron para idenftificar si la empresa tiene la rentabilidad para poder invertir y

comercializar infernacionalmente sus productos.

Esta investigacion se relaciona de manera directa con la empresa, primero es de la
misma empresa a la cual se estd estudiando y segundo, el andlisis situacional de la
misma es muy importante para la presente investigacion, y finalmente ayudard a la

hora de construir la discusion.

Como sexta investigacion referencial "Estudio sobre Ia caracterizacion y
fortalecimiento de los procesos comerciales de las Mipymes de la zona 1 del
ecuador”, de los autores Brucil, Lara y Sarduz, el articulo cientifico publicado 2017, en
la Universidad Politécnica Estatal del Carchi, con el objetivo general de caracterizar
al sector MIPYMES y determinar su situacién actual. Aplicando una metodologia de
tipo exploratoria, la misma sigue los principios generalmente aceptados, en materia
de investigacion cuantitativa. Lliega a la conclusion de que el desarrollo del proyecto
de investigacion “POTENCIA” se logré caracterizar 1917 MIPYMES de toda la Zona 1
del Ecuador, cuyos resultados se han puesto a disposicion de las autoridades para la

toma de decisiones correspondientes.
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La relacion con la comercializaciéon sobre productos considerados dentro de la matriz
productiva que engloba a las Mipymes recae en gran aportaciéon para poder asimilar
si por medio de un proyecto institucional se puede capacitar a la empresa
Fundimetales del Norte de la ciudad de Tulcdn, incentivando asi el estudio del

proyecto de fitulaciéon en curso, en funcidon de unos de sus objetivos planteados.

Como séptima investigacion referencial titulada “La Normativa andina el desarrollo
del intercambio comercial en la zona de integracion fronteriza”. de los autores
Gutiérrez, Realpe y Ruiz, articulo cientifico publicado 2017, en la UPEC, con el objetivo
general de alcanzar un desarrollo integral, equilibrado y auténomo, mediante la
infegracion andina que la proyectan hacia Suramérica y América Latina en un
contexto internacional. Usando una metodologia comun, para determinar
indicadores de vulnerabilidad macroecondmica, fiscal y externa tomando en
consideracion las particularidades de cada economia andina. Llegando a la
conclusidn de que los empresarios en la actualidad aplican mecanismos o estrategias
para incrementar la competitividad como es el caso de la disminucidén de costos
logisticos dinamizando las operaciones maritimas y casi poco en el sector terrestre

gue no beneficia a la economia de la provincia del Carchi.

Es de gran ayuda como aporte literario porque Ecuador es parte de la CAN y por
ende empresa Fundimetales del Norte logre obtener el certificado de origen, para
que asi este producto sea comercializado en mercados internacionales
geogrdficamente limitados por la CAN, este documento es de gran ayuda para la
empresa produce un producto con 94% de materia prima ecuatoriana y mds adn si

esta marca una ventaja comparativa al ser un gran pionero en el reciclaje del acero.

2.2. MARCO TEORICO

El frabajo de investigacion se centrd en las teorias de: ventaja comparativa de David
Ricardo, ventaja competitiva de Michael Porter, y la nueva teoria del comercio
internacional de Paul Krugman, a continuacién, se explica las razones por las cuales

se las utiliza.
2.2.1. Fundamentacion Tedrica

La teoria comparativa de David Ricardo (citada en Hill, 2015) menciona:
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La ventaja comparativa es conveniente que un pais se especialice en los bienes
gue produce con mayor eficiencia y compre a otros paises lo que produce
menos eficientfemente, aunque esto signifique comprar a ofros paises bienes

que él mismo podria producir con mas eficiencia. (p.160)

La relacion de esta teoria en cuanto a esta investigacion es la elaboracion de
productos industrializados, por lo que este principio fomenta a que la produccion se
especialice, para posteriormente comercializar los bienes a un mercado
internacional, marcando aspectos inherentes a la produccién de discos de frenos,
con insumos y materia prima nacionales, y su produccion se realizara con bajos

costos.

La empresa Fundimetales del Norte, utiliza hierro reciclado provenientes de la ciudad
de Tulcdn y de las grandes empresas de recicladoras de la ciudad de Guayaquil, lo
cual obtiene una ventaja comparativa a través del reciclaje, ahorrando el costo de
importacién de la materia prima necesaria para la elaboracion discos de frenos, es
importante recalcar que la empresa utiliza materia prima e insumos como
ferroaleaciones de calidad. La empresa estando en el mercado nacional le ha
permitido innovar con la implementacion de centro de mecanizado que es horno
CNC para mejoras de produccién. Su mano de obra estd conformada por personal
cudlificado, para llevar a cabo un proceso de produccién de discos de frenos de
manera eficiente y eficaz, es decir la maximizacién de recursos y brindar productos

terminados de calidad.

En la parte medioambiental la empresa Fundimetales del Norte, cuenta con registro
y licencia ambiental identificando como una de las pocas fundidoras en contar con
este tipo de certificacion de responsabilidad ambiental, incluso se estd comprando
materia prima a institfuciones descentralizadas por alrededor de 8 toneladas por

medio de la chatarrizacion.

En el tema de innovacioén la empresa anteriormente usaba un horno cubilote que
usaba carbdn coque, por lo cual se implementd de un filtro para absorber todos los
gases mismo que tiene la funcién de limpiarlos y purificarlos, incluso cambid el tema
de fundicion a un horno de induccién CNC utilizando electricidad, eliminando

contaminacién y emision de gases, mejorando la parte ambiental.
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Con respecto a la Ventaja Competitiva de Porter, se pretende determinar por qué
algunas naciones prosperan y otras fracasan en la competencia internacional

(citada en Hill 2015) indica que:

Porter, plantea que cuatro atributos generales de una nacién definen el entorno
en que compiten las empresas locales, y que esos atributos promueven u

obstaculizan la creacién de una ventaja competitiva:

e Dotacién de factores. Situacidn de un pais en cuanto a factores de
produccion, como trabajadores capacitados o la infraestructura necesaria
para competir en una industria.

e Condiciones de la demanda. Caracteristicas de la demanda interna del
producto o servicio.

e Sectores afines y de apoyo. Presencia o falta de proveedores y empresas
afines competitivas en el plano internacional.

e Estrategia, estructura y rivalidad de las empresas. Condiciones que
determinan cémo se crean, organizan y manejan las empresas, asi como el

cardcter de la rivalidad nacional. (p. 174)

Un producto de alta calidad permite aplicar una estrategia de diferenciacion,
estableciendo una misién y visidon al sistema de calidad en relacion cliente, de tal
manera la calidad como una ventaja competitiva, como también el liderazgo en
costos y a la diferenciacion. Un sistema calidad es cuando se entiende al mercado y
la empresa entiende al mercado, Fundimetales del Norte de la ciudad de Tulcdn, al
considerarla calidad como una ventaja competitiva, traerd un efecto positivo en las
ventas, ingresos y las utilidades, la empresa tiene una estructura propia, capital propio

y un capital financiado.

En el mismo campo de la calidad, el producto de Fundimetales del Norte es de mayor
calidad que los importados desde China y el tema de durabilidad no tienen
comparacion, el respaldo del producto es la tecnologia que estdn utilizando, en el
horno de induccién asegura la composicidon y con los tornos mecanizados aseguran
precision, lo idéneo es buscar que la calidad y durabilidad se transforme en una
norma INEN, que respalde esta produccion de alta tecnologia, y normas 1SO 9011
2015, de gestion de calidad, misma que trata sobre los registro de documentacion,
descripcién de procesos, seguridad industrial, equipos de trabajo, la parte ambiental,

el manejo de quimicos y el manejo de electricidad.
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Por otfro lado, la Nueva Teoria del Comercio Internacional de Paul Krugman. (citada
en Hill, 2015) indica:

Que un pais puede dominar en la exportacion de un bien tan sélo porque una
o0 mds de sus empresas lo produjeron primero. Como logran economias de
escala, quienes actian primero en un sector econdmico ponen sobre el
mercado mundial un cerrojo que desalienta la entrada de otros. La capacidad
de quienes actuan primero de aprovechar el incremento de los rendimientos

levanta una barrera a la entrada. (p. 172)

La empresa Fundimetales del Norte tiene una gran demanda local y nacional, es asi
que Ecuador puede dominar las exportaciones de discos de freno, la empresa
Fundimetales del Norte es una empresa que lo produce primero y e€s un bien
industrializado, por lo cual realiza una fundicién de alrededor de 42.5 foneladas al
mes de hierro fundido, mismas que 35 a 40 toneladas estan vendidas en el mismo
periodo y en stock sobran 5 toneladas, logrando una economia a escala, el horno es
para fundir las 24 horas al dia y los tornos pueden trabajar tres turnos en pedidos de
todas las referencias, en el tema de los discos de freno, se maneja cantidades mds
elevadas entre 60 y 70 unidades moldeadas para aprovechar la programacién de
los tornos, actuando primeros en la sector econdmico automotriz, la empresa tiene la
capacidad de actuar primero gracias a su matriz productiva aprovechando

estratégicamente su rendimiento.

2.2.2. Fundamentacion Legal

De acuerdo con la pirdmide de Kelsen, el proyecto de investigacion aplica un

método escalar jerdrquico, para estructurar la fundamentacién legal.

Tomando las aportaciones necesarias de las diferentes leyes, reglamentos vy
organismos nacionales, para justificar dentro del contexto nacional la apertura de
mercados internacionales como también la comercializacién de mercancias, mismas
que contemplas el cumpliendo de normas, reglamentos y requisitos. Es asi como se
tomard los principales articulos de la Constitucion del 2008 de Ecuador con relacion

a la exportacién, como también las leyes y normas que establecen en el COPCI.
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En el fitulo VI Régimen de Desarrollo, Capitulo Cuarto Soberania Econdmica Seccién
primera Sistema Econémico y Politica Econdmica, menciona el articulo 284 de la
Constitucion de la Republica del Ecuador: “La politica econdmica tendrd los
siguientes objetivos: Incentivar la produccién nacional, la productividad vy
competitividad sistémica, la insercidn estratégica en la economia mundial y las
actividades productivas complementarias en la integracion regional”; de
conformidad con lo dispuesto en el articulo 306.- “El Estado promoverd las
exportaciones ambientalmente responsables, con preferencia de aquellas que
generen mayor empleo y valor agregado, y en particular las exportaciones de los
pequenos y medianos productores y del sector artesanal”, en concordancia con el
articulo que manifiesta : “425.- El orden jerdrquico de aplicacién de las normas serd
el siguiente: La Constitucion; los tratados y convenios internacionales; las leyes
organicas; las leyes ordinarias; las normas regionales y las ordenanzas distritales; los
decretos y reglamentos; las ordenanzas; los acuerdos y las resoluciones; y los demds

actos y decisiones de los poderes pUblicos”

Bajo este contexto del Codigo Orgdnico de la Producciéon, Comercio e Inversiones
“COPCI" expresa en el arficulo 4: “Fines. - La presente legislacion fiene, como
principales, los siguientes fines, o): Fomentar y diversificar las exportaciones, p):
Facilitar las operaciones de comercio exterior y q): Promover las actividades de la
economia popular, solidaria y comunitaria, asi como la insercién y promocion de su
oferta productiva estratégicamente en el mundo, de conformidad con la
Constituciéon vy la ley, por consiguiente, el articulo 93 Fomento a la exportacion
determina “El Estado fomentard la produccion orientada a las exportaciones y las
promoverd mediante los siguientes mecanismos de orden general y de aplicaciéon
directaq, sin perjuicio de los contemplados en otras normas legales o programas del
Gobierno, en concordancia con el articulo 104 Principios fundamentales menciona
“A mds de los establecidos en la Constfitucion de la Republica, serdn principios
fundamentales de esta normativa los siguientes atribuciones a): Facilitacién al
Comercio Exterior, b): Control aduanero, c): Cooperacidén e intercambio de
informacion, d): Buena fe y e): Publicidad; de conformidad con el articulo 154
“Exportacion definitiva. - Es el régimen aduanero que permite la salida definitiva de
mercancias en libre circulacion, fuera del territorio aduanero comunitario o a una
Zona Especial de Desarrollo Econdmico ubicada dentro del territorio aduanero

ecuatoriano, con sujecion a las disposiciones establecidas en el presente Codigo y
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en las demds normas aplicables”, en concordancia al articulo 234 “Tecnologia mds
limpia. - Las empresas, en el transcurso de la sustitucidon de tecnologias, deberdn
adoptar medidas para alcanzar procesos de produccidon mads limpia como, por

ejemplo: el literal a): Utilizar materias primas no téxicas, no peligrosas y de bajo
impacto ambiental”.

Por ofra parte, el Reglamento al COPCI, expresa en el arficulo 158" Exportacion
Definitiva. Es el regimen aduanero que permite la salida definitiva de mercancias en
libre circulacion, fuera del territorio aduanero ecuatoriano o a una Zona Especial de
Desarrollo Econdmico, con sujecion a las disposiciones establecidas en la normativa
legal vigente. “Solo se podrdn exportar aquellas mercancias que estén amparadas
en una Declaracion Aduanera de Exportacion o Declaracion Aduanera Simplificada

debidamente fransmitida o presentada ante la Autoridad Aduanera”.

2.2.3. Fundamentacion Conceptual
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Figura 1. Fundamentacion Conceptual
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Globalizaciéon

“Es un fendmeno basado en el aumento continuo de las interconexiones entre los
diferentes paises, culturas y sociedades, a la vez es un proceso economico, social,
politico, tecnoldgico, cultural y ambiental que llevan consigo una serie de cambios y

tendencias” (Raffino, 2019, parr. 1).

La globalizacién es un proceso histérico de integracion mundial que ha logrado
interconectar a todos los habitantes del planeta, lo que ha hecho que el mundo sea
una aldea global, lo que genera que cada individuo se convierta en un consumidor
cada vez mds exigente, creativo, innovador y con esto por supuesto el incremento
del flujo comercial mundial, dando paso a una mayor inversion de capitales, mayor
numero de bloques regionales, acuerdos comerciales, tratados de libre comercio,

etc.

La interaccion entfre paises ha permitido que las empresas sean cada vez mads
participes del desarrollo de sus ciudades y naciones a través del intercambio de
bienes y servicios, ademds ha promovido la competitividad para ofrecer un producto

de calidad en todos los sentidos a los usuarios del mundo.

Oportunidad de mercados internacionales

El principal objetivo de la internacionalizacion de una empresa es crecer y expandir
sus operaciones, dado que las ventajas que proporciona en la economia global
actual son mayores oportunidades para el crecimiento y la diversificacion del
mercado, generar mds ingresos, reducir costos, competir por nuevas ventas y reclutar
nuevos tfalentos. Sin embargo, pese al creciente nUmero de empresas que se
expanden, todavia hay muchos negocios que no han podido ingresar a los mercados

internacionales.

Mercados internacionales

Mercado internacional es mds grande que el mercado nacional de una empresaq,
por lo que exportar es casi siempre una forma de incrementar su base de ingresos y
utilidades. Al expandir el famano del mercado, la exportacién permite que una

compania logre economias de escala y reduzca asi sus costos por unidad. Aquellas
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que no exportan con frecuencia pierden oportunidades significativas de crecimiento

y reduccion de costos. (Hill, 2015, p.510)

Es fundamental conocer objetivamente, la identificacion de mercado al momento
de ingresar a nivel internacional, y mds conocer cuando es el moneto indicado y de
que magnitud de una mepresa quiere ser participe a nuevos mercados, conociendo
las demandas de los consumidores de diferentes paises, tommando en cuenta que los
factores de culturales como de idiomas influyen en la eleccion de posbles

oportunidades de mercados.

Demanda Internacional

La demanda refleja la capacidad econdmica de poder adquirir un producto, del
cual se genera una necesidad capaz de ser satisfecha, asi como también se tiene la
capacidad de pago de su precio determinado y en un lugar establecido. Baca

(2010) establece que:

El principal propdsito que se persigue con el andlisis de la demanda es
determinar y medir cudles son las fuerzas que afectan los requerimientos del
mercado respecto a un bien o servicio, asi como establecer la posibilidad de

participacion del producto del proyecto en la satisfaccidon de dicha demanda.
(p.15)

Teniendo en cuenta el concepto anteriormente definido, conocer la demanda de
los discos de freno, permite establecer si en verdad es factible que la empresa ingrese
con el producto a mercados infernacionales, por esto que se debe realizar un estudio
de demanda de mercado, donde se establezca informacidon general que ayude a

tomar una decision que sea beneficiosa para el negocio.

Diversificacidon de mercados

Se entiende por este término alintercambio de satisfactores de acuerdo con el precio
que se considera justo a su valor. Toda economia, por mds cerrada que se manifieste,
necesita del comercio para lograr tener una estabilidad mayor entre la gente de la

poblacién, permitiendo que la calidad de vida mejore con el tiempo vy las situaciones
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que se presenten por medio de los comercios e inversiones fanto extranjeras como
nacionales. (UNID, 2019, p. 3)

El éxito de un negocio depende de como prospere en el tiempo, es por esto que
empresa Fundimetales del Norte no debe conformarse con mantener los mismo
productos siempre, ante esto surge la estrategia de diversificacion que permite crear
nuevos productos imdustrializados y proporsionar un gran impulso a la imagen de la
empresa, lo que se puede utilizarse para protegerse de otras empresas competidoras,

importadores y clientes.

Acuerdos Internacionales

Permiten el acceso a nuevos mercados, hacen que las industrias sean mds
competitivas y por ende dependan menos de subsidios gubernamentales, aumenten
el PIB e inciten ainversiones extranjeras directas, lo que hace que las empresas locales
tengan capital para expandirse e impulsen sus productos en el mercado, finalmente
con estos acuerdos el clima empresarial se vuelve mds dindmico y se convierten en

excelentes competidores globales.

Acuerdo de Facilitacion al Comercio

Segun la Organizacion Mundial de Comercio (2020) afirma que: “La aplicacién del
AFC abre grandes posibilidades de reducir los costos del comercio y, con ello,

impulsar los intercambios entre los paises y aumentar los ingresos mundiales” (p.1).

La finalidad del nuevo Acuerdo de Facilitacién al Comercio “AFC” de la OMC es
agilizar el movimiento, el levante y el despacho de aduana de las mercancias,
incluidas las mercancias en transito. Actualmente, los importadores y exportadores
afrontan costos significativos asociados a unos procedimientos de control y despacho
ineficientes de la aduana y ofras autoridades en frontera, a unas formalidades en
frontera y unos requisitos de documentacion innecesarios, y a unos derechos y cargas
administrativos opacos, factores todos ellos que pueden suponer importantes gastos
econdmicos improductivos para el comercio internacional. (Organizacion Mundial
del Comercio, 2016, p. 4)
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Organizacion Mundial del Comercio (OMC)
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Figura 2. Paises Miembros y Paises Observadores de la OMC
Fuente: Organizacion Mundial del Comercio (2022)

Es una de las instituciones que forma parte del sistema multilateral del comercio y es
el méximo organismo en el mundo que rige las politicas en cuanto a comercio
internacional se refiere, su objetivo principal es garantizar que todos y cada uno de
los intercambios comerciales sean realizados de una forma fluida vy libre. Esta
organizacion promueve la apertura comercial, la integraciéon regional, el apoyo a
paises poco desarrollados, la proteccidén al medio ambiente y por supuesto administra
el sistema mundial de las normas comerciales y de crea foros para el desarrollo de
negociaciones que tienen que ver con la negociacion y firma de acuerdos

comerciales.

Organizacién Mundial del Comercio (OMC), (2019) menciona que los principios
fundamentales siguen siendo la apertura de las fronteras, la garantia de la
naciéon mdas favorecida y del trato no discriminatorio entre los miembros. La
apertura de los mercados nacionales al comercio internacional fomentard y

favorecera el desarrollo sostenible, mejorard el bienestar de las personas. (p.5)

Es importante también senalar que la OMC promueve el desarrollo sostenible y la
proteccion y preservacion del medio ambiente como ofros de sus objetivos

fundamentales y, (OMC, 2019) indica que, aunque no existe ningun acuerdo
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especifico que tfrate del medio ambiente, los Miembros pueden adoptar, en el marco
de las normas de la OMC, medidas relacionadas con el comercio que tengan por
objeto proteger el medio ambiente, siempre que se cumpla una serie de condiciones
para evitar el uso indebido de esas medidas con fines proteccionistas. La OMC
contribuye a la proteccion y preservacion del medio ambiente mediante su objetivo
de apertura del comercio, sus normas y su mecanismo de observancia, la labor
realizada en diferentes drganos y sus esfuerzos constantes en el marco del Programa
de Doha para el Desarrollo. En el Programa de Doha se incluyen negociaciones
especificas sobre el comercio y el medio ambiente, y se asignan algunas tareas al

Comité de Comercio y Medio Ambiente en sesion ordinaria.

Comercializacion

Comercializacion simple de bienes y servicios por ofros bienes y servicios, los
intercambios compensados evolucionaron hasta convertirse en  varias
actividades que se dividen en cinco categorias: trueque, compra mutuag,
compra de compensacion, comercio con terceros, compensacion o compra a
cambio. Muchos intercambios compensados implican no sélo un acuerdo sino

elementos de dos o mds tipos de convenio. (Hill, 2015, p.524)

La comercializacién, enmarcando primeramente la forma de distribucidon en punto
de ventas establecidos dentro de mercados internacionales, de tal manera que sean
demandados por los consumidores, de ahi parte de la empresa hace para que un
producto sea conocido dentro de un entorno manejado por gustos y preferencias de
consumidores, incluso aplicando estrategias para la segmentacion, posicionamiento

y target.

Producto

Son aqguellos de los que existe una alta oferta en el mercado, por lo que siempre
existird una alternativa de proveedor. El precio es el pardmetro esencial a la
hora de la eleccidon del articulo. Su importancia en el desarrollo del producto o

servicio que ofrece la empresa es elevada. (Gomez, 20113, p.59)

Para el estudio de esta investigacion se considera al producto como un bien tangible

que puede ser objeto de movilizacion y de obtencion de utilidades por producir dicho
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bien, mismo que estd bajo observacion de la aduana en caso de salida o de ingreso,
considerado como mercancia objetos de pagos de Ad Valoren de pendiendo de

cada nacion.

Oferta exportable

Es la capacidad que tiene un pais o empresa de ofrecer un producto nacional
a los mercados internacionales, por lo cual se requiere como condicion
necesaria, contar con un producto o servicio que cumpla con todos los
estandares internacionales de calidad y satisfaccion al cliente, para que este
pueda competir en dichos mercados. (Toala, Mendoza-Briones, Vinces y
Moreira-L, 2019, p. 73)

El estudio de la oferta exportable ayudara a tener en datos reales cual es la
capacidad de produccion de dicho bien, para considerar una produccién a escala
qgue conlleve a la participacion de mercados internacionales, cumpliendo
primeramente con la demanda nacional y partiendo de esta primicia para poder ser

competitivos en mercados de paises regionales o mundiales.

Comercio Internacional
(Hurresta, C, 2012) con lo relacionado al comercio internacional:

Se define como el conjunto de transacciones comerciales realizadas entre
privados, residentes en distintos paises. A diferencia del comercio interior, donde
las transacciones comerciales se efectUan dentro de un espacio econdmico,
monetario y juridico relativamente homogéneo, las transacciones comerciales
intfernacionales se realizan entre operadores comerciales privados situados en
diferentes ordenamientos juridicos y con acentuadas diferencias econdmicas y

sociales.

El comercio internacional implica la venta de bienes y servicios a residentes de otros
paises (exportaciones) y la compra de bienes y servicios de residentes en otros paises

(importaciones)
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Negociacion Internacional

“Es un proceso en el que intervienen dos partes que intentan el acercamiento de
posiciones conseguir una situacion aceptable de forma que les permita desarrollar
una relacion. Cuando la negociacién es internacional, las partes negociadoras

pertenecen a distintos paises” (Garcia, 2015, p. 11).

Ademds, es importante indicar que, el proceso de negociacion infernacional es muy
amplio, iniciando desde el contacto con el proveedor ubicado en algun lugar del
mundo, en este caso Fundimetales del Norte, que se encuentra ubicada en el cantdn
Tulcdn de la provincia del Carchi. Una buena negociacion internacional brindara
resultados positivos para ambas partes, es decir una negociacidén ganar — ganar, los
dos participantes pueden alcanzar objetivos, resolver problemas y concretar

relaciones duraderas.

Estudio de Mercado
Con relaciéon a la contextualizacion de estudio de mercado Fres R (2013) menciona:

La investigacion de mercados consiste en la recopilaciéon, registro y andlisis
sistemdtico de datos acerca de los problemas relacionados con la
comercializacién de bienes y servicios. Los investigadores de mercados
emplean numerosas escalas, instrumentos, procedimientos, conceptos y
técnicas para reunir informacién, a fin de que la investigacion de mercados
ayude a descubrir fortalezas y debilidades fundamentales. Las actividades de
investigacion de mercados apoyan las funciones de negocio mds importantes
de una organizacién. Las organizaciones que cuentan con excelentes
habilidades de investigacion de mercados cuentan con una fortaleza definitiva

al momento de implementar estrategias genéricas. (p. 107)

La investigacion de mercado facilita la determinacion del segmento de mercado
mads idoneo para poder comercializar productos, tomando en cuenta la oferta y
demanda que se maneje en el lugar especifico de estudio y sobre todo las
necesidades de las personas, aprovechando dicha circunstancia para finiquitar el

mercado con el cual se trabajard.
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Ill. METODOLOGIA

3.1. ENFOQUE METODOLOGICO

3.1.1. Enfoque
Enfoque Mixto

Los andlisis cualitativo y cuantitativo describe caracteristicas, ademds dard paso a la
utilizaciéon de instrumentos de investigacion para poder cuantificar la oferta que existe

en la empresa Fundimetales del Norte y la demanda en otro pais.

Enfoque Cuantitativo
Herndndez, R. Ferndndez, C.y Bapfista, P. (2014). Afirma:

Enfoque cuantitativo utiliza la recoleccion de datos para probar hipdtesis con
base en la medicidn numérica y el andlisis estadistico, con el fin establecer

pautas de comportamiento y probar teorias.

El enfoque cuantitativo (que representa, un conjunto de procesos) es secuencial
y probatorio. Cada etapa precede a la siguiente y no “brincar” o eludir pasos.3
El orden es riguroso, aunque desde luego, redefinir alguna fase. Parte de una
idea que va acotdndose y, una vez delimitada, se derivan objetivos y preguntas
de investigacién, se revisa la literatura y se construye un marco o una
perspectiva tedrica. De las preguntas se establecen hipdtesis y determinan
variables; se fraza un plan para probarlas (diseno); se miden las variables en un
determinado contexto; se analizan las mediciones obtenidas utilizando métodos

estadisticos, y se extrae una serie de conclusiones. (p.4)

Mediante herramientas de estadistica se estudia la oferta y demanda, dentro de
datos de exportaciéon, con un enfoque deductivo para realizar las proyecciones que
determinaran a la comprobacién de la hipdtesis y su comportamiento. Va a medir las
variables, determinando la poblacién bajo qué tipo de muestro, con un documento

validado como es la entrevista estructurada.
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Enfoque Cualitativo

Enfoque cualitativo utiliza la recoleccidon y andlisis de los datos para afinar las
preguntas de investigacidon o revelar nuevas interrogantes en el proceso de

interpretaciéon. Herndndez et al. (2014) afirma:

El enfoque cudlitativo también se guia por dreas o temas significativos de
investigacion. Sin embargo, en lugar de que la claridad sobre las preguntas de
investigacion e hipotesis preceda a la recolecciéon y el andlisis de los datos
(como en la mayoria de los estudios cuantitativos), los estudios cualitativos
pueden desarrollar preguntas e hipdtesis antes, durante o después de la
recoleccion y el andlisis de los datos. Con frecuencia, estas actividades sirven,
prime ro, para descubrir cudles son las preguntas de investigacidon mds
importantes; y después, para perfeccionarlas y responderlas. La accién
indagatoria se mueve de manera dindmica en ambos sentidos: entre los hechos
y su interpretaciéon, y resulta un proceso mds bien “circular” en el que la

secuencia no siempre es la misma, pues varia con cada estudio. (p.7)

Se analizard, por medio de encuestas, entrevistas bajo un método deductivo de un
grupo focal mediante realidad subjetiva del fendmeno de estudio. La idea para
defender esta contextualizada en la exploracion del comportamiento, la seleccién

de la muestra se pretende determinar por el contexto de las necesidades.

3.1.2. Tipo de Investigacion

Dependiendo al alcance resultan de la revision de la literatura y de la perspectiva del
estudio dependen de los objetivos del investigador para combinar los elementos en
el estudio Descriptivos, consideran al fendmeno estudiado y sus componentes miden

conceptos y definen variables.
3.1.2.1. Investigacién Descriptiva

Se resenan las caracteristicas o rasgos de la situacion o fendmeno objeto de estudio.
(Bernal A, 2000) afirma:

Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las caracteristicas
y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier

otro fendmeno que se someta a un andlisis. Es decir, Unicamente pretenden
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medir o recoger informacion de manera independiente o conjunta sobre los
conceptos o las variables a las que se refieren, esto es, su objetivo no es indicar

como se relacionan éstas. (p. 80)

Trata de especificar las propiedades de un producto, y porque se puede describir un
mercado, como también porque van a ser consumidos estos productos, frata de la
informacion por medio de fuentes secundarias, para saber como enviarlo a un

mercado internacional.

Esta investigacion es adecuada, por lo que se realizard una investigacion eficiente se
analizard la forma de comercializacion de discos de frenos para poder describir cada

una de estas situaciones de forma clara.
3.1.2.2. Investigacion Correlacional

Dependiendo al alcance para determinar la fundamentacién tedrica, ‘“La
investigacion correlacional tiene como propdsito mostrar o examinar relaciones entre
variables o sus resultados, pero ninguna explica que una sea la causa de la otra”
(Bernal A, 2000, pag. 111).

Este tipo de estudio tiene como finalidad la relacién o grado de asociacion que
exista enfre dos o mds conceptos, categorias o variables en una muestra o
contexto en particular. Para evaluar el grado de asociacién entre dos o mds
variables, en los estudios correlacionales primero se mide cada una de éstas, y
después se cuantifican, analizan y establecen las vinculaciones, en ofras
palabras, evalian con la mayor exactitud que sea posible, el grado de
vinculacion entre dos o mds variables, pudiéndose incluir varios pares de
evaluaciones de esta naturaleza en una sola investigacion (comUnmente se

incluye mdas de una correlacion). (Herndndez et al. 2014. p. 93,94)

La aplicacion de este tipo de investigacion es porque la comercializacion depende
de los mercados, si no existe un mercado no existiria la comercializacion, es decir que
si existe mercados en el mundo que consumen discos de freno, alcanzando la idea a

defender
3.1.2.4. Investigacion Explicativa

“Cuando el investigador se plantea como objetivos estudiar el porqué de las cosas,
hechos, fendmenos o situaciones donde se analizan causas y efectos de la relaciéon

entre variables.” (Bernal A, 2000, pdag. 113).
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Se mide con fuentes de herramientas primarias como encuesta y entrevista, para dar
respuestas a cudles verdaderamente son las causas del fendmeno de estudio, de
cudles son las causas que estd provocando este fendmeno o si la propuesta de

comercializacidon es factible o no.

Las investigaciones orientadas a analizar las estrategias o factores de éxito o fracaso

de una empresa o sector econdmico.

3.2. IDEA A DEFENDER

La determinacion de las oportunidades de mercados internacionales incide en la
comercializacion de discos de la empresa Fundimetales del norte de la ciudad de

Tulcan.

3.3. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable dependiente: Comercializacion

Variable independiente: Oportunidades de mercados internacionales
3.3.1. Variable dependiente: Comercializacion

Definir variable:

Para que exista una comercializacion se debe aplicar una estrategia de ingreso a
paises internacionales teniendo en cuenta los métodos bdsicos de entrada: 3A qué
mercados exiranjerose, Momento de entrada y Escala de entrada y compromisos
estratégicos esta Ultima debe ser capaz de apropiarse de significativas ventajas que
apuntalardn su posicion en el largo plazo en el mercado, lo cual permitird que el
producto bajo estdndares de calidad y formalidades de ingresos requeridos pueda

ser comercializado a un mercado 6ptimo.

3.3.2. Variable independiente: Oportunidades de mercados internacionales
Definir variable:

Se la considera independiente porque las oporfunidades de mercados
internacionales, conlleva el establecimiento de acuerdos comerciales y la
inferaccion de la empresa con personas y organizaciones en las diferentes culturas
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analizando las diferencias culturales y politicas de cada nacidn con llevan

experimentar numerosos mercados donde se pueda enviar un producto y posicionar.
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3.3.3. Operacionalizacion de variables

Tabla 1 Variable independiente: Oportunidades de mercados intfernacionales

OPERALIZACION DE VARIABLES

VARIABLE

INDEPENDIENTE DIMENSION INDICADORES INSTRUMENTO TECNICA INSTRUMENTO
2Cudles son las fuerzas del mercado respecto a un
DEMANDA Requerimientos del  bien o servicio?
INTERNACIONAL mercado 2Cudl es la posibilidad de participacion del producto
para atender parte de la demanda? Andlisis
- - - Datos Linkogrdfico y
AcuerQos sExiste acuerdos comerciales con los paises Secundarios Bibliografico entre
ACUERDOS Comerciales gemgndonTes del pro.dyc’ro? otros.
INTERNACIONAL Factores .Legoles 3CUoIes.son los beneflc’los de los acuerdos
ES (meol@los comercmles con los paises .demondor.]‘resz By
arancelarias, no sExisten barreras arancelarias para la importacion de
OPORTUNIDADES DE arancelarias) discos de freno?
MERCADQOS 2Qué tipo de normas exigen los paises demandantes
INTERNACIONALES para la importacién de discos de frenos?
Normas . . .
3Cudles son las normas de origen que debe cumplir el
producto para su comercializacién internacional?
sExiste politicas de protecciéon al medioambiente con Andlisis
OMC Comercio y el medio la comercializacién internacional del producto? Datos Linkogrdfico y
ambiente, sCudl es la situacidn actual del sistema multilateral del  Secundarios Bibliografico entre

comercio?¢

Apertura comercial

sLos infercambios comerciales son realizados de una
forma fluida vy libre?

3Cudl es la Politica nacional e internacional frente a
las Exportaciones del producto?

ofros.
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Tabla 2 Variable dependiente: Comercializacion

OPERALIZACION DE VARIABLES

VARIABLE
DEPENDIENTE

DIMENSION INDICADORES INSTRUMENTO TECNICA

INSTRUMENTO

COMERCIALIZACION

Caracteristicas del  3Qué son los Discos de freno?, spara qué sirven?, son
producto considerados partes o piezas?

sCudles son los paises de mayor demanda para la
comercializacién del producto?
Segmentacién de 3Cudles son los paises de mayor produccién de discos de
mercado frenos?
sCudles son los principales competidores respecto ala
comercializacién de discos de freno?
2Cudl es la situacidn financiera de la empresa?
sCudl es lainversidn que la empresa puede realizar para
Estudio Financiero poner en marcha el presente proyecto?
2Cudl es la capacidad de endeudamiento de la empresa
para poner en marcha el presente proyecto?

PRODUCTO

2Cudl es la situacién de la balanza comercial ecuatoriana  Observacion
de los Ultimos 5 anos respecto al producto discos de frenos?

3Cudl es la situacién de la balanza comercial Ecuador —

paises demandantes respecto al producto discos de

frenos?

3Cudl es la situacién de la balanza comercial Ecuador —

Mundo respecto al producto discos de frenos?

COMERCIO Transacciones
INTERNACIONAL comerciales

5Cudl es la mejor estrategia para el ingreso del producto a
mercados infernacionales?
3Es beneficioso para la empresa, la internacionalizacién de
NEGOCIACION Internacionalizacié los discos de freno?
INTERNACIONAL n sCudles son las ventajas de la internacionalizacién de la
empresa?g
5Cudl es el mejor canal de distribucion para el producto en
el mercado infernacional?

Andlisis Linkogrdfico y
Bibliogrdfico entre
otros.




3.4. METODOS UTILIZADOS
3.4.1. Método Analitico

Herndndez et al. (2114) con lo referente al método analitico menciona. “Puede ser
sobre los datos originales (datos directos) o puede requerir de su transformacion. La
diversidad de posibilidades de andlisis es considerable en los métodos mixtos, ademds
de las alternativas conocidas que ofrecen la estadistica y el andlisis temdatico” (p.474).
denfro del mismo contexto afirma. “La investigacion cuantitativa un proceso
recolector y analitico de datos con pocos mdrgenes de error, la produccién de datos
estadisticos permite controlar la generacion de respuestas y obtener resultados
positivos, si cuenta con recomendaciones para mejorar los trabajos cuantificables”.
(Herndndez et al. 2014, pg.150)

Se va a utilizar bases de interaccién de informacién de datos reales de exportaciones
y datos de empresas de anos tomados para la relevancia de la informaciéon del

proyecto de estudio.
3.4.2. Método Inductivo
Herndndez et al. (2114) menciona:

El proceso inductivo (explorary describir, y luego generar perspectivas tedricas).
Van de lo particular a lo general. Es decir, procede caso por caso, dato por
dato, hasta llegar a una perspectiva mds general. Un estudio cualitativo-
inductivo, el investigador entrevista a una persona, analiza los datos que obtuvo
y saca conclusiones; posteriormente, entrevista a otra persona, analiza esta
nueva informacion y revisa sus resultados y conclusiones; del mismo modo,

efectUa y analiza mds entrevistas para comprender el fendbmeno que estudia.
(0.8)

Se utilizard este método para realizar este tipo de investigacion se inicia de una de
una investigacion diacronica mediante una linea de fiempo, buscando
antecedentes sobre las oportunidades de mercados internacionales de discos de
freno mismo que respaldan el trabajo ayuddndonos asi a la nueva idea a defender y

poder llegar al objetivo planteado.
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3.4.3. Método Deductivo

Herndndez et al (2114). “"Dentro del enfoque deductivo-cuantitativo, las hipdtesis se
confrastan con la readlidad para aceptarse o rechazarse en un contexto
determinado” (p. 112). "Esta aproximacién se vale de la légica o razonamiento
deductivo, que comienza con la teoria, y de ésta se derivan expresiones logicas
denominadas “hipodtesis” que el investigador somete a prueba” (Herndndez et al.
2014 p.6).

El enfoque cuantitativo y en el paradigma deductivo. Se basan en hipdtesis
preestablecidas, miden variables y su aplicaciéon debe sujetarse al diseno
concebido con antelacion; al desarrollarse, el investigador estd cenfrado en la
validez, el rigor y el control de la situacion de investigaciéon. (Herndndez et al.
2014i, pg. 150)

Se utilizard el método deductivo siendo caracteristico del enfoque cuantitativo
planteado en el proyecto de investigacion, para poder medir las variables y su

aplicaciéon de la situaciéon de la investigacion
3.4.4. Técnicas e instrumentos de investigacion
Encuesta

Se basan en preguntas que pueden ser cerradas o abiertas Herndndez, et al. (2114)
“Las encuestas de opinidn son consideradas como un diseno o método., por medios

electronicos como correos o paginas web, en grupo” (p.159).

Donde se pretende hacer estimaciones de variables en la poblacion. Estas
variables se miden y se analizan con pruebas estadisticas en una muestra, de la
gue se presupone que ésta es probabilistica y que todos los elementos de la
poblacion tienen una misma probabilidad de ser elegidos. (Herndndez, et al.
2114, p. 117)

Las encuestas, en los que se pretende generalizar los resultados a una poblacion. La
caracteristica de este tipo de muestras es que todos los elementos de la poblacién al
inicio tienen la misma probabilidad de ser elegidos. Asi, los elementos muestrales
tendrdn valores muy aproximados a los valores de la poblacién, las mediciones y
andlisis del subconjunto serdn estimaciones muy precisas del conjunto mayor. Tal

precision depende del error de muestreo, lamado también error estandar.
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Entrevista

Herndndez et al. (2114) menciona. “Las entrevistas implican que una persona

calificada (entrevistador) aplica el cuestionario a los participantes, se revisard de una

entrevista es el personal cara a cara” (p.233).

Las entrevistas son individuales, aunque podrian aplicarse a un grupo pequeno
(si ésta fuera la unidad de andilisis). Es decir, el cuestionario lo responden entre
todos sus miembros o parte de ellos (por ejemplo, cuestionarios para parejas o
una familia, o un drea de una empresa). Las entrevistas se plantean como un
contexto en el cual pueden ser administrados los cuestionarios, las preguntas
con varias categorias de respuesta, y cuando el entrevistado sélo tiene que
elegir una, llega a ocurrir que el orden en que se presentan dichas opciones

afecta las respuestas de los participantes. (Herndndez et al. 2114, p. 235)

3.5. ANALISIS ESTADISTICO

Dentro de las herramientas estadisticas que se utilizaran en la investigacion se han

considerado, ah Trade-Map proporciona datos de los Ultimos 5 anos de los cuales se

puede recopilar informacién objetiva de investigacion diacrénica.
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En una investigacién no experimental no se genera ninguna situacion, sino que
se observan situaciones ya existentes, no provocadas intencionalmente en la
investigacion por quien la realiza. En la investigacidén no experimental las
variables independientes ocurren y no es posible manipularlas, no se tiene
conftrol directo sobre dichas variables ni se puede influir en ellas, porque ya
sucedieron, al igual que sus efectos, dicha investigacion es un parteaguas de
varios estudios cuantitativos, como las encuestas de opinidn, los estudios ex post-
facto retrospectivos y prospectivos, analizando si aporta evidencia en favor o
en contra de su hipdtesis, en cantidades elevadas, medias y bajas de oferta y
demanda de discos de frenos, asi como a que paises no lo estdn exportando e
incluso importando, por estos determinantes se mediria la calidad de consumo,
que lleve a cabo sus comparaciones y estableceria el efecto del consumo.
(Herndndez et al. 2110, p. 153)
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Figura 3. Estudios Poblacionales o No Experimentales

Se utilizard el método de estudio de Poblacién o No Experimentales, para definir el

Universo y macro de muestreo, se estimard siguiendo los criterios de la estadistica:

Se definird primeramente el “Universo”, para delimitar los limites espaciales,

temporales.

3.5.1. Poblacion

En segundo lugar la  “Poblacién” que se denota en el posible pais importador de
discos de freno, que son pardmetros resultantes de los andlisis de matrices como es
la de POAM y PESTEL a nivel macro con factores econdmicos, sociales, tecnolodgicos
y legales, Por ofra, para poder determinar el pais meta , seleccionando una
poblacién econdmicamente activa del sector de comercio y transporte que son los
posibles consumidores de los discos de freno, analizando la cultura organizacional en

dimensiones internas de Hofstede.

En la investigacidon no experimental se eligieron personas con diferentes niveles
de consumo, los cuales se generaron por muchas causas, pero no por la
manipulacion intencional y previa, en un estudio no experimental los individuos
ya pertenecian a un grupo o nivel determinado de la variable independiente
por autoseleccidon, no experimental es sistemdtica y empirica en la que las
variables independientes no se manipulan porque ya han sucedido, Las
inferencias sobre las relaciones entre variables se realizan sin intervenciéon o
influencia directa, y dichas relaciones se observan tal como se han dado en su

contexto natural. (Herndndez et al. 2014, p. 154)
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3.5.2. Muestra

La muestra es la empresa Fundimetales del Norte, por lo tanto, para definir la muestra
de tipo estadistica se usard el tipo estadistica inferencial, que describe los pardmetros
del muestreo (nivel de confianza, error aceptado, la variancia de la muestra), que

recabard y analizar informacién que pueda ser interrelacionada

En cuanto a las técnicas se usard la técnica de recoleccidon de datos cualitativos,
qgue no es mds que el uso de un cuestionario para recopilar hechos, opiniones vy
actitudes; se frata de la forma mds popular de recopilar datos primarios. las entrevistas
en lineay los paneles en internet, que por pandemia son de gran ayuda académica,
gue serd contextualizada por medio del factor porcentual para verificar que opinan
los encuestados sobre el producto ofertado que son los discos de freno, en posibles
mercados internacionales Como también se usard la técnica de recoleccién de
datos cuantiados para poder determinar si la produccion de discos de frenos puede

satisfacer el volumen de demanda del posible mercado meta.

3.5.3. Tipo de muestra

Por consiguiente, para definir el tipo de muestra, se frabajard sobre los objetivos de la
investigacion que se deben de reflejarse en tamano de la “Muestra”, se usara un
método de muestreo aleatorio simple, estratificado, en conglomerados. Para
determinar el tipo de muestro se usard, de tipo estadistica aplicada, mismo que
determine la oferta nacional de discos de freno, como la demanda en los posibles
paises importadores, de la mano de andlisis de factores externos de mercado que
engloben factores macro como, sociales, politicos, demogrdficos e incluso la cultura
de politica comercial y la cultura organizacional que ayuden a la comercializacion

como también en la de oportunidades de mercados internacionales.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. RESULTADOS

Para la realizacion de la investigacion se desarrolla un estudio de mercado dando
cumplimiento con lo establecido en el objetivo general que es analizar las
oportunidades de mercados internacionales, aplicando una matriz POAM, para
segmentar el pais, usando bases de datos robustas en informaciéon como la es Trade-
map, el primer factor a consideracion es los paises mdas demandantes de discos de
freno, luego se analiza la nacidn mds favorecida valorando si su porcentaje
arancelario es bajo por o menos inferior al 5%, y por Ultimo se analiza el nivel
porcentual de participacion de cada pais frente al total del mundo de las
importaciones Por otra parte para la continuidad del estudio se aplica matriz PESTEL,
en el cual se analiza factores socioecondmicos, para poder determinar el mercado
mads idéneo o como resultado de la valoracién al mercado meta. Y para la
comercializacion de discos de freno de la empresa Fundimetales del Norte de la
ciudad de Tulcdn, se analiza los acuerdos comerciales, barreras arancelarias, como
también las estrategias de entradas a nuevos mercados, y finalmente en el contexto
nacional se analiza las normas técnicas para la estandarizacion de un producto,
incluso se analiza a la empresa bajo un valor empresarial, con un sistema de

evaluacién de calidad en cada uno de sus niveles administrativos y de produccion.

4.1.1. ESTUDIO DE MERCADO

Tabla 3 Nomenclatura y caracteristicas de la subpartida 8708.30.25.00

Discos de Freno
ADM DE NOMENCLATURA Y CARACTERISTICAS DE MERCANCIAS

Merceologia: Es la disciplina que estudia las mercancias, atendiendo a obtencidn, estructura y
proceso de elaboracion, asicomo a su funcidn o disefo, teniendo como propdsito, poder clasificarlas
en la Nomenclatura internacional en el comercio de estas.

. Subpartida Descripcion del

Tipo de elemento NATIONAL(ARIAN) elemento —DISCOS
. Cdbdigo de unidad NUMERO DE
Subpartida 8708.30.25.00 fisica UNIDADES
Regimenes de Exportacion Exportaciéon definitiva Req“'efe informacion NO
de vehiculo

Cddigo Suplementario 0 Elemento tacito NO
Cdodigo Complementario 0 Fecha de Fin de

Vigencia
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Tratamiento de

Fecha de inicio de Vigencia 01/09/2017 . [GENERAL]
mercaderia
Cdbdigo de producto de L
sistema Andino de franja de Codigo de norma 20170920
. (Base legal)
precio
Naturaleza primaria de RESOLUCION
Mercancia GENERAL Cédigo de norma N°020-2017 EL
. Base Legal PLENO DEL
Version de nomenclatura 6 COMEX
Tipo de norma RESOLUCION

Decreto ejecutivo 592, R.O. 191, 15/10/2007prohibida importacién
a consumo en estado usado, res. 184 comexi - resolucion N° 020-

Comentarios de apertura 2017 el pleno del comex, adoptada en sesién del 15 de junio de
2017 y en vigencia a partir del 01 de septiembre de 2017 sin
perjuicio de su publicacion en registro oficiall

Fuente: https://www.aduana.gob.ec/consulta-de-clasificacion-arancelaria/ (2022)

Se analiza una merceologia ordenada y cientifica de las mercancias que son objeto
de comercio intfernacional, caracterizando el uso mds frecuente de la nomenclatura

de designacién y codificacién de mercancias del Ecuador.

Tabla 4 Clasificacion arancelaria subpartida nacional 8708302500

Ficha técnica de discos de freno

En las consideraciones generales de la Resolucién 020, 2017, menciona. “Los dos primeros identifican
el Capitulo; al tener cuatro digitos se denomina Partida; con seis digitos subpartida del Sistema
Armonizado y los ocho digitos conforman la subpartida NANDINA™,

Para la interpretacién del sistema armonizado de la CAN en la Regla 6: La clasificacion de mercancias
en las subpartidas de una misma partida estd determinada legalmente por los textos de estas
subpartidas y de las notas de subpartidas, asi como, mutatis mutandis, por las Reglas anteriores. Solo
pueden compararse subpartidas del mismo nivel. (COMEX 2017, p.18)

Nombre Comercial: Discos de freno
Partida arancelaria:  8708.30.25.00
Secciéon XVII:  MATERIAL DE TRANSPORTE

Vehiculos automéviles, tractores, velocipedos y demds

Capitulo 87: . ;
vehiculos ferrestres, sus partes y accesorios

. . . . Partes y accesorios de vehiculos automéviles de las

Partida Sistema Armonizado 8708: oartidas 87.01 a 87.05.

Subpartida arancelaria 8708.30 - Frenos y servofrenos; sus partes: B29
Subpartida Regional 87083025 - - - Discos

Subpartida Nacional 8708302500 - - - Discos

Fuente: (COMEX,2017, pag.344)
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Se andliza la correcta clasificacion arancelaria de los discos de freno, es decir el

nombre comercial y demds caracteristicas para ser considerada como mercancia

comunitaria, la determinaciéon de esta ficha técnica es para plasmar la merceologia

del producto seleccionado 8708302500 *“discos de freno”, mismo producto en busca

de oportunidades de mercados internacionales.

Lista de paises importadores para el producto 870830| exportado por Ecuador, valor

miles USD

Tabla 5 Mercados importadores para el producto 870830 exportado por Ecuador en

miles de USD

Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Importadores exportado exportado exportado exportado exportado FOB

2016 2017 2018 2019 2020
Bélgica 0.000 4.000 0.000 5.000 30.000 39.000
Perd 5.000 1.000 11.000 4.000 18.000 39.000
EE. UU. 37.000 14.000 76.000 17.000 17.000 161.000
Paises Bajos 0.000 0.000 0.000 0.000 9 .000 9.000
Panama 0.000 0.000 5.000 10.000 5.000 20.000
Bolivia 1.000 29.000 0.000 0.000 0.000 30.000
Brasil 0.000 3.000 0.000 0.000 0.000 3.000
Colombia 20.000 2.000 28.000 0.000 0.000 50.000
Total/Mundo 83.000 59.000 134.000 61.000 78.000

Fuente: https://www.trademap.org (2022)

Andlisis comparativo del Valor FOB en miles de USD

Colombia === $50,00

Brasil
Bolivia
Panamad

Paises Bajos

Estados Unidos de América

PerU

Bélgica

Figura 4. Andlisis comparativo del Valor FOB en miles de USD
Fuente: https://www.trademap.org (2022)

$3.00
= $30,00
$20,00
$9.00

I 141,00

I 539,00
N $39.00
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Para segmentar el pais como se representa en la tabla 5, se analiza la demanda que
tiene cada uno de los paises estudiados con el total del valor FOB, a pesar de la
pandemia del COVID 19, en el 2020 su demanda fue mayor con respecto a los anos
anteriores, por ofra parte se ejecuta un andlisis horizontal de un periodo con relacién
entfre la participacidon de importaciones en valor FOB en miles de ddlares con
respecto al total del valor FOB dentro de los Ultimos cinco anos con sobre un producto
exportado por Ecuador, se determina que de los ocho paises, el pais mdas consumidor
a nivel mundial es EEUU con un valor FOB de $161000 ddlares americanos que son
consecuentes de la participacion de este pais con relacion a las importaciones del
total de los Ultimos cinco anos, Bélgica como segundo mayor consumidor, importa el
producto 87083025 dentro del periodo 2016-2020, con un valor de $39000 ddlares
americanos, al igual que Bélgica con mayor participacion es Perd con un valor de
$39000 dolares americanos, este pais es de gran oporfunidad se encuentra
conectado geogrdficamente y mds Ecuador y PerU estdn adheridos a la CAN,
tratando a este producto como mercancia comunitaria, y por ultimo esta. Las
exportaciones de Ecuador representan el 0% de las exportaciones mundiales de este

producto, su ranking en las exportaciones mundiales es 87.

Tabla 6 Arancel de la subpartida 870830

Top 8 Importadores Arancel
1 Bélgica 0%
2 Pery 0%
3 EE. UU. 5%
4 Paises Bajos 0%
5 Panama 1,8%
6 Bolivia 10%
7 Brasil 14%
8 Colombia 3.3%

Fuente: https://www.wto.org/indexsp.htm(2022)

En la tabla 6 hace referencia al porcentaje arancelario conocida como Ad valoren,
que recae en la sub-partida arancelaria. Del top de 8 de los paises que importan el
producto seleccionado 870830 exportado por Ecuador, se identifica paises que

cobran nacionalmente cero por ciento de Ad Valoren, siendo estos atractivos para
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la eleccidon como mercado meta, por ofra parte se acoge como mercado mds
6ptimo a los paises que forman parte de la CAN como los son PerU, Colombia vy
Bolivia, considerando como una oportunidad de mercado internacional, Ecuador
podrd exportar el producto seleccionado 8708302500 a precios mds bajos siendo
competitivo enrelacion a precios de productos no de productos importados de otras
naciones y que son vendidos en estos mercados, este indicador de la tarifa
arancelaria sirve para determinar cudl de este top 8 de paises importadores de este

producto sea el mds dptimo para realizar el estudio de mercado.

Tabla 7 Participaciéon porcentual de los paises frente al total del mundo

Andlisis vertical con respecto al total, por el cual se determina la participacién porcentual de los
paises en base al total del valor en miles $, con relacion a todos los paises importadores de los Ultimos
5 anos.

Participacién

Valor Valor Valor Valor Valor de los paises
Importadores  exportado exportado exportado exportado exportado en relacién
2016 2017 2018 2019 2020 con el total
del mundo
Bélgica 0.000 4.000 0.000 5.000 30.000 1%
Perv 5.000 1.000 11.000 4.000 18.000 9%
EE. UU. 37.000 14.000 76.000 17.000 17.000 35%
Paises Bajos 0.000 0.000 0.000 0.000 9.000 2%
Panama 0.000 0.000 5.000 10.000 5.000 5%
Bolivia 1.000 29.000 0.000 0.000 0.000 10%
Brasil 0.000 3.000 0.000 0.000 0.000 1%
Colombia 20.000 2.000 28.000 0.000 0.000 10%
Total/Mundo 83.000 59.000 134.000 61.000 78.000

Fuente: https://www.trademap.org (2022)

Participacién de los paises en relacion al total del mundo
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Figura 5. Participacion de los paises en relacion con el total del mundo
Fuente: https://www.trademap.org (2022)
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En esta tabla se ha calculado el nivel de participacién porcentual que tiene cada
pais en relacidon al total del mundo, este indicador se toma en cuenta para
caracterizar cual del top 8 de los paises analizados tiene la mayor demanda en las
importaciones del producto seleccionado 870830 que exporta Ecuador, este
indicador por medio de este andlisis vertical se obtiene que EEUU es el posee mayor
porcentaje, esto se deduce porque es el primer pais de destino de las exportaciones
de Ecuador, por otra parte Colombia y Bolivia se mantienen con un 10% vy lo sigue
PerU con un 9%, gracias a estos resultados se determina que entre estos paises existen
relaciones comerciales y mds aun se determina que estdn adheridos acuerdos
comerciales regionales dando positivo para la posible eleccidn del mercado meta

internacional.

Tabla 8 Andlisis POAM para seleccion de los paises en estudio

Top 8 Importadores Total (FOB), miles (5 anos) Arancel Nivel de participacién
1 Bélgica 39.00 0% 1%
2 PerU 39.00 0% 9%
3 EE. UU. 161.00 5% 3.5%
4 Colombia 50.00 3.3% 10%
5 Panamad 20.00 1.8% 5%
6 Paises Bajos 9.00 0% 2%
7 Bolivia 30.00 10% 10%
8 Brasil 3.00 14% 1%

Fuente: https://www.frademap.org (2022)

La tabla 8 hace una valoracion sobre los de indicadores de andilisis a estudiar en la
maftriz POAM, analiza la posicidon comercial de un pais en particular, para seleccionar
y segmentar el pais meta internacional, a partir de bases de datos robustas en
informaciéon como la es Trade-map, el primer factor a consideracién es los paises mds
demandantes de discos de freno, luego se analiza la nacidn mds favorecida
valorando si su porcentaje arancelario es bajo por lo menos inferior al 5%, y por Ultimo
se analiza el nivel porcentual de participacion de cada pais frente al total del mundo

de las importaciones.
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Paises demandantes y ofertantes

Lista de importadores para el producto: 870830 Frenos y servofrenos y sus partes, para
fractores, vehiculos automotores para el transporte de diez o mds personas,
automoviles y demds vehiculos automotores disenados principalmente para el
fransporte de personas, vehiculos automotores para el transporte de mercancias y

para fines especiales vehiculos de motor

Tabla 9 Importadores de |la subpartida 870830 en el mundo

Valor Valor Valor Valor Valor Total Tasa de Promedio
Importado importa importa importa importa importa ! Crecimie de
Valor . .
res do en do en doen do en doen FOB $ nto 2017- participac
2017 2018 2019 2020 2021 2021 i6n %
EE. UU. 5077587 5691761 5760291 5048217 6094784 2763264 5.42% 1%
Alemania 3712709 3780225 3477427 3046349 3598247 76;495 -0.12% 7%
México 1907186 2132277 2198987 1866639 8105089  -25.05% 3%
Canadé 1755719 1661748 1543843 1211464 1229954 7402728  -8.11% 3%
China 1080438 1215058 1282791 1188641 4766928  -22.33% 2%
Francia 1424472 1567352 1378822 1143508 1361187 6875341  -0.01% 3%
Eﬁ:gg 1309820 1438063 1324703 996750 1228180 6297516  0.09% 3%
Polonia 932352 1067518 1031505 870406 3901781  -26,12% 1%
ltalia 982558 1082799 981273 806443 3853073  -29,25% 1%
undo 3032430 3253586 3134828 2713131 2015596 1414957
6 8 7 2 9 42

Fuente: https://www.trademap.org (2022)
Valor FOB por pais Importador

Italic EEEE 3853073

] Polonia EEEE 3901781
O Republica Checa N 5696246
2 Reino Unido NN 6297516
% Francic TN 6875341
= China EEEE 4766928
> Caonadd I 7402728
5 México I 8105089
x Alemania | 17614957
EEUU 127672640
0 10000000 20000000 30000000

TOTAL EN VALOR FOB EN MILES $

Figura 6. Valor FOB de importadores, de la subpartida 870830
Fuente: https://www.trademap.org (2022)
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Tasa de Crecimiento 2017-2021 de cada pais
importador

Aumento B Disminucion Total

50,00%
000 S22
,00% -0,12% 0 __
. . 0,09%
-50.00% -25,05% 11% | v —
,00% 22,33%,01%  -3,20% 0
-100,00% 26,124
-29,25%
-150,00% 2%
D o O
N £ J >
& S @& ¢

Figura 7. Tasa de crecimiento 2017-2021
Fuente: https://www.trademap.org (2022)

Dentro de la figura 7, es el andlisis del coeficiente de apertura comercial (Tasa de

crecimiento 2017-2021 por pais importador de la subpartida 870830). Se aplica el

andlisis del periodo actual horizontal donde determina la participaciéon que tiene

cada uno de estos

paises en el mercado, caracterizando si hubo un crecimiento o un

decrecimiento anual, por lo cual se determina una comparacion entre los paises con

el total que tengo en el mundo
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importaciones de la subpartida 870830
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Figura 8. Nivel de parificacion porcentual
Fuente: https://www.trademap.org (2022)

Dentro de la figura 8 se contextualiza un andlisis vertical con respecto al total, por el

cual se determina

la participacion porcentual de los paises en base al total del valor

en miles $, con relacion a todos los paises importadores de los Ultimos 5 anos.
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Tabla 10 Arancel medio estimado aplicado por pais

Top Importadores Arancel medio (estimado) aplicado por el pais (%)
1 Estados Unidos 2.5%
2 Alemania 10%
3 México 10%
4 Canadd 6%
5 China 6%
6 Francia 10%
7 Reino Unido 4%
8 Republica Checa 3.8%
9 Polonia 15%
10 Italia 10%

Fuente: https://www.trademap.org (2022)

Principales paises exportadores de discos de freno para el mundo

En miles de ddlares estadounidenses, el producto: 870830 Frenos y servofrenos y sus
partes, para fractores, vehiculos automotores para el transporte de diez o mds
personas, automodviles y demds vehiculos automotores disenados principalmente
para el fransporte de personas, vehiculos automotores para el transporte de

mercancias y para fines especiales vehiculos de motor.

Tabla 11 Exportadores del producto 870830

Valor Valor Valor Valor Valor Total Tasa de PROMEDIO
Exportado exporta exporta exporta exporta exporta Vqlo; Crecimie DE
res do en do en do en do en do en FOB $ nto 2017- PAR'[ICIPAC
2017 2018 2019 2020 2021 2021 ION %
China 4957535 5633703 5476242 4943457 21 0;093 224.72% 7%
Alemania 4714807 4888225 4584131 3821207 4759994 2273836 1.35% 9%
México 2323626 2776201 3027204 2757663 ] 083469 20.10% 3%
EE. UU. 2996426 3070769 2826471 2141419 2222880 | 3227% -6.48% 5%
ltalia 2134437 2297513 2136677 1809117 8377744  -28.67% 3%
Japén 1618298 1707286 1668870 1500359 1788340 8283153  3.09% 3%
Polinia 1520108 1806780 1782084 1481836 6590808  -24.84% 2%
gi‘;‘é";""“ 1957806 1849458 1633975 1347139 1398780 8187158  -7.73% 3%
Francia 1269530 1357210 1237716 1057009 1206733 6128198  -0.58% 2%
Espaiia 1019156 1017334 941281 848846 1037255 4863872  1.18% 2%
Mondo 3180631 3429188 3268431 2780273 1596943 1425546
4 6 0 5 1 76

Fuente: https://www.trademap.org (2022)
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Total, Valor FOB S por pais exportador

Espanc N 4863872
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Figura 9. Total, valor FOB de cada pais exportador.
Fuente: https://www.trademap.org (2022)

Incremento 2017-2021 de cada pais
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Figura 10. Incremento 2017 — 2021 de cada pais exportador.
Fuente: https://www.trademap.org (2022)

Andlisis del periodo actual horizontal, es para poder buscar la participacion que tiene
cada uno de estos paises en el mercado, caracterizando si hubo un crecimiento o un
decrecimiento anual, por lo cual se determina una comparacion entre los paises con

el total que tengo en el mundo.

Andlisis vertical con respecto al total, es la participacion porcentual de los paises en

base al total del valor de todos los paises exportadores de los Ultimos 5 anos.
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Nivel de participacion
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Figura 11. Participacion porcentual
Fuente: https://www.trademap.org (2022)

Para la empresa la principal competencia son las importaciones desde China, es asi
como a nivel nacional es la Unica empresa que fabrica este tipo de piezas
automotrices a de frenos bajo esta tecnologia. Por ofro lado, una ventaja es que no
hay competencia nacional directa, si existe una en Canar pero relativamente no es
competencia como lo es las empresas de Colombia, esto pasa en este pais
agremiaron el tema de fundicién y sacaron norma ICONTEC relacionado a la
fabricacion de discos y tambores de freno, por mencionar frente a una competencia
en mecanizado estdn Talleres Dias, Fundidora Bogotd, Grupo JCR Fundiciones & Del
valle METALCAST, Industrias Galber SAS, Fundiciones UNIVERSO que fienen mds de 40

anos en el mercado, y algo muy importante que ellos han logrado como

Con la informacion revisada anteriormente en funcidén de la participacién de las
exportaciones de los productos de la subpartida arancelaria 8708.30.25.00 se
procede a realizar el andlisis de los factores demograficos, econdmicos y politicos de
los paises que presentan mayores oportunidades para la exportacidon vy
comercializacion de estos productos para con estos datos construir la matriz POAM y

definir el mercado objetivo. Estos paises son Bélgica, Pery y Estados Unidos.
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Factores Econdmicos del Ecuador

El Banco Central del Ecuador prevé que el Producto Interno Bruto (PIB) en 2021 registre
un crecimiento interanual de 3,55% (USD 68.661 millones en valores constantes ano
base 2007), una recuperacion frente a la contfraccién de 7,75% de 2020. Esta
actualizaciéon refleja un mayor crecimiento del PIB en comparacion al 2,8%

proyectado en mayo del presente ano. (Banco Central de Ecuador, 2021)

Tabla 12 Factores Econdmicos del Ecuador

INDICADORES 2017 2018 2019 2020 2021
PIB (millones $) 92.542 91.122 96.572 87.125 89.75
PIB Per Capita 5516 5.353 5.593 4976 5017
(millones $)

Tasa de inflacién (%) 0.41 -0.22 0.26 -0.9 1.9
Tasa de desempleo 3.84 3.53 3.4 4 52
(%)

Poblacién 16,777,000 17,023,000 17,268,000 17,511,000 17,888,474
indice de

competitividad 55.86 55.85 55.74

Fuente: Banco Central del Ecuador (2022), Banco Mundial (2022)

Los datos presentados en la tabla anterior reflejan el estado econdmico del Ecuador,
en el que se evidencia un incremento del PIB en el ano 2021 asi como también un
incremento en la tasa de inflacién anual llegando a un valor porcentual del 1.9%, por
otro lado, la tasa de desempleo tiene un notorio crecimiento siendo del 5.2% para el
ano 2021.

Diagndstico de los mercados de destino

A continuacién, se procede a realizar el andlisis del entorno macroeconémico de
Bélgica, Peru y los Estados Unidos, por medio de factores demograficos, econdmicos,
politicos, legales y culturales para determinar mediante la matriz del Perfil de
Oportunidades y Amenazas la mejor alternativa de mercado para la
infernacionalizaciéon de los discos de freno de la industria Fundimetales del Norte de

la ciudad de Tulcdn.
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4.1.2. FACTORES SOCIALES

Los factores demogrdficos de los paises seleccionados Para el andlisis de la matriz

POAM se analizard los factores sociales la misma que permitird conocer el estudio

demogrdfico de los tres paises.

Tabla 13 Poblacion Total (en Millones)

ESTADOS Z ”
INDICADOR UNIDOS BELGICA PERU
Poblacién Total 331,893,745 11,587,882 33,359,416
Poblaciéon econémicamente activa 165,530,225 5,217,353 16,456,809
Tasa de desempleo 3.89% 5.36% 5.8%

Fuente: INDEXMUNDI, Banco Mundial

Estados Unidos cuenta con el mayor nUmero de habitantes a diferencia de Peru que

seria el segundo pais con mayor nUmero de habitantes y tercer pais es Bélgica, de

esta forma Estados Unidos serd el pais con mayor probabilidad de clientes potenciales

en la compra del producto.

Tabla 14 Perfil de Consumidor EE. UU periodo 2017-2021

ESTADOS UNIDOS

Perfil de Consumidor
2017 2018 2019

Paridad del poder

adquisitivo (Unidad

monetaria local por 1 1 1
usD)

Gastos de consumo de

los hogares (Millones 1324522 12671539  12.988.662,67  173.516252]

de USD)

Gastos de consumo de
los hogares

(crecimiento anual, %) 2.9% 2.20% 3.80%

Gastos de consumo de
los hogares per capita

(USD) 40, 525 41,22 39,52

2021

238.39333,94

10%

38,91

Fuente: Santander Trade

El perfil del consumidor de Estados Unidos en lo que respecta a los gastos de hogar

muestra un crecimiento anual legando al 10%, asi como también los gastos de

consumo de hogares per cdpita ha decrecido en el ano 2021 no obstante el
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mercado estadounidense sigue siendo un pais atractivo considerando el gasto de

consumos de hogares per cdpita.

Tabla 15 Perfil de Consumidor Bélgica periodo 2017-2021

BELGICA

Perfil de Consumidor

2021 2018 2019 2020 2021
Paridad del poder
adquisitivo (Unidad
monetaria local por USD) 0.7 0.7 0.7 0.7 0.7
Gastos de consumo de los
hogares (Millones de USD) 632,115 629,231 598,213 585,951 569
Gastos de consumo de los
hogares (crecimiento 1,00% 1,00% -11,02% -15% -21%
anual, %)
Gastos de consumo de los 15,049 15,102 13,013 12,352 11,334

hogares per cdapita (USD)

Fuente: Santander Trade

Para el caso de Bélgica el perfil del consumidor demuestra que no es un mercado
muy atractivo puesto que en los tres Ultimos anos tuvo una contraccién dentro de sus
valores, el gasto de los hogares per cdpita tiende a decrecer por consiguiente se
puede inferir que el pais de Bélgica es poco favorable para la adquisicion de

productos.

Tabla 14 Perfil de Consumidor Peru periodo 2017-2021

PERU
2021 2018 2019 2020 2021

Perfil de Consumidor

Paridad del poder
adquisitivo (Unidad

0.62 0.62 0.61 0.61 0.60
monetaria local por USD)

Gastos de consumo de
los hogares (Millones de 752,015 759,422 668,296 642,858 600,999
UsD)

Gastos de consumo de

los hogares (crecimiento 1.70% 1.00% -12.00% -17% -24%
anual, %)

Gastos de consumo de

los hogares per capita 16,069 16,112 14,113 13,475 12,497
(UsSD)

Fuente: Santander Trade
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En el andlisis del perfil del consumidor de Perl indica que la actividad en el mercado
no es tan favorable a causa de la disminuciéon del gasto de hogares que es del -24%

a comparacion con el pais de Estados Unidos y Bélgica.

Tabla 17 Tasa de empleo por sector econémico EE. UU, Bélgica y PerU ano 2021

Porcentaje PIB Sectorial

Actividad Econémica por Sector Agricultura Industria Servicios
Estados Unidos de América 1.36% 19.91% 78.74%
Bélgica 1.30% 18.60% 80.10%
Perd 6.7% 30.60% 54.4%

Fuente: Santander Trade

Segun los datos obtenidos en la plataforma Santander Trade sobre la tasa de empleo
por sector y por pais Pery tiene un alto porcentaje dentro de la industria que presenta
el 30.6% consideradndose una oportunidad para poder comercializar los discos de
freno esto supone la utilizacién de vehiculos en la fase de transporte de mercaderias
y materias primas para el sector industrial. Por otro lado EE. UU representa el 78,74 %

del empleo total en la actividad econdmica del sector de servicios.
4.1.2. Factores politicos

En la siguiente tabla se presenta un andlisis el cual se basa en los indicadores como

acuerdo comercial, balanza comercial, barreras arancelarias y no arancelarias
41.2.1. Acverdo comercial

Tabla 18 Acuerdos Comerciales EE. UU, Bélgica, Pery

Estados Unidos Bélgica Perd

* ok ok ok ok ok

* ok Kk Kk ok

* ok ok ok ok ok

* ok ok ok Kk

* ok ok ok ok ok

[s t***i*itk*k
* ok ok ok ok

Paises Ry

-Sistema General de

-Los acuerdos bilaterales

e . referencias -Convenio de

permitirdn la expansion en P . g

ambos paises en los arancelarias (SGP), son Aceleracion y

siguientes promover las tarifas preferenciales Profundizacién del Libre

ogortunidodes laborables  PAr@ los paises (NMF) de  Comercio entre

ol crecimiento tal manera que Ecuadory Pery, que
éconc’)mico incentiva al desarrollo establecio el arancel
Acuerdos (NMF) ofre(;e acceso sostenible, al pertenecer cero para el

Comerciales libre de impuestos de a la Unidén Europea las intercambio bilateral.

varios productos para los preferencias fienen una  Acuerdos de la

paises de las naciones gama amplia de Comunidad Andina de

mds favorecidas productos con bajo Naciones

arancel.

Fuente: Ministerio de Relaciones Exteriores
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En los acuerdos comerciales, los tres paises cuentan con el sistema de la Nacion Mds
Favorecida (NMF) que permite el ingreso los productos con arancel preferencial para

el caso de los productos de la partida 8708.30.25.00

Ecuador en un pais en vias de desarrollo perteneciente a la Organizacién Mundial de
Comercio (OMC) en la cual le permite obtener acuerdos mds claros y justos con el fin
de priorizar las mercancias mediante los acuerdos multilaterales y bilaterales como
son la proteccién de las salvaguardias, normas de origen, antidumping entre ofros,
llevando asi a conseguir un beneficio econdmico y comercial donde tenga una

fijacion arancelaria de los productos que estén dentro del acuerdo.

4.1.2.2. Balanza Comercial

La balanza comercial es un indicador que permite verificar las exportaciones e
importaciones de un pais, es decir se toma en cuenta los bienes y servicios que
ingresen y salgan de los mercados. Por lo tanto, determina el déficit o superdvit dentro

de las transacciones o movimientos comerciales.

80000
o 70000
5 60000
0 50000
o 40000
E 30000
O] 20000
b 10000
0
2017 2018 2019 2020 2021

B Exportaciones 60569 66715 66313 47864 64028

m Importaciones 43052 52873 52828 42159 52462

Balanza Comercial 17517 13842 13484 57050 11567

Figura 12. Balanza Comercial Ecuador — EE. UU periodo 2017-2021

Fuente: Banco Central del Ecuador

Segun datos obtenidos a través de la plataforma del Banco Central del Ecuador se
presenta la grdfica 11 de la balanza comercial en el periodo 2017 al 2021 entre
Ecuador y Estados Unidos la cual permite analizar que Ecuador mantiene un superdvit
dentro de las exportaciones para el ano 2021, pese que los dos Ultimos anos se

enfrentd a una crisis sanitaria de COVID-19.
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Figura 13. Balanza Comercial Ecuador — Bélgica periodo 2017-2021

Fuente: Banco Central del Ecuador

En la grdfica 13 se muestra la relacién comercial entre Ecuador y Bélgica que
presenta los siguientes resultados no muy favorable para Ecuador a comparacion
con la balanza comercial de Bélgica puesto que las importaciones superan las
exportaciones en los cinco anos de estudio, es decir que las fransacciones y

movimientos comarcales benefician en gran parte al pais de Bélgica.

8000
7000
- 6000
B 5000
3 4000
3 3000
3 2000
= 1000
0
-1000
2017 2018 2019 2020 2021
m Exportaciones 6008 5879 6391 5349 7323
B Importaciones 5904 5414 6483 4432 5931
Balanza Comercial 10 38 -92 21 13

Figura 14. Balanza Comercial Ecuador — PerU periodo 2017-2021
Fuente: Banco Central del Ecuador

En la grdfica 14 de la balanza comercial entre Ecuador y Pery, las exportaciones

tienen un saldo comercial positivo para el pais ecuatoriano solo en el 2019 presenta
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un déficit, las compras son menores que las ventas y dentro de la balanza comercial

Ecuador mantiene un saldo positivo en cada ano.

Finalmente, la relacién comercial que tiene Ecuador con cada uno de los paises
presenta resultados favorables dentro de las exportaciones a excepcion de Bélgica,
con una diferencia minima Estados Unidos siendo el mayor comprador de

mercancias ecuatorianas.

4.1.2.3. Barreras Arancelarias de los Discos de Freno
Segun Pro-Ecuador:

Tabla 19 Barreras Arancelarias para los Discos de freno

Barreras Arancelarias Cédigo del Producto 8708.30.25
Discos de Freno Denominacién comercial régimen Los qronceles Ad Valorem total
aplicados

Los derechos NMF (Aplicada)
Sistema general de preferencias 2.50% 2.50%
arancelarias (SGP)
Los derechos NMF (Aplicada)
Bélgica Sistema general de preferencias 00.00.% 00.00%
arancelarias (SGP)
Los derechos NMF
Peru (Aplicada) 00.00% 0.00%
Convenio bilateral de arancel cero

Fuente: Mac Map 2022/Pro-Ecuador

Estados Unidos de
América

En la tabla 19 se caracteriza las barreras arancelarias por pais de estudio es asi como
en el sistema de clasificacion arancelaria del pais destino (Estados Unidos) la
subpartida especifica es 8708.30.25.00 correspondiente a “Discos”. Se aplica arancel
de 2,50% y Ad Valorem de 2,50% acorde a la Nacion Mdas Favorecida (NMF), en
Bélgica Se aplica arancel de 00,00% y Ad Valorem de 00,00% acorde a la Nacién Mds
Favorecida (NMF), y en el caso de Peru el producto "“Discos” cuya partida arancelaria
es 8708.30.25.00, su arancel de ingreso es de 0% siempre que cumpla con el

Certificado de Origen, acorde a lo establecido por paises que conforman la CAN
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4.1.2.4. Barreras No Arancelarias de los Discos de Freno
Segun Pro-Ecuador (2022) afirma:

Para el ingreso de la subpartida 8708.30.25.00 “Discos” hacia alguno de los tres
mercados (Estados Unidos, Bélgica, PerU) se debe cumplir con ciertos requisitos

regulatorios del producto; listados a continuacion:
REQUISITOS GENERALES

e Requisito de etiquetado
e Requisito de embalaje
e Requisito de calidad, seguridad o rendimiento del producto

e Requisito de certificacion

Posteriormente se mencionan los requisitos reglamentarios que exige cada pais

especificamente para el ingreso de los discos de freno:

Tabla 20 Barreras No Arancelarias para los Discos de freno

Barreras No
Arancelarias
Discos de Freno REQUISITOS REGLAMENTARIOS
Remedios comerciales:
EE. UU. no aplica ningun remedio comercial al producto Discos de

Cédigo del Producto 8708.30.25

EE. UU

Freno.
Bélgica Obstdculos Técnicos
Medidas OTC,nep:
Perd Utilizacién por empresas dedicadas a actividades productivas; los

bines deben contar con garantia de fdbrica similar a de una
mecdnica nueva, los motores, partes, piezas y repuestos

Fuente: Mac Map 2022/ Pro-Ecuador (2022)

En la tabla 20 se analiza las barreras no arancelarias de (Estados Unidos, Beélgica, Peru)
en estudio, de los cuales EE. UU. es el pais con menor requisitos para ingresar a este
mercado el producto discos de freno, por lo tanto EE. UU. siendo el pais con mejores
oportunidades, para Bélgica y PerU ademds de los requisitos generales tienen

obstdculos técnicos.

4.1.3. Factores econdmicos

A continuacién, se muestra cada uno de los factores econdmicos correspondientes

a cada uno de los paises seleccionados, esto permitird realizar un andlisis estadistico
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por pais sobre el estado financiero para esta se establecid indicadores que permitan

medir la capacidad competitiva en relaciéon con su productividad.

Tabla 21 Factores Econdmicos Estados Unidos

Indicadores 2017 2018 2019 2020 2021 Tasa de
crecimiento

G'SBD()'“"eS demillonesde ) 50 (0 2089375 2293958 2479608 2593816 4%

PIB anual %. 2,3% 3,4% 5,6% 4% 2,6% 2%

PIB per cdpita (USD) 65.052 63.358 69.375 74.725 77.881 4%

PIB Saldo publica %. -6.1% -10,7% -8,8% -8,3% 7% 3%
Tasa de Inflacién % 1.8 1,2 4,3 3,5 2,7 8%
Balanza de

transacciones -2,2 -2,9 -3,5 -3,5 -3,3 8%

corrientes (en % del PIB).

Fuente: Santander Trade

Estados Unidos dentro del PIB tiene un crecimiento del 4%, por otro lado, el PIB per
cdpita tiene un aumento en cada ano por lo que presenta un alto nivel de vida y las
personas estdn en condiciones de adquiri dicho producto. De esta manera la tasa de
inflacién presenta una variacidén en cada ano siendo que no presenta un aspecto
negativo. Estados Unidos se encuentra mejor competitivamente en términos

econdmicos a diferencia de Bélgica y PerU que tienen un PIB per cdpita bajo

Tabla 22 Factores Econdmicos Bélgica

Tasa de
Indicadores 2017 2018 2019 2020 2021
crecimiento

PIB (miles de millones de USD) 445,050 460.092 478.239 456.732  506.205 3%
PIB anual % 1,60% 1,80% 2,10% -5,70% 6,20% 31%
PIB per capita (USD) 39.130 40.260 41.630 39.560 43.680 2%
PIB Saldo publica % 102,00% 99.80% 97.70% 112,80% 108,20% 1%
Tasa de Inflacién % 2.13% 2,05% 1,44% 0,74% 2,44% 3%
Balanza de transacciones

14,99% 102,86% 104,18% 106,26% 106,70% 48%

corrientes (en % del PIB)

Fuente: Santander Trade
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En la tabla se puede determinar que Bélgica presenta un PIB anula negativo para el
ano 2020. Entorno al PIB per cdpita presenta una variacion minima dentro de sus
valores para cada ano con una tasa de crecimiento del 2% por o que no presenta
una amenaza para poder ingresar un producto al mercado tomando en cuenta que
la tasa de inflacién se mantiene bajo y estable lo cual permite generar confianza

para la inversidon denfro de este pais

Tabla 23 Factores Econdmicos Pery

Indicadores 2017 2018 2019 2020 2021
PIB (miles de millones de USD) 189,995 190,925 206,267 180,087 189,177
PIB anual % 2.5 4.0 2.2 -11 13.3
PIB per cdpita (USD) 5,970 6,049 6,419 5,520 5,695
Tasa de Inflacion % 3.0 1.5 2.3 2.0 43

Balanza de transacciones

corrientes (en % del PIB) 09 08 0.4

Fuente: Santander Trade

Finalmente, dentro de los factores econdmicos para PerU evidencian para el ano
2021 un ligero crecimiento con respecto al ano 2020, asi mismo la inflacidon alcanza
un valor maximo en este Ultimo ano con un valor del 4.3% teniendo un PIB per cdpita

de $5,695 dolares americanos en el 2021.

4.1.4. Perfil de oportunidades y amenazas de la matriz POAM

Denfro de los indicadores de la matriz POAM vy factores externos de la matriz PESTEL
los paises seleccionando se determinard cada uno de los factores tomado en
cuenta, asignado en la matriz POAN la puntuaciéon de la siguiente manera, 3 puntos
= alto; 2 punto = medio; 1 punto= bajo. De tal manera que al finalizar se obtenga un

resultado de la puntuacién mds alta, es decir el pais de destino que sea mds factible.

73



v/

Tabla 24 Perfil de Oportunidades y Amenazas de la matriz POAM

MATRIZ POAM
ESTADOS UNIDOS BELGICA PERU
Oportunidad Amenaza Oportunidad Amenaza Oportunidad amenaza
FACTORES SOCIALES Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos
Poblacién Econédmicamente Activa Alto 3 Medio 2 Alto 3
Perfil de Consumidor Alto 3 Medio 2 Medio 3
Tasa de empleo Alto 3 Medio 2 Medio 3
Suma 9 Suma 0 Suma 6 Suma 0 Suma 9 Suma 0
Promedio - Promedio - Promedio 2 Promedio - Promedio - Promedio -
FACTORES POLITICOS Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos
Acuerdos Comerciales Bajo 1 Bajo 1 Bajo 1
Balanza Comercial Alto 3 Medio 2 Medio 2
Barreras arancelarias Medio 2 Medio 2 Medio 2
Barreras no arancelarias Bajo 1 Bajo 1 Bajo 1
Tarifa arancelaria Alto 3 Alto Alto 3
Suma 7 Suma 3 Suma 6 Suma 3 Suma 6 Suma 3
Promedio - Promedio - Promedio 1.2 Promedio - Promedio 1,2 Promedio -
FACTORES ECONOMICOS Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos
Producto Interno Bruto Alto 3 Alto 3 Alto 3
PIB anual Alto 3 Alto 3 Alto 3
PIB per cdpita Alto 3 Alto 3 Alto 3
Tasa de desempleo Bajo 1 Medio 2 Bajo 1
Tasa de Inflacion Bajo 1 bajo 1 Bajo 1
Exportacion Alto 3 Medio 2 Medio 2
Importacién Bajo 1 Bajo 1 Bajo 1
Alto 3 Medio 2 Medio 2

Balanza de fransacciones corrientes
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Suma 15 Suma 3 Suma 13 Suma 4 Suma 13 Suma 3
Promedio 1,88 Promedio | 0,38 Promedio ' 1,625 Promedio | 0,67 @ Promedio 1,63 Promedio | 0,38

Resultado matriz POAM

Tabla 25 Ponderacion de la matriz POAM del estudio de los paises

ESTADOS UNIDOS BELGICA PERU
Oportunidad Amenaza Oportunidad Amenaza Oportunidad Amenaza

Factores Sociales 3 0 2 0 3 0
Factores Politicos 1.4 0,6 1.2 0,6 1.2 0,6
Factores Economicos 1,88 0,38 1,63 0,67 1,63 0,38
Suma 6,28 0,98 4,83 1,27 5,83 0,98
Promedio 2,09 0,33 1,61 0,42 1,94 0,33
Cadlificacién 1,76 1,19 1,61

Una vez realizado la valoracion de la matriz POAM, de cada uno de los factores, se determina la mayor puntuacion que es de 1,76
correspondiente al pais de Estado Unidos. En este sentido se determina la factibilidad de exportacion de los productos de la partida
8708.30.25.00 para ser comercializados en ese mercado, cada factor refleja buenos resultados tomando en cuenta que Estados
Unidos tiene una poblaciéon extensa , tambien mantiene una calidad de vida, un PIB que estd en constante crecimiento para cada

ano, razén por el cual es un pais potencia a nivel mundial y la mayoria de los productos exportados desde el Ecuador estdn
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concentrados en el mercado estadounidense, asi mismo los acuerdos y negociaciones comerciales que benefician a un nUmero

de productos con la exoneracion total o parcial de los aranceles.

4.1.5. Evaluacion de factores externos matriz PESTEL

En cambio, en la matriz PESTEL se evaluard bajo la calificacion cualitativa de 4= Muy atractivo; 3= Bastante atractivo; 2= Algo
atractivo; 1= No atractivo. De tal manera que al finalizar se obtenga un resultado de la puntuacion mas alta, es decir el pais de

destino que sea mds factible.

Tabla 26 Evaluacion de factores externos matriz PESTEL

MATRIZ PESTEL
EE. UU. BELGICA PERU
PESO CALIFICACION PONDERADO PESO CALIFICACION PONDERADO PESO CALIFICACION PONDERADO

EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

SOCIOECONOMICOS

PIB per-c&pita 0.8 4 3.2 0.8 2 1,6 0.8 3 2,4
Idioma 0.2 3 0,6 0.2 2 0,4 0.2 4 0.8
TOTAL 3.8 2 3.2
Fuerza demogrdfica

Habitantes Hombres 0,3 3 0,9 0,6 2 1.2 0,6 3 1.8
Habitantes Mujeres 0,3 3 0,9 0,2 2 0,4 0,2 3 0,6
Superficie Territorial km? 0.4 3 1.2 0,2 2 0,4 0,2 3 0,6
TOTAL 3 2 3

Fuerza Cultural

Diversidad de pueblos /naciones 0,6 3 1.8 0,6 3 1.8 0,6 3 1.8
Valores/Religion 0.4 2 0.8 0.4 2 0.8 0.4 2 0.8
TOTAL 2,6 2,6 2,6

Fuerza Ambiental
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Relaciéon con el Medio ambiente/Habitante

Explotacién de recursos Naturales
Infraestructura Gris "Urbana"
TOTAL

Fuerza Politica

Politica Comerciall

Politica Estado

Politica internacional

TOTAL

Politica Legal

Poder Judicial

Poder Legislativo

Poder Ejecutivo

TOTAL

Poder Tecnolégico

Ciencia y Tecnologia
Desarrollo Innovacion
Infraestructura cientifica y Tecnoldgica
TOTAL

Fuerza Competitiva
Exportaciones
Importaciones
Proteccionismo

TOTAL

CALIFICACION POR NIVEL DE ATRACTIVIDAD

0.3 3 0,9
0,4 3 1,2
03 2 o6
2.7
0.4 1,6
0,3 3 0,9
3,7
0,3 3 0,9
0,5 3 1,5
0.4 3 1,2
3,6

0.4 0.4
0.4 1.6
0.2 0.2
2.2

EE. UU. 23

0.3
0.4
0.3

0.3
0.4
0.3

0.3
0.5
0.4

0.4
0.3
0.3

0.4
0.4
0.2

0.6
0.8
0.6

0.9
1.2
0.6
2,7

0.3
0.5
0.4
1,2

0.8
1.2
0,6
2,6

1.6
1.2

3.8
18,5




4.1.6. Cultura organizacional

Ademds, la empresa Fundimetales del Norte analiza las dimensiones culturales
Hofstede entre EE. UU., Bélgica y Pery, al investigar comportamientos interculturales
de liderazgo. Proporciona informacién adicional para ayudar a identificar y manejar

diferencias culturales.

91 94
75 o 82
65 64 68
54 62 57
40 42 46 46

25 26

16 I I
Power Individualism Masculinity Uncertainty Long Term Indulgence
Distance Avoidance Orientation

Figura 15. Cultura organizacional
Fuente: https://www.hofstede-insights.com/country-comparison/belgium,peru,the-

usa/

En la figura 15, contextualiza un andlisis vertical para Estados Unidos, donde obtiene
una punfuacion bastante baja en Distancia del poder (40), como una de las culturas
mds individualistas. En Masculinidad es alto (62), se puede ver en los patrones de
comportamiento tipicos de los estadounidenses, por otro lado, en la dimension
Evitacion de la incertidumbre obtiene una puntuacién inferior a la media con una
puntuacion baja de (46). Estados Unidos obtfiene un puntaje normativo en la
Orientacién a largo plazo con un puntaje bajo (26), son propensos a analizar nueva
informacion para comprobar si es cierta y se puntia como una sociedad Indulgente

(68) en la sexta dimension.
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Tabla 27 Dimensiones culturales Hofstede - EE. UU.

ESTADOS UNIDOS

Distancia de poder
Esta dimensién trata
del hecho de que
todos los individuos en
las sociedades no son
iguales y expresa la
actitud de la cultura
hacia estas
desigualdades de
poder enfre personas

Para los
estadunidenses la
distancia de poder se
define como la medida
en que los miembros
menos poderosos de
las instituciones y
organizaciones dentro
de un pais esperan y
aceptan que el poder
se distribuya de
manera desigual. Tiene
que ver con que la
desigualdad de una
sociedad es avalada
tanto por los seguidores
como por los lideres

Individualismo
Esta dimension
aborda el grado de
interdependencia
que una sociedad
mantiene entre sus
miemlros

La premisa
americana de
“libertad y justicia
para todos”, Esto se
evidencia igualdad
de derechos en
todos los aspectos
de la sociedad vy el
gobierno
estadounidense

Masculinidad
El tema fundamental
aqui es qué motiva alas
personas, querer ser el
mejor (Masculino) o
gustar lo que haces
(Femenino).

Los estadounidenses, por

asi decirlo, todos
muestran  su  impulso
masculino

individualmente

Los estadounidenses
tenderdn a exhibir y
hablar libremente sobre
sus “éxitos” y logros en la

vida. Los
estadounidenses  “viven
para  frabagjar”  para

poder obtener ingresos
monetarios.
recompensas y, Como
consecuencia, alcanzar
un estatus mds alto en
funcién de lo bueno que
uno pueda ser

Evitacion de la
incertidumbre Tiene
que ver con la forma
en que una sociedad
se enfrenta al hecho

de que el futuro
nunca se puede
conocer

Los estadounidenses
tienden a ser mds
tolerantes con las
ideas u opiniones de
cualquier persona vy
permiten la libertad
de  expresion. Al
mismo  tiempo, los
estadounidenses no
requieren muchas
reglas y son menos
expresivos
emocionalmente

Orientacién a largo
plazo
Describe como
cada sociedad
fiene que mantener
algunos vinculos
con su propio
pasado mientras
enfrenta los desafios
del presente y del
futuro
Los estadounidenses

son  propensos d
analizar nueva
informacién  para

comprobar si es
cierta. Por lo tanto,
la cultura no hace
que la mayoria de
los estadounidenses
sean pragmaticos

Indulgencia
Define como la
medida en que las
personas fratan de
controlar sus deseos
e impulsos

Trabaja duro y juega
duro. la adiccién a
las drogas en
Estados Unidos es
mds alta que en
muchos otros paises
ricos. Es una
sociedad mojigata,
pero incluso algunos
conocidos
teleevangelistas
parecen
inmorales

ser

Fuente: https://www.hofstede-insights.com/country-comparison/belgium,peru,the-usa/
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Tabla 28 Dimensiones culturales Hofstede — Bélica.

BELGICA

Distancia de poder
Medida en que los
miembros menos
poderosos de las
instituciones y
organizaciones
dentro de un pais
esperan y aceptan
que el poder se
distribuya de
manera desigual.

Bélgica es una
sociedad en la que
se aceptan las
desigualdades. La

jerarquia es
necesaria  si  no
existencial; los
superiores pueden

tener privilegios ya

menudos son
inaccesibles. El
poder estd
centralizado en
Bélgica.

Individualismo
Esta dimensién aborda
el grado de
inferdependencia que
una sociedad mantiene
entre sus miembros

Esto significa que los
belgas favorecen las
opiniones individuales y
privadas, cuiddndose a si
mismos y a su familia
inmediata en lugar de
pertenecer a un grupo.
En el dmbito laboral, las
relaciones laborales son
confractuales, la
atencion se centra en la
tarea y se favorece la
autonomia.

Masculinidad
El tema fundamental
aqui es qué motiva a
las personas, querer
ser el mejor
(Masculino) o gustar
lo que haces
(Femenino).

Esto podria significar
que el proceso de
decision puede ser
mds lento, ya que se
considera cada
punto de vista para
que se pueda lograr
el consenso. Los
belgas se esfuerzan
por llegar a un
compromiso, ganar
una discusion  es
generalmente menos
importante que
lograr un acuerdo
mutuo

Evitacion de la
incertidumbre
La medida en que los
miemlbros de una
cultura se sienten
amenazados por
situaciones ambiguas
o desconocidas y
han creado
creencias e
instituciones que
intentan evitarlas

Las ensenanzas para
los belgas son mds
deductivas. En la
estructura de gestion,
las  reglas y la
seguridad son
bienvenidas vy, i
faltan, crean estrés.
Por lo tanto, se
favorece la
planificacion y se
agradece cierto nivel

de experiencia,
cuando, por ofro
lado, las politicas de
cambio se
consideran
estresantes.

Orientacion a largo
plazo Describe
cémo cada sociedad
fiene que mantener
algunos vinculos con
sU propio pasado
mientras enfrenta los
desafios del presente y
del futuro

Para los belgas tiene
sociedades con una
orientacién
pragmdtica, la gente
cree que la verdad
depende mucho de la
situacién, el contexto y
el fiempo. Muestran
una habilidad para
adaptar faciimente las
fradiciones a las
condiciones
cambiantes, una
fuerte propension a
ahorrar e  invertir,
economia y
perseverancia en el
logro de resultados.

Indulgencia
Define como la
medida en que las
personas fratan de
controlar sus deseos
e impulsos

Los
generalmente
muestran una
voluntad de realizar
sus impulsos y deseos
con respecto a
disfrutar de la vida y
divertirse. Poseen una
actitud  positiva y
fienen tendencia al
optimismo. Ademds,
dan mayor
importancia al
fiempo libre, hacen lo
que les da la gana y
gastan el  dinero
como les apetece.

belgas

Fuente: https://www.hofstede-insights.com/country-comparison/belgium,peru,the-usa/
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Tabla 29 Dimensiones culturales Hofstede — PerU.

PERU

Distancia de poder
Los miembros menos
poderosos de las
instituciones y
organizaciones
dentro de un pais
esperan y aceptan
que el poder se
distribuya de manera
desigual.

Del mismo modo, hay
mayores proporciones
de personal de
supervision y
diferencias salariales.
Los subordinados aun
perciben a los
superiores como de
dificil acceso y no
confian en ellos. Los
superiores consideran
a los subordinados
como de un tipo
diferente y piden

respeto,
especialmente si estos
Ultimos son de origen
negro o indigena.

Individualismo
Esta dimension
aborda el grado de
interdependencia
que una sociedad
mantiene entre sus
miemlbros.

PerU es muy
colectivista aqui la
gente encuentra
atractivas las grandes
empresas y  que,
particularmente entre
los trabajadores de
cuello azul, la
implicacién con la
empresa es moral y no
calculadora.

En general aspiran al
conformismo y
prefieren tener
seguridad a fener
autonomia en  su
puesto.

Masculinidad
El fema fundamental
aqui es qué motiva a
las personas, querer
ser el mejor
(Masculino) o gustar
lo que haces
(Femenino).

PerU es una sociedad
bastante Femenina.
Este rasgo ha sido
fuente de muchos
choques culturales y

malentendidos los
lugarenos eran
distantes o)
francamente

perezosos. Su

preferencia por los
contactos humanos y
la  familia sobre el
reconocimiento o la
riqueza, y el papel
marginal otorgado al
frabajo por grandes
sectores de la
poblacién

Evitacién de la
incertidumbre
Los miembros de una
cultura se sienten
amenazados por
situaciones
desconocidas y han
creado creencias e
que intentan
evitarlas.
Estas sociedades
muestran una fuerte
necesidad de reglas y

sistemas legales
elaborados para
estructurar la vida. Sin
embargo, la
necesidad del
individuo de
obedecer estas leyes
es débil. La
corrupcion estd muy
extendida, el

mercado negro es
considerable vy, en
general, verds una
profunda division
entre el “pays réel” y
el “pays légal”

Orientacién a largo
plazo Describe
cdmo cada sociedad
fiene que mantener
algunos vinculos con
SU propio pasado
mientras enfrenta los
desafios del presente
y del futuro.

Las personas en tales

sociedades fienen
una gran
preocupacion por

establecer la Verdad
absoluta; son
normativos en  su
pensamiento.

Muestran  un  gran
respeto por las
fradiciones, una
propension

relativamente
pequena a ahorrar
para el futuro y un
enfoque en lograr
resultados rdpidos.

Indulgencia
Define como la
medida en que las
personas fratan de
controlar sus deseos e
impulsos.

Un desafio al que se
enfrenta la
humanidad, ahora y
en el pasado, es el
grado de
socializaciéon de los

ninos pequenos. Sin
socializacion no nos
convertimos en
“*humanos”.

Fuente: https://www.hofstede-insights.com/country-comparison/belgium,peru,the-usa/



4.1.7. Segmentacion del Mercado Estadounidense

Una vez elegido a Estados Unidos como pais destino, es necesario analizar en estado all
cual se dirigirdn las exportaciones de los discos de freno de la industria “Fundimetales”
de la ciudad de Tulcdn, para esto mediante la utilizacion de la herramienta digital
Google trends precisando la ubicacidén geogrdfica en la que se realizan el mayor

nUmero de busquedas en internet del producto discos de freno.

2 Texas

1 Florida I
|
|

3 Nueva York
“ 4 California

Figura 16. Selecciéon del mercado objetivo
Fuente: Google trends (2022)

Con la utilizacion de este motor de buUsqueda se determina que el estado de la Florida
es la ubicacion geogrdfica en la que se realiza mayoritariamente la busqueda de este
producto, en este sentido analizar las condiciones socioecondmicas de este estado para

fortalecer el estudio de mercado.

Poblacién de la Florida

En la siguiente tabla se presenta la poblacion total del Estado de la Florida desde el ano
2017 al 2021

Tabla 30 Poblacion total de la Florida periodo 2017 — 2020

2017 2018 2019 2020
FLORIDA

20,977,089 21,254,926 21,492,056 21,733,312

Fuente: Datos macrd
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Economia de la Florida

La economia de la Florida se basa en actividades relacionadas con el turismo,
agricultura, los servicios financieros y el comercio internacional se constituye en |la puerta
de entrada y salida de productos al pais por el océano Atldntico, representando
aproximadamente el 71% de las exportaciones a América Latina y el Caribe.

Adicionalmente se presentan algunos datos econdmicos relevantes de este Estado.

Tabla 31 Datos econdmicos Estado de Florida

PIB anual (millones de usd) 1,061,603
PIB Per Cdpita (millones de usd) 48,847
Tasa de desempleo 2.7%

Fuente: Datos macrd

Son muy informales. Tienden a tratar a la gente como iguales, incluso cuando existan
grandes diferencias en edad o en condicién social.

» Son directos. No hablan con rodeos. Para algunos extranjeros, esto puede parecer
brusco

o incluso grosero.

* Son competitivos. Algunos extranjeros consideran que los estadounidenses son
autoritarios © dominantes.

* Son friunfadores. Les gusta estar al tanto de sus resultados, ya sea en el frabajo o en
un

juego. Enfatizan los logros.

* Son independientes e individualistas. Valoran mucho la libertad y piensan que los
individuos pueden forjar y controlar su propio destino.

* Son inquisitivos. Hacen muchas preguntas, incluso de alguien que acaban de
conocer.

Algunas pueden parecer vagas (“squé tal2”) o personales (“za qué se dedica?").

* No les gusta el silencio. Prefieren hablar sobre el clima que permanecer en silencio.
* Valoran la puntualidad. Llevan el registro de sus citas y viven de acuerdo con
horarios y

relojes.

* Valoran la limpieza. Algunas veces parecen obsesionados con banarse, eliminar los
olores

corporales y utilizar ropa limpia.

Figura 17. 3Cémo son los estadounidenses?
Fuente: Basado en M. Ernest (ed.), Predeparture Orientation Handbook
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4.1.8. Estudio Técnico

Para ello se consideran aspectos como caracteristicas del producto a ser exportado,
equipos para el procesamiento, materia prima, ubicacidon de la planta, esquema

organizacional y procesos.
Consumo nacional aparente:

e CNA= Produccidén nacional + Importaciones — Exportaciones

Tabla 32 Consumo Nacional Aparente — Oferta en Estados Unidos

Exportaciones (-) Importaciones (+) Produccién Consumo
nacional (+) Nacional
Aparente
ANOS Unidades Unidades Unidades Unidades
2017 0 52954 0 52933
2018 25 51077 0 51052
2019 4] 51752 0 51710
2020 111 53128 0 53016
2021 301 54540 0 54239
TOTAL 730 419584 0 419548

Fuente: cobus (2022)

CNA = OFERTA DEL PAIS.

4.1.8.1. Capacidad de produccién de empresa Fundimetales del Norte

La empresa funde alrededor de 40 a 45 toneladas al mes de hierro fundido, y de las 45
toneladas por lo menos de 35 a 40 toneladas estdn vendidas y en stock sobran 5
toneladas. EL horno es para fundir todo el dia, los tornos pueden trabajar tres turnos, los
pedidos de todas las referencias, el tema de los discos de freno se maneja cantidades
mdas elevadas entfre 60y 70 unidades, moldeadas para que aprovechar la programacion

de los tornos optimizando fiempo
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A continuacioén, se establece la respetiva proyeccion de la capacidad de produccion
anual de la empresa de acuerdo con el crecimiento del sector automotor del Estado de

Florida obteniendo los siguientes resultados como se indican a continuacion:

Tabla 33 Capacidad instalada de la empresa

OFERTA ANUAL EN UNIDADES

ANO

2017 51420
2018 51800
2019 52410
2020 53256
2021 54026

Fuente: cobus (2022)

Demanda inicial

La demanda inicial del mercado estadunidense se establece de acuerdo con la
poblacion econdmicamente activa del transporte y comercio por el porcentaje anual
de consumo del producto y por el consumo per cdpita del producto, dando como

resultado lo siguiente:
Demanda inicial= (4'326741*0,3152%) *6

Demanda inicial= 81825 unidades

Demanda del producto

Segun los datos histéricos recuperados del andlisis de fuentes secundarias se presenta la
demanda anual en unidades de los productos de la subpartida 8708.30.25.00, la misma

que se presenta a continuacion
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Tabla 34 Proyeccién de demanda

DEMANDAANUAL ENUNIDADES

ANO

2017 82345
2018 83154
2019 84987
2020 86260
2021 87624

Demanda Insatisfecha

Fuente: Investigacion

Se procede a determinar la demanda insatisfecha, para lo cual se realiza la diferencia

entre los datos obtenidos de la demanda vy la oferta anual, de esta forma se obtiene el

porcentaje de cobertura de la demanda insatisfecha.

Tabla 35 Demanda insatisfecha

ARG DEMANDA EN OFERTA EN DEMANDA PORCENTAJE DE
UNIDADES UNIDADES INSATISFECHA COBERTURA
2017 82345 51420 30925 3.86%
2018 83154 51800 31354 4,05%
2019 84987 52410 32577 4,25%
2020 86260 53256 33004 4,46%
2021 87624 54026 33598 4,68%

Fuente: Investigacion

Proyeccién de costos de produccién

En base a la informaciéon recopilada de fuentes primarias se logra determinar los costos

de produccion de los discos de freno de la siguiente manera:

86



Tabla 36 Proyeccion de costos de produccion

CANTI V.UNITAR =

DETALLE DAD o ANO1  ANO2 ANO3 ANO4 ARNO5 ANOGS

Materia

prima 194150, 196324, 198523, 200747, 202995,

Fundicién 96000 2 192000 40 88 72 19 56

Envase 1188 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Etiquetas 1188 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Empaque 84 98 8232 832420 841743  8511,70  8607,04  8703,43

(pallets)

Insumos 50 600 606,72 613,52 620,39 62733 634,36
COSTO DE PRODUCCION 169,05 160,16 151,75 143,77 136,21 129,05

Fuente: Cristian Gémez. (2018)

4.1.8.2. Ubicacion de la Empresa

Tulcan, Carchi

2 Google

Figura 18. Ubicacién de la Empresa ciudad de Tulcan
Fuente: Google maps (2022)

La ubicaciéon de la empresa Fundimetales del Norte, tomando en cuenta sus dos plantas
operativas, la matriz se destaca por su drea comercial y de maquinado y torneado de

los productos que realiza la empresa.
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4.1.8.3. Logo de la Empresa

Fundimetales del Norte se dedica a la fundiciéon de Hierro gris, cobre y aluminio en
diferentes tipos de aleaciones, fabricaciéon de tapas de alcantarillado, sumideros, partes
de maquinaria agricola, tambores, manzanas, aranas, espejos para frenos de
automotores en todas las marcas y modelos, buscando siempre la seguridad y bienestar
de nuestros clientes siempre buscando nuevas estrategias de mejora continua tanto en

procesos como en diseno y produccion de nuevos productos y servicios.

=1

FUNDIMETALES DEL NORTE

Figura 19. Logo de la Empresa FM
Fuente: https://www.fundimetalesdelnorte.com/ (2022)

4.1.8.4. Caracteristicas del producto

Tabla 37 Composicién y elaboracion de discos de freno

Composicién y elaboracion del disco de freno

Composicién del tambor de freno

En usos frecuentes de la normativa Cerdn (2014), aofirma. “En la normativa de origen, para la elaboracién
del anexo que refleja de manera especifica, el fratamiento que debe una mercancia para que se
considere originaria y asi hacerse merecedora de un tratamiento arancelario preferencial” (p. 3)

Materiales Porcentaje

1_ Hierro 94%

2_Carbono 3.30%

3_Silicio 2%

4 Ferrodliaciones 0.70%
TOTAL 100%

Fuente: Lopez J (2022)
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Proceso de elaboracion

En la produccién entran dos dreas, la primera de “Fundicion y Moldeo”, para llevar a
cabo la produccion du los discos de freno, entran en cada uno de los puestos
estratégicos, como lo son primero hornero, pasa al siguiente puesto Vaciado, que es
donde se vierte los materiales y finalmente el puesto de pesar, que es poner objetos
pesados sobre los moldes para que no mueva la mezcla, esto seria dando el
cumplimiento a la primera drea de produccion. La segunda drea se llama “Maquinado
y Torneado”, esta Ultima drea comprende de Torneado, Fresado, Taladrado vy la Ultima

que es la Pinfura y acabado de los discos de freno.

— Torneado

En todos los

- - Productos
Area de Maquinado I

y Torneado

= Fresado

los Productos

Hornero
Moldeo de todos |_

Area Fundicién I Vaciado/vertido
I_ materiales

— Taladrado

Pesar

— Pintura y acabado

Figura 20. Esquema del proceso de produccion

Se andliza la composicion y le elaboracion de los discos de freno para sintetizar el
proceso de produccién en cada una de sus etapas y caracterizar su composicion del

uso de materias primas para la elaboracién de los discos de freno.

Empaque

En el empaque primario estd conformado por un empaqgue pldstico, mismo que
contiene al disco de freno, el tamano del empaque pldstico depende de las referencias
individual de cada disco de freno por referencia a contener, como esta en contacto
directo con los discos de freno tiene la funcion de proteger al producto y dando mayor
presencia comercial al momento de exponer al comprador, Util para este tipo de

producto.
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Figura 21. Empaque pldstico tfransparente- Spartan Industrial de 18" x 24

Fuente: Amazon (2022)

Por otro lado, el embalaje secundario del producto para exportaciéon se implementard

una caja de cartdn biodegradable cumpliendo con la responsabilidad con el medio

ambiente, este contendrd los empaques primarios, con el objetivo de poder ser apilados

de forma mas segura para su trasportacion.

Tabla 38 Caracteristicas del embalaje

Caracteristicas del embalaje

Empaque
Material
Medidas

Color

Cantidad

Caja

Cartén de canal doble (resiste hasta 25 kg)
45 cm ancho, 40 cm largo y 15 cm alto
Marrén

1188 bolsas de producto por cada caja mdster (35 kg)

90
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Figura 22. Caja de cartén empleada como empaque secundario
Fuente: Amazon (2022)

Para el apilamiento y transporte dentro de la unidad de carga se usa pallets de tipo
americano, mismas referencias mds usadas a la hora de exportar cuyas medidas son 100

cm de ancho, 120 cm de largo y 13,1 cm de alto

Figura 23. Pallet americano 100 de ancho, 120 cm de largo y 13,1 cm de alto
Fuente: Amazon (2022)
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Tabla 39 Cubicaje/Unitarizacion de la carga

Unitarizacién de la Carga

items Alto Largo Ancho Unidad medida
Empaque ] p.nmarlo 10 18 o4 om
(empaque pldastico)

Emp.mque secundario 15 40 45 om
(caja)

Pallets 13,1 120 100 cm
Contenedor de 40 259 1219 244 cm
(externo)

Contenedor de 40 239,3 1202,5 2352 cm
(interno)

Para realizar el cdlculo de cuantas cajas deben ubicarse en una fila del pallet, se divide

el drea del pallet (ap) entre en drea de la caja (ac).

Tabla 40 Férmula para el cdlculo de la carga

Formula General

Ap: medida del pallet

120x100
. . Ap_
Ac. Medida de la caja Ac= 20245
Resultado 7 cajas

Con el resulta del cdiculo de la carga, objetivamente se puede apilar 7 cajas por cada
fija, con este principio el contenedor dispone de un alto de 2,393 m X 12,025 m X 2,352
m, que equivale a un volumen de 67,7 m3, determinado que se puede cargar é6 cajas
por pallet con un peso de 396 kg por cada unidad de embalaje. Permitiendo que dentro
del contenedor podrdn ser fransportados 18 pallets con una unitarizacion de 1188 discos
con su respectiva efiquetado y empaque primario con un peso de 7128 kg dentro de la

unidad de carga, lo cual no sobrepasa la capacidad maxima de la unidad de carga
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Tabla 41 Caracteristicas del embarque

CARACTERISTICAS DEL EMBARQUE

UNIDAD DE CARGA 1 30.480 kg

UNIDADES POR EMBALAJE 18 Pallets

UNIDADES POR EMPAQUE 66 Cajas x pallets

TOTAL, UNIDAES DE EMBARQUE 1188 Discos de freno

PESO POR EMBALAJE 396 Kgx pallets

PESO NETO DE EMBARQUE 7128 Kg x unidad de carga

Tabla 42 Contenedor convencional para carga seca de 40°

Contenedor convencional para carga seca de 40°

Es fotalmente cerrado y protege de las condiciones climatoldgicas. Se encarga a través de la puerta

frontal. SE utiliza para contienen cualquier carga seca normal como bolas, pallets, cajas y tambores

CONTENEDOR 40° 40° High Cube
Tara kg 3750 3940
Carga Max. kg 28750 28560
Max. Peso bruto kg 32500 32500
Largo m 12.032 12.032
Medidas

Ancho m 2352 2.352

intermedias
Alto m 2393 2.698
Apertura Largo m  2.340 2.340
puerta Ancho m 2.280 2.285

Capacidad cibica m 67.7 76.3

Fuente: Investigacion
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4.1.8.5. Incoterm DDP (Derechos pagados (Delivered Duty Paid)) aplicado para la

negociacion comercial de discos de freno, Ecuador con EE. UU.

Tabla 43 Concepto Incoterms®

Concepto Incoterms®

Los INCOTERMS son "“el conjunto de reglas internacionales, regidas por la Cdmara de Comercio
Internacional, que determinan el alcance de las cldusulas comerciales incluidas en el contrato de
compra- venta internacional”

Fuente: (Castellanos, 2015, p. 312).

Tabla 44 Reglas de oro de los Incoterms

Mercancia Referencia Manifiesta

Matiza en el Derecho Mercantil, en la
prdctica se utiliza paras indicar dénde el

La entrega de las mercancias Incoterms 2020 riesgo de pérdida o danos causados a la
mercancia se transmite de la empresa
vendedora a la compradora

Fuente: Garcia, O. (2014). Guia Prdactica de los Incoterms 2010

Tabla 45 Aspectos mds relevantes de la entrega de mercancia

Aspectos: INCOTERMS

" L. La obligacién relativa a la aceptacién de la entrega de las
Obligacion de Entrega . N . .

mercaderias no implica la conformidad de las mercaderias
Consiste en ponerla en poder y posesién del comprador, el
Forma de la entrega comprador hace la recepcién, que consiste en aceptar la
mercaderia y hacerse cargo de ella

En la nueva revision de los Incoterms 2020, en los términos de
Momento temporal de Entrega la familia "F' se puntualiza que si no se nofifica el momento
entonces serd al final del plazo acordado.
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Este aspecto estd en sintonia con las diferentes reglas
juridicas vigentes en esta materia, tanto la Convencién de
Viena de 1980

Hace referencia al aspecto crucial del lugar de la entrega de
la mercaderia vendida o "punto conocido”, Los Incoterms de

las familias "E", "F" y "D" establecen el lugar designado en el
que fiene lugar la, Sin embargo, en los Incoterms® de la

Operacioén de Entrega familia "C" el lugar designado no coincide con el lugar de

enfrega. La enfrega se realiza cuando la mercaderia estd en
poder del porteador del modo especificado y no cuando
llega al lugar de destino, que se corresponde con el lugar
hasta donde el vendedor asume los costes del transporte

Fuente: ICC, (2019). INCOTERMS® 2020

Tabla 46 Transferencia de Riesgo

+ La transferencia de
riesgo

INCOTERMS

Price Risk

Aproximacion

Comparativa

En el dmbito de las
notificaciones

Los Incoterms® no sélo regulan el lugar de entrega sino también el momento
de la transmisidn del riesgo, la fransmisién del riesgo se ocupa de delimitar el
momento en que la responsabilidad por la pérdida o deterioro de las
mercaderias pasa de la esfera del vendedor a la del comprador

Los Incoterms®, asocian la transmision del riesgo a condiciones reales y
objetivas, relacionadas con el momento en que el vendedor pierde el control
sobre la mercaderia

Las reglas Incoterms® estipulan que su tfransmisién puede ocurrir incluso antes
de la entrega, si el comprador no la acepta segun lo convenido, o si omite dar
las instrucciones (con respecto al momento del embarque y/o lugar de
enfrega), necesarios para que el vendedor pueda cumplir su obligacién de
entregar las mercancias

En la mayoria de los Incoterms® si el comprador no da el aviso de conformidad
con la notificacién al vendedor (B10), debe correr con todos los riesgos desde
la fecha acordada.

Fuente: ICC, (2019). INCOTERMS® 2020
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Tabla 47 ;Qué es y cuando se utiliza2 Incoterm 2020 DDP:

Incoterm 2020 DDP: ;Qué es y cudndo se utiliza?

Al

B1

A2

B2

A3

B3

A4

B4

A5
BS

Aé

Bé

A7

Obligaciones generales).

El vendedor debe proporcionar la mercancia y su factura comercial cualquier evidencia de
conformidad, como un certificado de origen

Comprador estd obligado a cubrir el precio de la mercancia segin lo establecido en el
contrato de venta
Entrega

El vendedor asuma casi toda la responsabilidad de poner la mercancia a disposicion del
comprador en el lugar de destino acordado, no asi de descargarla del medio de transporte
que llega

La entrega debe hacerse en la fecha acordada o dentro del periodo tiempo acordado

Hay que considerar que el lugar de destino siempre serd el local del comprador el comprador
podria designar el sitio de una nueva fdbrica en construccién para su cliente. También podria
ser la terminal de contenedores en el pais de destino o en otro lugar

También podria ser la terminal de contenedores en el pais de destino o en otro lugar
Es obligacién del comprador recibir la entrega cuando la mercancia ha sido entregada
Transferencia de riesgo

El vendedor asume todos los riesgos de pérdida o dano en la mercancia hasta que se haya
entregado en el lugar de destino siempre serd el local del comprador

Los riesgos de pérdida o dano de la mercancia una vez que el vendedor la haya entregado
tal

Transporte
Obligado a organizar o contratar el fransporte al lugar de destino designado debe saber del

comprador si hay un punto especifico en el lugar de entrega al que deben transportarse las
mercancias.

El vendedor quien asume el costo de cualquier almacenamiento debido a demoras en el
despacho de importacion

No estd obligado con el vendedor de concertar un contrato de fransporte.
Seguro
El vendedor no estd obligado con el comprador a asegurar los bienes.
El comprador no tiene la obligacién del vendedor de asegurar los bienes
Entrega / Transporte / Documento
(Documento de entrega / transporte)

Asumiendo los costos, debe proporcionar al comprador, documento dependerd de lo
acordado en el contfrato, y podria ser simplemente un recibo que el comprador debe firmar
cualquier documento que necesite para hacerse cargo de la mercancia.

Es la de aceptar el documento proporcionado ya que realidad no participa en el proceso
de transporte

Despecho de importacién / Importacion
Despacho de exportacién / importacién

El vendedor debe, asumiendo los riesgos y los gastos, realizar todos los trdmites de despacho
de exportacion requeridos por el pais de exportacion.
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B7

A8

B8

A9/B9

A10

B10

Incluyen licencias o permisos, autorizaciones de seguridad para la exportacién; asi como la
inspeccion de pre-envio
(Liquidacién de exportacion / importacion)

Comprador ayudara ah vendedor, obtener cualquier documento o informacién con la
exportacion requeridas por el pais de exportaciéon

El comprador también debe ayudar a conseguir otras formalidades requeridas por cualquier
pais de trdnsito y el pais de importacion.
Comprobacién / Embalaje / Marcado
Comprobacion / Embalaje / Marcado)
Vendedor asume los costos, operacién de verificacion

El vendedor también debe empaquetar los bienes

Vendedor debe tener en cuenta el tfransporte de la mercancia y empaquetar
correctamente, a menos que se haya acordado en su contrato

Comprobacién / Embalaje / Marcado
Sin embargo, puede haber excepciones previomente acordadas, como cuando el
comprador le proporciona al vendedor efiquetas, logotipos o similares.

Asignacion de costos

Vendedor debe pagar todos los costos desde que la mercancia es recibida hasta el
momento en que se entregaron, incluyendo todas las formalidades de importacion, como
pueden ser el IVA

Avisos

El vendedor debe notificar cualquier informacién necesaria para recibir la mercancia.

Silas partes acuerdan en el contrato el comprador debe nofificar al vendedor con suficiente
antelacién sobre cudndo y el punto dentro del lugar de destino donde se requiere la entrega
de la mercancia

El contrato generalmente detallard el tiempo de antelacién con que se debe notificar, lo
cual puede variar segun la modalidad de transporte

Fuente: ICC, (2019). INCOTERMS® 2020

Tabla 48 Medios de pago vinculado al Incoterms 2020 "DDP"

Los INCOTERMS ® 2020 y los medios de pago

DDP

Para cualquier forma de pago

En este INCOTERMS ® el vendedor se
compromete a entregar la mercancia en el pais
. ) de destino, desaduanada, por lo que la enfrega
Transferencia, Remesa Simple, Remesa  ge |g misma no se puede vincular a ningun
Documentaria Y Crédito Documentario  yocumento comercial ya que estos son necesario
(CD) para las formalidades aduaneras de importacion,

que van a cargo del vendedor.

Fuente: ICC, (2019). INCOTERMS® 2020
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Tabla 49 Asuncion de Costes y Riesgos por parte del Exportador DDP

ASUNCION DE COSTES Y RIESGOS POR EL EXPORTADOR "VENDEDOR” Y COMPRADOR "IMPORTADOR"

MERCANC
CARGA EN
1A TE
INSTALACION
PREPARAD

ES
A PARA LA EN
EXPORTADOR ,
VENTA ORIGEN

INTERNO

TRANSPOR

DESPACHO
DE
EXPORTACI

MANIPULACI

EN ORIGEN

TRANSPORTE
ON CARGA | INTERNACION
AL PRINCIPAL

DESPACHO | TRANSPOR | DESCARG

DESCARG
A EN
DESTINO

DE TE
IMPORTACI | INTERIOR
DESTINO

A
DESTINO
FINAL

*(2)

Cualquier modo de transporte
*+(1) Asuncion de costes, pero no de riesgo
*+(2) Segun lo que acuerden exportador e importador y lugar especifico de entrega

~

/OBLIGACIONES DEL COMPRADOR

~

CARGA Y DESCARGA

El comprador debe descargar la
mercancia una vez que el
exportador la hace llegar al punto
de entrega si dicho punto estd en
el puerto o no es el almacén del
importador. A partir de la entrega
se fransfiere las responsabilidad,

Qostos y riesgos. /

/<'f O
00

ECUADOR |
| DIsCOs

DE FRENO

©
O

EXPORTACION

TERMINOS DE ENTREGA Y
FLETE

El comprador no interviene
en el transporte o proceso
de enfrega hasta antes de
la entrega. Deberd
colaborar

\_ /




Tabla 50 Negociacién DDP-Ecuador- Estados Unidos.

Datos del Exportador

Incoterms® DDP

Exportacion: Se exportard 1188 (discos de freno) a EE. UU
Fundimetales del Norte

CARCHI / TULCAN/ Av. Brasil y Panamd

Direccion de la Empresa TELEFONO: 2962017 / 0979230282

Fuente: Investigacion

Tabla 51 Datos del producto, cantidad precio FOB.

Exportacion de Discos de Freno

Caracteristicas de Precio
Producto UNIDADES referencial $ FOB USS
Producto .
por unidad
DISCOS DE FRENO 1188 unidad 189.53 $225,161.64
Valor de la
mercancia
Tabla 52 Descripcion de la partida arancelaria
POSICION ARANCELARIA 8708.30.25.00
DESCRIPCION POSICION - - - Discos
DESCRIPCION DEL DESPACHO Partes y accesorios de vehiculos automoviles
REGIMEN EXPORTACION DEFINITIVA
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Tabla 53 Datos de exportacion ano 2022 por parte de Fundimetales del Norte

EMPREZA/ RAZON SOCIAL

FUNIDIMETALES DEL NORTE

RUC

CONSIGNATARIO
POSICION ARANCELARIA
DESCRIPCION POSICION

DESCRIPCION DEL DESPACHO

REFRENDO
REGIMEN

CODIGO DOCUMENTO TRANSPORTE

ADUANA

PUERTO EMBARQUE
VIA TRANSPORTE

FOB U$S

KGS NETO

UNIDADES

TIPO UNIDAD

PRECIO UNITARIO U$S
MONEDA
EMBARCADOR
ESTADO MERCADERIA
PAIS DESTINO

NAVE

AGENCIA TRANSPORTE
EMPRESA TRANSPORTE
ESTADO DE DECLARACION
TIPO AFORO

ACTIVIDAD PRINCIPAL DEL EXPORTADOR

DIRECCION DEL EXPORTADOR
DIRECCION DEL CONSIGNATARIO

0401563812001
MAXFELCHLIN AG
8708.30.25.00
- - - Discos
PARTES Y
AUTOMOVILES
04620214000577794
EXPORTACION DEFINITIVA

ACCESORIOS DE

CEC2016SUDUO118

GUAYAQUIL

NLRTM-ROTTERDAM

MARITIMO

225,161.64

7128.00

1188.00

KILOGRAMO BRUTO

189.53.00

DOL

PANCHI MOYA MARIO ENRIQUE

NUEVO

EE.UU.

CAP DOUKATO

02909074-HAMBURG SUD ECUADOR S.A.
02909074-HAMBURG SUD ECUADOR S.A.
SALIDA AUTORIZADA

AFORO DOCUMENTAL

9993-OTROS

CARCHI / TULCAN/ Av. Brasil y Panama
BAHNHOFSTRASSE 63 CH 6430

VEHICULOS

Fuente: Base de datos tomada de Cobus-Grup (202
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Tabla 54 Costos de Incoterms®

MATRIZ DE COSTOS DE DDP DISCOS DE FRENO

Concepto Costos Exportacion

Maritimo
Costo total Tiempo (dias)
Valor EXW 219116,39
Empaque 1069,2
Embalaje Pallet 2494.,8
Documentacién 11,25
S Transporte interno (hasta el punto de embarque) 900 2
,‘Dj Agentes (desaduanamiento para la exportacion) 300
§ Bancos 1050
& Administracién 80
? VALOR FCA 225021,64
Manipulacion e inspecciones 55
VALOR FAS 225076,64
Operador portuario (cargue y estiba) 85
Valor FOB 225161,64
= Transporte internacional 5000 21
(f) Valor CFR 230161,64
&Zt) Valor CIF 230491,27
§ Operador portuario (cargue y estiba) 100
f Manipulaciéon e inspecciones 132
Valor DPU 230723,27
Transporte interno (hasta el local pais de destino) 1500 1
Valor DAP 232223,27
§ Documentacién 200
E Aduana (impuestos) 11258,082
g Agentes (desaduanamiento para la importacién) 1500
‘3 VALOR DDP 245181,352
e Costo Unitario 206,3816094
Margen de ganancia 30% por unidad 61,91448283
Precio de venta al publico 268,2960923
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4.1.8.4. Instructivo de sistemas para el registro de manifiesto de exportacion-
maritimo (MEN)

INSTRUCTIVO DE SISTEMAS PARA EL REGISTRO DE MANIFIESTO DE EXPORTACION-
MARITIMO (MEN)

SENAE -ISEE-2-2-017-V3
OBJETIVO

Describir de manera secuencial las tareas a realizar para el uso adecuado del
registro del Manifiesto de Exportacion Maritimo (MEM) a través del sistema
informdatico del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, denominado Ecuapass,

opcion Manifiesto Maritimo - MEM
ALCANCE

Estd dirigido a lineas navieras, agentes de carga internacional y consolidadores de

carga.
RESPONSABILIDAD

1.1. La aplicacion, cumplimiento y realizacion de lo descrito en el presente
documento, es responsabilidad de las lineas navieras, agentes de carga

intfernacional y consolidadores de carga.

1.2. La realizacién de mejoramiento, cambios solicitados y gestionados al presente
documento por los distritos, le corresponde a la Direccién Nacional de Mejora
Continua y Tecnologias de la Informacién para su aprobacion y difusion. (SENAE,
2014, pg. 4)

CONSIDERACIONES GENERALES

1.3. Con el objeto de que se apliquen los términos de manera correcta, se entiende

lo siguiente:

1.3.1 Usuario: Lineas navieras, agentes de carga internacional y consolidadores

de carga.

1.3.2. MEM: Manifiesto de Exportaciéon Maritimo.
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1.3.3. Transportista: Aquel autorizado por el organismo competente de su pais de

origen, para ejecutar o hace ejecutar el transporte de mercancias.

1.3.4. Consolidador de carga: Operador distinto del porteador, que fransporta
carga en forma agrupada, bajo su nombre y responsabilidad, destinada a uno o
mds consignatarios finales, debidamente autorizado por el Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador. Segun el Art. 2, literal u) del Reglamento al Cédigo Orgdnico

de la Produccidon, Comercio e Inversiones
1.3.5. Bill of Lading: Conocimiento de embarque.

1.3.6. MRN-Manifest Reference Number: NUmero de referencia del manifiesto de

carga.

1.3.7. MSN-NUmero Secuencial de Master: NUmero secuencial del niUmero de
documento de transporte mdster que registra la linea naviera en el sistema

informdatico "Ecuapass”

1.3.8. HSN-NUmero Secuencial de House: NUmero secuencial del Documento de
transporte House que registra la consolidadora de carga en el sistema informdtico

"Ecuapass".

1.3.9. NUmero de Carga: Identificacion de las mercancias conformado por el MRN
+ MSN +HSN.

1.3.10. Documento de Transporte House: (House Bill of Lading HBL) Conocimiento
Maritimo expedido por un fransitario para un envio de grupaje / consolidado

maritimo

1.3.11. Documento de Transporte Mater.- (M&ster Bill of Lading - MBL) Conocimiento
Maritimo con un transitario en origen como embarcador (shipper) y otro transitario
en destino como Consigntario (consignee). Este documento es expedido por la
linea naviera. Un MBL ampara "X"' nUmero de Documentos de Transporte House
(HBL) y materializa el acuerdo de voluntades entre un Operador de Transporte y un
usuario de su servicio, por el cual el primero se compromete a tfransportar la carga

desde un determinado lugar de origen hasta el destino final que se le indique a
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cambio de un flete. Segun el Art. 1, literal dd) del Reglamento al Cédigo Orgdnico

de la Produccion, Comercio e Inversiones.

1.3.12. No. de Secuencia (H-B/L): NUmero secuencial para el documento de

transporte hijo (HSN: House B/L Sequence No).

1.3.13. Carga suelta. - Bienes individuales que por su tamano o naturaleza no son
transportados en unidades de carga y que se manipulan y embarcan como
unidades separadas, 0 que, como consecuencia de una desconsolidacion,

adquieren este estado.

1.3.14. Carga y descarga: La mercancia que provenga del exterior, por cualquier

via, debe estar expresamente descrita en el manifiesto de carga.
1.4 Para efecto de funcionalidad, se deben considerar los siguientes criterios:

1.4.1. Se debe ingresar informacion en todos los campos obligatorios, los cuales se
encuentran marcados con un asterisco de color rojo (*); caso contrario el sistema
no permite continuar con las acciones del registro, modificacion o guardado

temporal de informacién.

1.4.2. En la transmision del documento electronico MEM, si el exportador ha
transmitido varias DAE con tipo de carga "Carga Contenerizada" a un mismo pais
de destino, vy si las mismas son transportadas en el mismo medio de transporte, la
linea naviera, agente de carga internacional, consolidador de carga o

transportista terrestre

4.1.8.7. Estrategias de ingreso a mercados internacionales.

Una empresa busca internacionalizarse con el objetivo de ampliar sus mercados
satfisfaciendo las necesidades de las personas consiguiendo una ventaja
competitiva sobre las demds, generando de esta forma mayores ingresos

aportando a la economia de los paises.

Caracteristicas especificas de la Negociacién de la empresa y del producto de

exportacion.
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Para Hill C (2015.) con lo referente a Decisiones bdsicas de enfrada, se contextualiza

bajo los siguientes cuestionamientos;

ESCALA DE ENTRADA Y

3A QUE MERCADOS EXTRANJEROS?

*Observamos que el afractivo de
un pais como un mercado
potencial para un  negocio
internacional depende del
equilibrio de los beneficios, costos
y riesgos asociados al practicar
negocios en ese pais.

*Observamos que el atractivo de
un pais como un mercado
potencial para un  negocio
internacional depende del
equilibrio de los beneficios, costos
y riesgos asociados al practicar
negocios en ese pais.

eConsiderar el momento de
enfrada, la entrada temprana en
un mercado se conocen como
ventajas del que actia primero o
ventajas del pionero, Una
segunda ventaja es la capacidad
de construir un volumen de ventas
en ese pais y descender por la
curva de experiencia, tomando
ventaja sobre los rivales

*Puede haber desventajas
asociadas al ingreso en un
mercado desventajas del que
actla primero, pueden dar lugar

*La entrada en un mercado de
gran escala significa una enfrada
rdpida. entrada implica recursos
significativos

*No todas las empresas cuentan
con los recursos necesarios para
ingresar en gran escala, e incluso
algunas grandes empresas
prefieren entrar en los mercados
extranjeros en pequena escala y
crecer lentamente, junto con su
familiarizacién con el mercado.

a costos pioneros

Figura 25. Caracteristicas especificas
Fuente: Investigacion

4.1.8.8. Formas de ingreso a mercados internacionales.

Estrategia para la exportacion de los discos de freno de la empresa Fundimetales

del Norte hacia los mercados internacionales

Por medio del andlisis de las formas de ingreso a mercados internacionales se
determina que la empresa Fundimetales del Norte realice de forma directa la
exportacion de los discos de freno, debido a que de esta manera tendrdn un mayor
control de sus operaciones como el reconocimiento de los consumidores del
mercado de norteamericano, especificamente en el Estado de Florida,
maximizando las ganancias de las operaciones de internacionalizacion pudiendo

complementar las mismas con la incorporacién de nuevos productos.

Hay fres tipos de requisitos que realmente se cumplen dentro del mercado nacional
e internacional, el primer requisito es cumplir con toda la normativa nacional, para
un producto de esta categoria, en primera instancia la norma INEN, como también
una ISO 22000 o 9001 dentro del tema documental, cuando se va a realizar una
exportaciéon a nivel internacional el mercado pide cumplir también con los

requisitos del pais importador y finalmente los requisitos de compra.

Para la exportacién, la forma correcta de llevar a cabo es con un dliado
estratégico para poder comercializar los productos en otro pais o la opcién de
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expandir en el mercado estadunidense como Fundimetales EE. UU. para sobre
guardar la marca, por lo que se pudo evidenciar en EE. UU. gracias a los estudios
realizados se compite directamente con productos del pais de origen, donde se

genera la competencia mds equitativa

Con la visidn de tener ese mercado de ambas naciones, dependerd mucho de los
contactos y donde se va a tener la incidencia y para esto la mejor forma es
haciendo la visita técnica con potenciales compradores o con potenciales
distribuidores. El estadunidense le gusto les venda a precios hacionalizados y para
eso la mejor opcidn seria la constitucion de la empresa es dicha nacién, esto se
lleva a cabo con una persona de suma confianza que tenga la visa americana

que es el representante legal, mds un agente de aduana de EE. UU.

4.2.8.9. Aplicacion de Exportacion como forma de ingreso bdsico de la empresa

Fundimetales del Norte de la Zona 1
De acuerdo con Hill (2015) las formas de ingreso a mercados internacionales son:
Exportacion Directa:

Serefiere alas exportaciones que se las realiza sin intermediarios es decir la empresa

se pone en contacto directo con el mercado al que quiere ingresar.

Tabla 55 Ventajas-Desventajas de la mecdnica de la exportacion

Ventajas Desventajas

Altos costos de fransporte.

Capacidad de realizar las economias de locacion Barreras arancelarias.
y curva de experiencia Problemas con los agentes de mercado
local.

Fuente: Negocios Internacionales: (Hill, C. 2015, pg. 263).

Muchas industrias inician su expansion mundial como exportadoras y después

adoptan otra forma de abastecer al mercado extranjero:
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Una vez que la empresa decide entrar en un mercado extranjero, la pregunta que
sigue es con relacion a la mejor manera de hacerlo. Las empresas utilizan seis
formas bdsicas para entrar en los mercados exiranjeros: exportacion, proyectos
“llave en mano”, licenciamientos, franquicias, empresas conjuntas o joint ventures
con alguna compania del pais anfitrion y establecimiento de subsidiarias de
propiedad absoluta en el pais anfitrion. Cada forma tiene ventajas y desventajas.

La alta gerencia necesita conocerlas con todo cuidado (Hill, C. 2015, pg. 263).

La exportaciéon tiene aspectos. En primer lugar, evita los costos propios del
establecimiento de operaciones de fabricacion en el pais anfitrion. En segundo
lugar, la exportacion contribuye a que las empresas logren economias de

localizacién basadas en la curva de experiencia.

Al exportar el producto discos de freno en una ubicacion centralizada “EE. UU.", y

comercializarlo a ofros mercados nacionales, la empresa puede construir

sustanciales economias de escala a partir de su volumen de ventas mundiales.

4.2.8.10. Aplicacion de Subsidiarias con propiedad absoluta, como forma de

ingreso basico de la empresa Fundimetales del norte de la zona 1
Subsidiarias con propiedad absoluta:

La manera de ingreso de este tipo de enfrada puede ser de dos maneras desde

cero o con la adquisiciéon de una empresa que ya este establecida en el mercado.

Tabla 56 Ventajas-Desventajas de la Subsidiarias con propiedad absoluta

VENTAJAS DESVENTAJAS
Cuando la  Una subsidiaria de Puede requerirse si Método mdas
ventaja propiedad una empresa costoso de
competitiva  de absoluta a la intenta  construir abastecer un
una empresa se empresa da un economias de mercado
basa en la fuerte control localizacion o de
competencia sobre las curva de
tecnoldgica, una operaciones en experiencia
subsidiaria de los diferentes (como las
propiedad paises. Esto es empresas que
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absoluta suele ser
la forma preferida
de entrada,
porque reduce el
riesgo de perder el
control sobre esa

necesario para
parficipar en el
mercado con una
coordinacion

estratégica global
(es decir, utilizar los

adoptan
estrategias
mundiales y
transnacionales).
Una subsidiaria da
ala empresa 100%

competencia ingresos de un pais de la
para respaldar los  participaciéon  en
ataques los ingresos
competitivos en generados en el
otro) mercado
extranjero

Fuente: Negocios Internacionales: (Hill, C. 2015, pg. 263).

Establecer una subsidiaria de propiedad absoluta en el pais de ingreso por parte
de Fundimetales del Norte, para administrar el marketing local, las ventas y el
servicio. Al hacerlo, la empresa ejerce un fuerte control sobre el marketing y ventas
en el pais, mientras aprovecha las ventajas de costo desprendidas de la
fabricacion de un producto en una sola ubicacién o en ciertas ubicaciones

escogidas.

En una subsidiaria con propiedad absoluta, la empresa posee 100% del capital. Hay
dos formas de establecer, Fundimetales del Norte para entrar en el mercado
Estadunidense inician su expansion mundial como exportadoras y después
adoptan ofra forma de ingreso la subsidiaria con propiedad absolutas,
abasteciendo al mercado extranjero y ahi viendo esa oportunidad adquirir una
empresa establecida mds que tratar de construir una operacidn desde sus

cimientos.

Fuerzas de mercado

Por otro lado, Fundimetales del Norte analiza las fuerzas de mercado cuando las
Oferta/Producciéon son intensas, y cuando el indicador Demanda/Consumidor,

potencial del producto o servicio.

109



Tabla 57 Fuerzas de mercado, cuando la oferta el precio

FUERZAS DE MERCADO

Oferta/Produccién

Mercado "Industrial Partes y accesorios de vehiculos automoviles”

Cuando la oferta El precio

Producto Marca

Varias marcas de discos  El precio del disco

. FM de freno con las mismas  de freno tiende a
Discos de Freno (Fundimetales del Norte) caracteristicas y precio bajar

Fuente: Investigacion

Tabla 58 Fuerzas de mercado, cuando la oferta el precio

FUERZAS DE MERCADO

Oferta/Produccién

Mercado "Industrial Partes y accesorios de vehiculos automaviles"

Cuando la oferta El precio
Producto Marca 1_No hay lealtad de
mercado. El precio del disco
) EM 2_Hay que reaccionara  de freno tiende a
Discosde Freno  r imetales del Norte) los precios del subir
competidor.

Fuente: Investigacion

Tabla 59 Fuerzas de mercado, cuando la demanda el precio

FUERZAS DE MERCADO

Demanda/consumidor potencial del producto o servicio.

Mercado "Industrial Partes y accesorios de vehiculos automaviles"

Cuando la oferta El precio

El precio de este

Producto Marca
Cuando las personas fipo de
o doF FM tienden a comprar mds  industrializacién
ISCOs ae Freno (Fundimetales del Norte) discos de freno. sube por:
Prestigio e imagen

Fuente: Investigacion
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Tabla 60 Fuerzas de mercado, cuando la demanda el precio

FUERZAS DE MERCADO

Demanda/consumidor potencial del producto o servicio.

Mercado "Industrial Partes y accesorios de vehiculos automoviles"

Cuando la .
demanda El precio

Producto Marca El precio de este fipo
de  industria baja
porque la tecnologia
es cambiante y
siempre esta en
constante cambios.
BUsqueda del
producto mds barato

Cuando la gente

no adquiere estos

productos dentro
del mercado

FM

Discos de Freno (Fundimetales del Norte)

Fuente: Investigacion

4.1.9. Estudio Financiero

Se presenta a continuacion el estudio financiero que sustenta la inversion para la
operacion de internacionalizaciéon de los discos de freno de la empresa

Fundimetales del Norte de la ciudad de Tulcdn.

Tabla 61 Estado de Resultados - Con Financiamiento

Estado de Resultados - Con Financiamiento

Detalle 2023 2024 2025 2026 2027 2028
ﬁ,?,?:ggﬁs‘)’e producto 1188 1268 1353 1444 1542 160000
Precio 189.53 191.65 193.80 195.97 198.16 3.25
Ventas 225161.6 243012. 262211. 282980.6 305562.7 500000

4 2 4 8 2
Costo de produccién 117298.9 1278544' 1375 71 1480382 1582857 ]687533'
Utilidad Bruta en Ventas 1078627 1987 12420 iasean s azazro 2016
Gastos Administrativos 44383.2  48821.5 53703.7  59074.0 64981.4  71479.6
Gastos de Exportacién (Ventas) 1008.0 1108.8 1219.7 1341.6 1475.8 1623.4
Gastos Operacionales 45391.2  49930.3 549234  60415.7 66457.3  73103.0
Utilidad Operacional 62471.5  65537.0 69496.8  74526.8 80819.8 278;’63'
Interés Bancario 0 0 0 4910.7 4358.3 3868.0

Gastos Financieros 0.0 0.0 0.0 4910.7 4358.3 3868.0
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- 15% Particip. Trabajadores 9370.7 9830.6 104245 11179.0 12123.0  41754.5
Utilidad antes de impuesto 53100.8 55706.5 59072.3  58437.0 64338.6 2329740'
25% Impuesto a la Renta 132752  13926.6 14768.1 14609.3 16084.6  58185.2
Utilidad neta despues de 398256  41779.9 443042 43827.8 482539 |/4O°%
impuesto /
Tabla 62 Flujo de Efectivo Neto - Con Financiamiento
Flujo de Efectivo Neto - Con Financiamiento
Entradas de efectivo 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Utilidad Neta 39825.6 41779.9 44304.2 438278' 482539' 1745557’
+ Depreciaciones 0.0 528.0 528.0 5280 547.0 547.0
+ Amortizaciones 0.0 440.0 440.0 440.0 440.0 440.0
Liquidaciéon del Proyecto
Recuperacion Capital de
Operacion
39825.57 42747.85 45272.1982 44795. 49240. 175542,
Total, Entradas
9 9 3 8 9 7
Salidas de Efectivo 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Inversion Inicial 90000.0
Amortizacién de la Deuda 0.0 0.0 0.0 4910.7 4358.3  3868.0
Reposicién de Activos
Total, Salidas 90000.0 0.0 0.0 4910.7 4358.3 3868.0
Flujo de Efectivo Neto -50174.4 427479  45272.2 398851' 448827' 17"’747'
Tabla 63 VAN del proyecto
Ano Flujo de Efectivo Neto Tasa de FE czqdc
descuento Periodo
0 -50174.4
1 42747.9 0.1 38861.7
2 45272.2 0.1 374150
3 39885.1 0.1 29966.2
4 44882.7 0.1 30655.5
5 171674.7 0.1 106596.5
Inversion inicial 90000.0
VAN del proyecto 153494.9
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Tabla 64 Tasa interna de retorno TIR

INVERSION -90000
Flujos 38861.7
37415.0
29966.2
30655.5
106596.5
TIR 37%

El andlisis financiero permite determinar mediante indices contables la factibilidad
de la operacién de internacionalizacion de los productos de la partida arancelaria
8708.30.25.00 que para una inversién inicial de 90000 misma que corresponde al
40% de recursos propios y 60% de recursos financiados, establece un valor actual

neto (VAN) de 15,3494.9usd con una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 37%
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4.2. DISCUSION

El andlisis de los mercados internacionales que se presentan en la presente
investigacion, permiten determinar la factibilidad de la exportacion de los discos
de freno considerados en la partida arancelaria 8708.30.25.00, especificamente los
discos de freno, siendo el mercado mds idéneo para la exportacion de este
producto originario de la ciudad de Tulcdn el Estado de Florida en los estados
Unidos, mismo que al compararse mediante la matriz POAM con los paises de Pery
y Bélgica, resulté ser el que brinda mejores potencialidades para que la

comercializacion del producto sea efectiva.

Por ofro lado, el andlisis financiero permite confirmar que la operacidon de
internacionalizacion de este producto es factible, debido a que los indicadores
financieros de este estudio presentan valores favorables para el endeudamiento y
el oportuno retorno de la inversion, constituyéndose de esta forma en un negocio
rentable que genera ingresos a la empresa permitiendo su expansion y crecimiento

sostenible en el tiempo.

Adicionalmente hay que senalar que este trabajo de investigacion se
complementa con los antecedentes investigativos y permite generar futuras
investigaciones que busquen impulsar el desarrollo de negocios industriales con
miras a posicionar sus productos en mercados internacionales, como para este
caso, las comercializaciones de los discos de freno producidos localmente
encuentran en el exterior mercados en los que se pueden posicionar

adecuadamente.

Finalmente, la calidad de los productos ofertados por la empresa Fundimetales del
Norte, permitirdn la consolidacion vy fidelizacion de los clientes en el extranjero, lo
que permitird que esta empresa crezca en la produccidon de productos
relacionados con repuestos automotrices permitiendo la generacién de mds

fuentes de trabajo en la provincia del Carchi.
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5.1.

V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
CONCLUSIONES

Respecto a la valoracion de la matriz POAM, se determind que la mayor
puntuaciéon es de 1,76 correspondiente a Estado Unidos, lo cual representa
en la factibilidad de exportaciéon de los productos de la partida 8708.30.25.00
para ser comercializados en ese mercado, cada factor refleja buenos
resulfados tomando en cuenta que este pais fiene una poblacidon extensa,
mantiene una alta calidad de vida y un PIB que estd en constante
crecimiento para cada ano.

Se pudo determinar que el estado de la Florida es la ubicacion geogrdfica
optima, respecto a su economia, la cual se basa en actividades
relacionadas con el turismo, agricultura, los servicios financieros y el
comercio internacional se constituye en la puerta de enfrada vy salida de
productos al pais por el océano Atlantico, representando
aproximadamente el 71% de las exportaciones a América Latina y el Caribe.
Adicionalmente se presentan algunos datos econdmicos relevantes de este
Estado.

Respecto a la lista de paises importadores para el producto 870830 |
exportado por Ecuador, valor miles USD y dentro de los Ultimos cinco anos,
se determina que, de los ocho paises, el pais mds consumidor a nivel mundiall
es Bélgica, importa el producto 87083025, dentro del periodo 2016-2020, con
un valor de $39000 ddlares americanos, el siguiente con mayor participacion
es PerU con un valor de $39000 ddlares americanos.

El Banco Central del Ecuador prevé que el Producto Interno Bruto (PIB) en
2021 registre un crecimiento interanual de 3,55% (USD 68.661 millones en
valores constantes ano base 2007), una recuperacidén frente a la
contraccién de 7,75% de 2020. Esta actualizaciéon refleja un mayor
crecimiento del PIB en comparacién al 2,8% proyectado en mayo del

presente ano.
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RECOMENDACIONES

El estado, deberd seguir impulsando proyectos que fomenten el desarrollo
econodmico del sector automotriz, el cual atraviesa varios desafios a nivel
mundial y mds aun en el comercio internacional.

Se recomienda aprovechar al mdximo las caracteristicas de los discos de
freno de la empresa Fundimetales del Norte de la ciudad de Tulcdn, con la
finalidad de establecer un programa que permita adquirir reconocimiento a
nivel nacional e internacional.

Se recomienda tener en cuenta la sensibilidad del proyecto, considerando
posibles escenarios de riesgo que sin duda alguna ayudaran a tomar
decisiones alternativas.

Se recomienda establecer alianzas estratégicas con las diferentes empresas
que permitan disminuir los costos del producto, tomando en cuenta la
calidad y dureza de los discos de freno.

Buscar el sello verde incluido en la etiqueta del producto se busca trabajar
con responsabilidad ambiental, con la vision de buscar que las piezas sean
elaboradas con un proceso amigable para el medio ambiente.

En la parte de medioambiente hay que promocionar mucho en las redes
sociales y la pdgina web para que los posibles compradores vean esto como
muy positivo al momento de manejar una negociacién en el tema de
portafolio o presentacién del catdlogo, se usa energias alternativas

Se deberia trabaja es con el Viceministerio de Industrias formando un nexo
con la Subsecretaria de Normalizacion y acreditacion de calidad, existiendo
una normalizaciéon INEN se podria homologar con EE.UU., mismo que fiene
una institucién de normalizaciéon, la empresa al tener una orientaciéon de
exportacién se factura y por ende existen ventas, el objetivo es que
marquen en amarillo AA, para gue entre a promocién comercial y sobre
todo esta categorizacion ayudara a ingresar a EE.UU. en ayuda con la

oficina comercial que existe en Estados Unidos.
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VIl. ANEXOS

Anexo 1. Acta de la sustentacion de Predefensa del TIC

S

(’@} UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI \‘ 6

:ml porg
homlnmu ol mundo

Emﬁucumn DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION, ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESRRIA
CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR

ACTA

DE LA SUSTENTACION ORAL DE LA PREDEFENSA DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR

ESTUDIANTE: ONTANEDA YAPUD LENIN ANDRES CEDULA DE IDENTIDAD: 0401729769
PERIODO ACADEMICO: 20228
|PRESIDENTE TRIBUNAL MSC. Realpe Delgado Beatiiz DOCENTE TUTOR: MSC. Aravjo Guemdn Eddy Sanliago
JoOCENTE: MSC. Moreno Vallejo Jaime
TEMA DEL TIC: “Oportunidades de Mercados Intemacionales pora la comercializacién de discos de freno de la empresa Fundimelales del Norle de lo
Y ciudad de Tulcan”
No. CATEGORIA :::':ﬂ‘:::m OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

1 PROBLEMA - OBJETIVOS 9.00

2 FUNDAMENTACION TEORICA 9.00

3 METODOLOGIA 9,00

4 RESULTADOS 9,00

DISCUSION 9.00
5
6 CONCILUSIONES Y 5
RECOMENDACIONES i
7 DEFENSA, ARGUMENTACION Y o
VOCABULARIO PROFESIONAL G
FORMATO, ORGANIZACION Y oo
8 | CALIDAD DE LA INFORMACION i REVISAR LA ORTOGRAHA DENTRO DEL DOCUMENTO , APLICACION NORMAS APA
Obteniendo una nota de: 9,00 Por lo lanto, APRUEBA : debiendo el o los investigadores acalor el siguiente articulo:

Art. 36.- De los estudiantes que aprueban el informe final del TIC con observaciones.- Los estudiantes tendrén el plazo de 10 dias para
proceder a corregir su informe final del TIC de conformidad a las observaciones y recomendaciones realizadas por los miembros del
Tribunal de sustentacion de la pre-defensa.

Para constancia del presente, firman en la ciudad de Tulcan el viemes, 7 de octubre de 2022

“=MSC.R Delgado Beatriz MSC. Araujo Guenén Eddy Sontiogo
PRESIDENTE TRIBUNAL DOCENTE TUTOR

m\\m\/ o

oreno Vallejo Jaime
DOCENTE
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Anexo 2. Certificado del abstract por parte de idiomas

€&);

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI
FOREIGN AND NATIVE LANGUAGE CENTER

ABSTRACT- EVALUATION SHEET

QUANTITATIVE AND QUALITATIVE

NAME: Lenin Andres Ontaneda Yapud
DATE: 7 de noviembre de 2022

Topic: “Oportunidades de Mercados Internacionales para la
comercializacién de discos de freno de la empresa Fundimetales del

Norte de la ciudad de Tulcan."

MARKS AWARDED
Use new learnt Use a little new it % e
VOCABULARY AND vocabulary and vocabulary and some Us: hlaﬂc" li "" Unl'lle: ot wo":"d
WORD USE precise words related appropriate words SMOHMPASEE WSS agequy s
to the topic refated to the topic related to the topic related to the topic
EXCELLENT: 2 GOOD:  1Vera Jiti AVERAGE: 1 UMITED: 0,5
Edwin Andrés,5
Clear and logical @ Some ion of
“ Lahed Lt
WRITING COHESION W:’:::‘:::f":::“ of ideas and ideas and supporting s:‘::::::;;“” :;;
caragcanhs. supporting paragraphs. paragraphs. gra
EXCELLENT: 2 GOOD: 15 AVERAGE: 1 LIMITED: 0,5
The message has been | Some of the message
The message has been communicated bs Basn The message hasn't

been communicated

communicated very
ARGUMENT appropriately and communicated and the
well and identify the {dentify the type of type of text is little and the type of text s
type of text text P inadequate
EXCELLENT: 2 i GOOD: 1,5 AVERAGE: 1 LIMITED: 0,5
Outstanding flow of | Good flow of ideas and | Average flow of ideas | Poor flow of ideas and
CREATIVITY Ideas and events events and events events
EXCELLENT: 2 GOOoD: 15 AVERAGE: 1 LIMITED: 0,5
Reasonable, specific Minor errors when Some errors when Lots of errors when
SCIENTIFIC and supportable supporting the thesis supporting the thesis | supporting the thesls
SUSTAINABILITY apinion o¢ m_““ statement statement statement
EXCELLENT: 2 GooD: 1,5 . AVERAGE: 1 LIMITED: 0,5 U
9-10: EXCELLENT
TOTAL/AVERAGE  7-8,9: GOOD TOTALY
5-6,9: AVERAGE
0-4,9: UMITED
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UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL
CARCHI FOREIGN AND NATIVE LANGUAGE
CENTER

Informe sobre el Abstract de Articulo Cientifico o Investigaci6n.

Autor: Lenin Andres Ontaneda Yapud
Fecha de recepcion del abstract: 7 de noviembre de 2022

Fecha de entrega del informe: 7 de noviembre de 2022
El presente informe validara la traduccién del idioma espariol al inglés si alcanza

un porcentaje de: 9 — 10 Excelente.

Si la traduccion no esta dentro de los parametros de 9 — 10, el autor debera
realizar las observaciones presentadas en el ABSTRACT, para su posterior

presentacion y aprobacion.

Observaciones:
Después de realizar la revisién del presente abstract, éste presenta una

apropiada traduccion sobre el tema planteado en el idioma Inglés. Segun los
rubrics de evaluacion de la traduccién en Inglés, ésta alcanza un valor de 9, por

lo cual se validad dicho trabajo.

Atentamente

T Tormads siestriaicamerte port
¢ EDISON BOANERGES
PENAFIEL ARCCS

Ing. Edison Pefiafiel Arcos MSc
Coordinador del CIDEN



Anexo 3. Solicitud a empresa para la autorizacidn a realizar proyecto

2

L S

o = Educamaos para
fransformar el mundo

Oficio N° UPEC-FCIIAEE-2022-169-Of
Tulcdn, 25 de marzo de 2022

Asunto: Solicitud de informacién para desarrollar Trabajo de Integracion
Curricular— ONTANEDA (CE)

Senor

José Lopez Martinez

GERENTE DE FUNDIMENTALES DEL NORTE
Presente

De mi consideracion:

Reciba un atento y cordial saludo de quienes conformamos la comunidad
universitaria de la Universidad Politécnica Estatal del Carchi UPEC, a la vez que
le deseamos éxitos en las funciones que usted acertadamente desempefa.

Por medio del presente me permito solicitar de la manera mds cordial se
autorice a ONTANEDA YAPUD LENIN ANDRES portador de la cédula de
ciudadania N° 0401729769 estudiantes de séptimo nivel de la carrera de
Comercio Exterior; a realizar entrevistas y obtener informacién que le permita
desarrollar el Trabajo de Integracién Curricular denominado “Oportunidades de
mercados internacionales para la comercializacion de discos de freno de la
empresa Fundimetales del Norte de la ciudad de Tulcdn”. En virtud de lo antes
mencionado me permito indicar que la informacién obtenida se utilizard con
fines estrictamente académicos.

Por la atencién que se digne dar al presente, reciba mis agradecimientos.

st o
\VEZ ROSERO -

Gy iro Chavez
DECANO DE LA FACULTAD DE COMERCIO INTER
ADMINISTRACION Y ECONOMIA

“Educamos para transformar el mun

ESARIAL

L THigvs3te,

Sandra P,
25/03/2022

(06) 2980837 - 2984435 Calle Antisana y Av. Universitaria info@upec.edu.ec www.upec.edu.ec

125



Anexo 4. Oficio de aceptacion empresa Fundimetales del Norte

-
PUNDIMETALES DEL NORTR

Fabricamos discos y tambores para franos de automaotores en todas las marcas y modelos,
Manzanas, araas y rapuestos pars maqguinari agricols.
Servicios de fundicidn en: Hierro, Aluminio, Bronce, Cobre, etc.
FABRICAMOS TODA CLASE DE ADAPTACIONES

Tulcan, 213 de marzo de 2022

Lenin Andres Ontaneda Yapud

Presente. -

Cordial Saludo

Yo, José Alirlo Lopez Martinez, con cédula de ciudadania 040156381-2, dando respuesta al oficio
N* Upec-FCIIAEE-2022-169- Of, autorizo a usted desarrollar su trabajo de titulacion para que
obtenga su titulo en la Universidad Politécnica Estatal del Carchi comprometiendo a mi empresa
y colaboradores a facilitarle la informacién verfdica y pertinente segin lo necesite.

. Lol

=

Gernis CUNDIMETALIES DEL NORTE
HUCL 0401 5630120(:‘1
i sose Alirio Lepez Martinez
Sr. Alirio Lopez e

i CAN FCUADO
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Anexo 5. Entrevista a gerente de empresa Fundimetales del Norte

V
Educamos para
transformar el mundo

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCH

ENTREVISTA APLICADA A AL GERENTE DE LA EMPRESA “FUNDIMETALES DEL NORTE”
DE LA CIUDAD DE TULCAN

Proyecto de investigacion: “*Oportunidades de Mercados Internacionales para la
comercializacion de discos de freno de la empresa Fundimetales del Norte de la

ciudad de Tulcan”

OBJETIVO: Recolectar y analizar informacién técnica y financiera de la empresa
Fundimetales del Norte ubicada en la ciudad de Tulcdn — Carchi — Ecuador, en
busca del andlisis de oportunidades de mercados internacionales para la

comercializacidon de discos de freno.

Nombre de la Empresa: Fundimetales del Norte
Direccion: Av. Brasil y Panamad

Representante Legal: Sr. Alirio Lépez.

Fecha de la entrevista: jueves 03 de marzo del 2022
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RESOLUCION DE CUESTIONARIO

Informacion Estratégica

1. 5Cudl es la misidn y visdn de la empresa?

Mision; Fundimetales del Norte ofrece a la industria automotriz servicios de
fundicién, produccidn, y reconstruccion de piezas automotrices, en donde la
primera linea es la fabricacién de discos y tambores (campanas) de freno
mecanizado, contando con tecnologia de punta como son los tornos CNC
(Computer Numerical Control), centros de mecanizado entre otros, disponiendo de
personal capacitado, buscando siempre la seguridad y bienestar de los
compradores.

Vision; Dentro de los préoximos 5 anos Fundimetales del Norte busca posicionarse a
nivel nacional como proveedor principal de repuestos automotrices en todas las
marcas y modelos, obtener en un 70% la planta tecnificada, colocando en marcha
la norma ISO-16949 e infegrando personal alfamente calificado.

2. 5Cudles son los valores de la empresa?

Valores: Respeto, honestidad, transparencia y compromiso

Principios; Efectividad, puntualidad, calidad, lealtad, objetividad y folerancia.

3. sCon qué tipo de apoyo econdmico cuenta para poner en produccidon (apoyo
econdémico del estado o privado)?

Como empresa privada directamente con créditos, el Ultimo préstamo se generd
con una entidad del estado “BanEcuador”, por el tema de la reactivacion
economiay la visitas tfanto como el viceministro, el ministerio de produccion alcalde
y gobernado, mediante esas visitas se pudo gestionar que BanEcuador genere un
préstamo con el cual fue utilizado para comprar una maqguina CNC para mejoras
de produccion que es un centro de mecanizado.

Informacion Admirativa:

4. Estructura Legal. 3Como se encuentra constituida la empresa?

La empresa estd registrada como “Persona Natural”, ante el SRI

5. Socios. 3Cudntas personas se conforman como socios, y qué participaciéon
tendrdn dentro de la empresa?

La empresa es 100% del Sr. Aliro Lopez
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6. Organigrama. 3Cudl es la representacion grafica de como estd estructurada,
como estd constituida la empresaz, sirve para entender dreas tiene la empresa, y

el vinculo de cada uno de los infegrantes.

Gerente General

SR. Alirio Lépez

Supervisor
Administrativo y
Operativo

Ing. Jaison Lépez

Supervisor de

- Administrativa Operadores de
Produccion st Ard Sua Produccién y
r, Arderson Sudres ;
Sr Luis Lopez magquinado

7. Funciones y Responsabilidades. 3Cudles son los distintos cargos de la empresa?

— Torneado

En todos los

i i = Productos
Vaciado/vertido Area de Maquinado T

y Torneado

Hornero
Moldeo de todos |_

los Productos

— Fresado

Area Fundicién )
I_ materiales

— Taladrado

Pesar

— Pintura y acabado

8. Desde el punto de vista de la comercializacion y el andlisis de mercado. 3lLa
empresa cuenta con informacidon sobre lo que sucede en el mercado, tanto de los
clientes como con la competencia?

Si No X

Los precios se basan bagjo la competencia misma que es internacional,
considerando datos de cuantos repuestos ingresaron en un periodo, determinando
que hay mucho mercado por cubrir, la competencia se caracteriza por personas
importadores de este producto mds no de fabricantes de discos de freno.

9. El producto desde la perspectiva de mercado. 3Es considerando los discos de
freno como algo que estd destinado a satisfacer una necesidad determinada?
SiX No
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Es una necesidad inmediata por cuando por el desgaste es de prioridad el cambo
inmediato no existe otra opcién.

10. Desde la perspectiva del comercio exterior. 3La empresa conoce de la
existencia de sistemas de preferencias arancelarias, tasas y mecanismos de
comercializaciéon de discos de freno?

Solamente por fuentes secundarias

11. sLa empresa conoce las leyes y normas técnicas para la comercializacion
internacional de su producto?

Si No X

12. sConoce usted el procedimiento logistico para la exportacion de su producto
discos de freno?

S No X

No. la intencién siempre ha existido al mercado de Pert mds que al de Colombia,
en Colombia primeramente los salarios son bajos, y por ende sus productos son mds
baratos, por ofra parte, en Colombia ha incursionado mds en el tema de la
fundicion que PerU y Ecuador, esto determina que en Colombia el tema de a la
fundiciéon estd muy explotado.

Informacion técnica:

13. 5Cudl es la descripcién del proceso de produccién de discos de freno?

En la produccidén entran dos dreas, la primera de “Fundicidén y Moldeo”, para llevar
a cabo la produccidén du los discos de freno, entran en cada uno de los puestos
estratégicos, como lo son primero hornero, pasa al siguiente puesto Vaciado, que
es donde se vierte los materiales y finalmente el puesto de pesar, que es poner
objetos pesados sobre los moldes para que no mueva la mezcla, esto seria dando
el cumplimiento a la primera drea de produccién. La segunda drea se llama
“Maqguinado y Torneado”, esta Ultima drea comprende de Torneado, Fresado,
Taladrado y la Ultima que es la Pintura y acabado de los discos de freno.

14. 5Qué caracteristicas principales tiene el producto “Discos de freno”2

La principal caracteristica es el acabado y la parte técnica, se usa normas
infernacionales, llamada E-Colombia la cual se frabaja para que los productos se
asemejen o lleguen a esta norma, buscando que Icontec Ecuador, buscando
normalice a la empresa.
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15. 3Cudl es la capacidad de los equipos en relacién con el disefio de la planta?
La empresa funde alrededor de 40 a 45 toneladas al mes de hierro fundido, y de
las 45 toneladas por lo menos de 35 a 40 toneladas estdn vendidas y en stock
sobran 5 toneladas. EL horno es para fundir todo el dia, los tornos pueden trabajar
tres turnos, los pedidos de todas las referencias, el tema de los discos de freno se
maneja cantidades mdas elevadas entre 60 y 70 unidades, moldeadas para que
aprovechar la programacion de los tornos optimizando tiempo

16. 3Cudiles son las especificaciones de los discos de freno (materia prima, insumos,
normas ISO e INEN, estdndares)?2

La aplicacion de estdndares en la composicion quimica de material tanto en
carbono como en silicio, como lo mdas especifico que estd en las normas, se ahi se
adiciona el cobre para darle una mejor durabilidad y resistencia al producto,
ademds en la parte de Maqguinado los discos de freno se utilizan un proceso de
rectificado para que las piezas no tengan ningun tipo de desequilibrio en los
vehiculos.

Sobre el costo de produccion:

17. sPara la fabricaciéon cudles son los costos de materia prima que usa?

En produccién sin mecanizar $ 1,76 x Klg

Produccién mecanizada $ 2, 20 x kig

18. 3En la mano de obra que emplea cudl es su costo?

40% de precio x kilo

29. sCudles son los costos de maqguinaria y herramientas involucradas en la
elaboracion?

100000 de ddlares

20. 3Cudles son los costos indirectos de fabricacion de discos de freno?

Transporte por pieza $3 vehiculo (GH de 2 ejes)

Arriendo de almacene $7000 mensuales

Servicios bdsicos

21. 5Qué tipo de empaqgue v transporte utiliza la empresa para su producto discos
de freno?

Empaques pldsticos
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22. sPara qué marca especifica de vehiculos livianos fabrica los discos de freno la
empresa Fundimetales del norte?
Para el sector de los taxis “Aveo, Nissan Sentra b13”, dirigidos a vehiculos que ya
estdn saliendo del mercado
Mano de obra:
23. 5Cudles son sus proveedores de materia prima?
En El tema aleaciones Quintal-Ecuador.
En el tema del hierro chatarrerias grandes de Guayaquil, y locamente en
volumenes las mecdnicas y personas particulares que trabajan en a la recoleccién
de hierro.
24. 3Cudl es el precio al cual empresa oferta los discos de freno?
Desentendiendo de la referencia, el disco de freno mds econdmico al mayor de
$9. y el disco mdas caro que seria el disco de freno para un bus esta en $70.
25. 3Cudl es la rentabilidad econdmica promedio por cada disco de freno
vendido?
20-25% al mayor
40% al precio al publico final por unidad vendida
26. 3Cudl es su produccidén mensual promedio de los discos de freno para vehiculos
livianos, para satisfacer la demanda local y nacional?
De 45 toneladas mensuales, 5 foneladas son de discos de freno.
27. 5Cudl es el peso promedio de un disco de freno para vehiculos liviano y sedan?
Promedio de vehiculos livianos del Aveo con un peso de 5klg y 6 klg, y hay otros
que pesan 3,4y los discos de buses pesas 20 y 25kig
Informaciéon ambiental:
28. sLa empresa cuenta con normas minimas de calidad y sanitarias (permisos) que
necesitan las empresas para comercializar su producto, como certificacion
ambiental y conciencia social?

1. La empresa tiene licencia ambiental en el tema de fundicién.

2. Registro ambiental en el tema de mecanizado.
29. sEl producto discos de freno tiene certificado de origen?
Si NO X
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Anexo 4. Solicitud a Pro-Ecuador- Especialista de la zona 1

Tulcén, 21/03/2022

Sefiores del Viceministerio de Promoci6n de Exportaciones e Inversiones

(ProEcuador)

SR.

Ing. Oscar Alejandro Ruano Orellana
Especialista Zonal (Zona 1)
Presente

Yo Lenin Andres Ontaneda Yapud , con C.L: 040172976-9, estudiante de Ia Universidad
Politécnica Estatal del Carchi, me encuentro desarrollando el proyecto de titulacién para la
obtencién del titulo de Licenciado en Comercio Exterior, para lo cual he tomado en cuenta
al Viceministerio de Promocién de Exportaciones e Inversiones (ProEcuador), para realizar
un levantamiento de informacién técnica, por lo cual me dirijo a usted de la manera mas
cordial , me facilite informacion pertinente sobre datos técnicos para la obtencion del

certificado de origen, misma que ser4 necesaria en el desarrollo del proyecto mencionado.

Por su cordial atenci6n agradezco anticipadamente.

Sr. Lenin Andres Ontaneda Yapud
C.L.: 0401729769

Qints Loar ;74//2@ Sl

NOTA: La Informacién proporcionada serd utilizada estrictamente con FINES

P 03/7212 = PROECUBDD:

INSTITUTO DE PROMOCION D+
EXPORTACIONES E INVERSIC* *
f /¢/

ZONA *
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Anexo 7. Entrevista aplicada Especialista de la Zona 1 Pro-Ecuador

Fduec amos peva
translormaor el mundo

@, =

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

ENTREVISTA APLICADA AL Ing. Oscar Alejandro Ruano Orellana, Especialista
Zonal (Zona 1).

Proyecto de investigacién: “Oportunidades de Mercados Internacionales para la comercializacién

de discos de freno de la empresa Fundimetales del Norte de la ciudad de Tulcdn”

OBIJETIVO: Verificar informacién técnica para la obtencién del certificado de origen, en busca del

andlisis de oportunidades de mercados internacionales para la comercializacién de discos de freno.

Nombre de la institucién: Viceministerio de Promocién de Exportaciones e Inversiones
(ProEcuador)

Direccién: Av. Sucre y los Alamos. Barrio el Bosque

Dirigido: Ing. Oscar Alejandro Ruano Orellana

Fecha de la entrevista: 21/03/2022

CUESTIONARIO

Informacién técnica:
e- 1. ¢Cudl es el proceso para la obtencién de un certificado de origen aun producto industrializado? @ DIO
2. ¢Puede ser considerado como mercancia comunitaria los discos de freno? < -

3. ¢Cuéles son las especificaciones (materia prima, insumos, }pormas ISO e |NEC,Ie§téndar;s mano

de obra), que se consideran para obtener un certificado de origen? >-
4. éCudles son los costos de la obtencién del certificado de origen? ¢'P7~
5. éCudles son los beneficios de obtener un certificado de origen? — o % A,MJ

6. dEn el pago aranceles en la exportacién, que porcentaje tiene de participacién la aplicacién de un

certificado de-origen? oD% /7'

Datos del Entrevistado

Nombre m’%/’t) ........................ 5

Entrevistador: Cédula:

INSTITUTO DE PROMOCION DF
EXPORTACIONES E INVERSION) *

ZONA 1

=3 PRO ECUADOF ok te ot proporaned s e conrmes
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Anexo 8. Entfrevista aplicada al Ing. Oscar Alejandro Ruano Orellana, Especialista

Zonal (Zona 1).

V
R v

Educamos para
= transformar el mundo

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

ENTREVISTA APLICADA AL Ing. Oscar Alejandro Ruano Orellana, Especialista Zonal
(Zona 1).

Proyecto de investigacion: “*Oportunidades de Mercados Internacionales para la
comercializacion de discos de freno de la empresa Fundimetales del Norte de la

ciudad de Tulcan”

OBJETIVO: Verificar informacién técnica para la obtencidn del certificado de
origen, en busca del andlisis de oportunidades de mercados internacionales para

la comercializacion de discos de freno.

Nombre de la institucion: Viceministerio de Promocidon de Exportaciones e
Inversiones (Pro-Ecuador)

Direccion: Av. Sucre y los Alamos. Barrio el Bosque

Dirigido: Ing. Oscar Alejandro Ruano Orellana

Fecha de la entrevista: 21/03/2022
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CUESTIONARIO

Informacién técnica:
1. 3Cudl es el proceso para la obtencidn de un certificado de origen aun
producto industrializado?

Dentfro de la comunidad Andina de naciones , primeramente realizando el
levantamiento de un ficha técnica del producto que usted quiere certificar, a
que me refiero con esto, por ejemplo un tambor o un disco de freno, dentro de
la ficha técnica hacer una trazabilidad de la situacidn de los productos de
materias primas, la mayoria el acero el aluminio el hierro son productos en
momento de la fundicidn que se hacen en la fabrica fundidora son productos
que estdn sometidos a un tema de reingenieria y la mayoria ya se los
considerariac como un producto nacional, por el hecho de fundicion
ecuatoriana producto ecuatoriano, entonces dentro de esta primera
certificaciéon y dentro de la trazabilidad, es un producto totalmente obtenido
dentro de del estado ecuatoriano, la certificacion de origen generalmente da
componentes de mezcla, se tiene que calcular en determinacion de material
de los componentes y de la mano de obra, dentro de la declaraciéon
juramentada de origen que es el primer paso en base a la ficha técnica hace
paso de la produccidn, en el caso de los discos de freno seria la fundicién del
producto de ahi proviene primeramente el componente total del metal y ese
metal lo somete a ciertos cortes y va a una fresadora va un forno va a un
proceso productivo, el servicio del torno el nacional por lo tanto sea el disco de
freno es totalmente obtenido todo esto se consideraria un producto de criterio
de origen A, en conclusion lo primero elemento que se debe desarrollar es la
declaracién juramentada de origen a través de la ficha técnica.

Por mencionar si se confecciona una media que es de alpaca se tiene que
calcular es en determinacién del material de los componentes y de la mano de
obra, si alpaca es peruana pero como estd dentro de la comunidad andina de
naciones, se lo considera también como un producto nacional producido
dentro de la CAN, ahi el porcentaje de mezcla es mds alto que el del material

extranjero, no pasa con la fibra bamby, esta fibra es importada totalmente de
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la India, pero la mano de obra vy los hilos, el elastano y la mescla con algoddn

hace que tenga un mayor porcentaje, este se eleva a un 60% nacional ya un

40% extranjero y a esto aun se lo considera como un producto obtenido, para

que sirve esto para exportar a la unidén europea o para exportar a los paises que

estdn dentro de la comunidad andina de naciones, se aplica a los tambores
como también a los discos de freno

2. 3Puede ser considerado como mercancia comunitaria los discos de freno?

SiX/No
Con la descripciéon de “Totalmente obtenido dentro del criterio A”

3. 3Cudles son las especificaciones (materia prima, insumos, normas ISO e INEC,
estdndares, mano de obra), que se consideran para obtener un certificado
de origen?

En la declaracién juramentada de origen principalmente para la elaboracion
del certificado de origen, la DJO es lo principal, de ahi nace todo, en la DJO
va partida arancelaria, la ficha técnica comparativa proceso por proceso, o
gue hace la fundicidon caracterizando que el metal el hierro es del ecuador, mds
insumos lo que es el servicio en si del desarrollo en la fresadora y en el torno, por
otra parte aqui no se consideran lo que es las normas ISO e INEN porgue esto all
final estas normas son para aumentar la calidad del producto, como conclusién
es de tener conocimiento de la ficha técnica la materia prima de los insumos,
estdndares tampoco porque seria dentro de la noma para darle echo en
Ecuador, pero sila mano de obra eso si se lo calcula en el VAN con respecto al
proceso productivo, todo esto te dice que el producto es totalmente en criterio
A totalmente obtenido, y con esto puedes llegar a obtener 0 de desgravacion
arancelaria a la exportacién en los paises de la comunidad andina de naciones
Bolivia, PerU y Colombia.

La maquinaria se considera como servicio o mano de obra el conocimiento el
silicio si es importado, muy importante en el momento de la fundicién el hierro
se convierte en acero por los procesos productivos ahi ya se debe considerar all
acero como materia prima.

4. sCudles son los costos de la obtencion del certificado de origen?
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El costo aproximado de un cerfificado de origen eta en $11.25 ctvs., quien
puede certificar y te oforga la certificacion de origen aqui en el Carchi es
Cdamara de pequena industria del Carchi quien es el organismo que revisa la
declaracion juramentada de origen. Quien hace parte de una inspeccién y esa
inspeccién es un acuerdo entre las partes donde el técnico verifica de forma
fisica. Por ofra parte, quien aprueba a la cdmara de la pequena industria para
que pueda emitir los certificados es el Ministerio de Produccion Comercio
Exterior Inversiones y Pesca.
Importante con lo que se va a mencionar terceros paises EEUU Canadd, Suiza,
UE, vy los paises nérdicos en el EPTA, la Unica que te da los certificados de origen
es a fravés del Viceministerio de Comercio Exterior, pero CAN, ALADI Y
MERCOSUR, te puede dar la Cdmara de Pequena industria, FEDEXPORT,
Cdamara de comercio de Quito.
5. 3Cudles son los beneficios de obtener un certificado de origen?
Al importador netamente porque existe una desgravaciéon arancelaria a 0
cuando el producto es totalmente obtenido
El producto que usted va enfregar, va se la declaracion juramentada de origen
para sacar el certificado de origen el mismo que servird para desarrollar una
exportaciéon, el certificado de origen es un documento para poder exportar,
mds no es un certificado que potencia el tema industrial de la empresa, por
ejemplo una norma de calidad INEN una ISO 22000, 9001 estdn ayudan a su
empresa a que tengan mayor potencial de competir con las empresas que no
lo tienen, lo que usted estd llevando a cabo es en fomentar la exportaciéon y
que es una ventaja que la empresa este registrada como exportadora y tenga
un certificado de origen, listo para exportar esto lo internacionaliza mds rdpido,
pero que mejor que esta empresa tenga una certificacién de calidad, inclusive
hay certificados en el tema de la reingenieria con la materia prima hay
certificados de responsabilidad ambiental y del medio ambiente (environment),
el certificado que se busca es esta investigacion es netamente para que se lleve
a cabo un trdmite caracterizada en una exportacion, en la cual el usuario final
que es el importador puede desgravar aranceles, o ofro es un diferenciador o
un plus. El ejercicio recae en que la empresa este registra a por medio del token
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como exportador, registro en la DJO, para la internacionalizacion como alianza
estratégica para la empresa FN del norte seria la Oficina comercial que se tiene
en Lima-PerU, para llevar muestras para enviar el producto a realizar andlisis,
hacer un trabajo netamente de venta, en Peru tiene que acoplar los tipos de
requisitos nacionales, internacionales y del cliente, incluso hay que homologar
el producto va a enfrentarse a un tema de revision del estado el cual regula el
tema de medidas, el tema de fundicion y de procesos productivos

6. sEn el pago aranceles en la exportacién, que porcentaje tiene de

participacion la aplicacion de un certificado de origen?

En el tema de un producto totalmente elaborado el arancel puede ser
totalmente 0%, pero mds no los otros impuestos que generalmente son el IVA,
como por mencionar el IVA en Colombia depende del proceso del tema
industrial, hay algunas que tomar en cuenta en la liguidacion, pero al
importador le beneficia podria tener un producto con precio competitivo

porqué el arancel es cero
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Anexo 9. Visita Técnica a empresa Fundimetales del Norte, por parte de Pro-

Ecuador

..E Educamos para

= = transformar el mundo

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

Visita  técnica denominada “Textexportador_Pro-Ecuador”, aplicada «
Fundimetales del Norte de la ciudad de Tulcdn, direccionada por el Ing. Oscar
Alejandro Ruano Orellana, Especialista Zonal (Zona 1) y el MSc. David Aguilar,
director del Viceministerio de Promocion de Exportaciones e Inversiones (Pro-
Ecuador).

Proyecto de investigacion: “Oportunidades de Mercados Internacionales para la
comercializacion de discos de freno de la empresa Fundimetales del Norte de la
ciudad de Tulcan”

Objetivo: Asesorar alos emprendedores de la Zona 1. Carchi, Imbabura, Esmeraldas
y Sucumbios en el sector metalmecdnico del drea de fundicidén de la zona norte
del pais.

Justificacién: Se definen estrategias para desarrollar exportaciones a futuro y se
enfregan fichas de estudio de mercado, considerando a la Mipymes para visitas
de compradores infernacionales.

Nombre de la institucion: Viceministerio de Promocidon de Exportaciones e
Inversiones (Pro-Ecuador)

Direccién: Av. Sucre y los Alamos. Barrio el Bosque
Direccionado por: Ing. Oscar Alejandro Ruano Orellana y Msc. David Aguilar.
Fecha de la visita técnica: 29/08/2022

Empresa: Fundimetales del Norte
Direccion: Av. Brasil y Panamd

Representante Legal: Sr. Alirio Lopez.
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Desarrollo

En la visita técnica se caracterizan varios actores para poder contextualizar el
escenario de la reunidn, por ese motivo se caracterizard cada intervencién con el
nombre y lo dicho en la reunién, misma que tuene como objetivo obtener

informacion relevante y necesaria en el proyecto de investigacion.

-Ing. Jeison Lopez-, afirma que: Es importante recalcar que en el 2019 se realizé una
visita al pais del Pery, con la intencidén de ver el mercado, con eso llego la
pandemia y lastimosamente llego la pandemia y todo quedd paralizado, en este
mercado Peruano existe exigencias como empaquetado, membretado incluso el
tema de la normalizacién INEN para poder exportar los productos de Fundimetales
del Norte, la empresa busca que tantos requerimientos debe de tener listo bajo la

ayuda de la Pro-Ecuador, para poder exportar al vecino pais.
A lo antes mencionado el

-Msc. David Aguilar-, director del Viceministerio de Promocién de Exportaciones e
Inversiones (Pro-Ecuador), afirma: El ministerio pide validar informacién con
respecto de que les estd debiendo el Estado a la empresa, a lo referido en donde

tienen las mayores travas para poder crecer.

-Ruano O (2022)-, menciona: Al momento de generar una importacién si es parte
de la Junta de artesanos, estdn aceptos del pago de importes en maquinarias
adquiridas fuera del pais, incluso en el tema de contratacion personal se liberan
del pago de decimos a los frabajadores. Primero hay que elegir el lugar o la ciudad

por lo que seria Lima es asi como busca un lugar en frontera de Tumbes.

-Lopez J (2022)-. Cuando sale del proceso de fundicidon y llegan a la siguiente planta
a ser mecanizados y todo ese desperdicio del mecanizado se lo vuelve a fundir,
esto se concluye que la empresa no tiene fuga de chatarra o viruta como se la

lloma por cuanto pieza que sale mal, misma que se vuelve a fundir.

En el drea de mecanizado son de control alfanumérico, también en el drea de

fundicion tiene la empresa hornos, estancados en el drea de moldeo.
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-Msc. David Aguilar-,Es muy importante en lo financiero, se puede decir que, en el
drea de gestidn social, se trabaja cos asociaciones, donde existen problemdticas
con los oficiales de negocios, ellos al igual que la empresa privada tienen metas, a
lo dicho estas metas no son tan exigidas como como en la empresa privada, esto
genera que muchos de los oficiales de negocios lleguen a la conclusién de que
muchos de estos proyectos no generan confianza, hay otra situacién que como
banco del estado existen tasas de interés mds bajos a diferencia de la banca
privada, esto genera que todo mundo quiera tener acceso a estas tasas, y al ser la
tasa de inferés mdas baja el riesgo de pago el mds alto, esto quiere decir que si
existen tasas de interés bajas y no me pagan, tengo que cubrir con la tasa del
interés de los que si me estdn pagando, es por eso que cuando van a gestionar un
préstamo en una cooperativa es mds rdpido pero 3A coémo me cobran? los
intereses son del 20%, 18% y las mds baja es al 15%, a lo diferente que en Ban
Ecuador el mdas bajo es al 11%, se determina que en la gestion de un crédito
cantonal es hasta $20.000, provincial es de hasta $50.000, zonal aprueba hasta
$200.00 vy si la gestion de un préstamo es mayor al de un zonal, enfra a un comité

nacional para su aprobacion.
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Evidencias de la visita técnica por parte de Pro-Ecuador a Fundimetales
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Anexo 10. Plantilla Final - Test Potencial Exportador - Fundimetales del Norte.

| FORMULARIO DE REGISTRO PARA LOS SERVICIOS DE ASESORIA CON PROECUADOR
1.- Perfil Exportador
Escoja el tipo de Organizacidn que es: ( Productor ]
2. Nombre y Actividad del Usuario
Escoja el tipo de personerfa: Persona Natural
Razén Social: LOPEZ MARTINEZ JOSE ALIRIO
Nombre Comercial: FUNDI METALES DEL NORTE
#RUC: 0401563812001
Fecha de Inicio de Actividades: 29/03/2004
PRODUCCION DE ALEACIONES DE: ALUMINIO;
Actividad Economica Principal: PLOMO, ZINC, ESTANO, COBRE, CROMO,

MANGANESO, NIQUEL, ETCETERA.

Indique a qué Cdmara / Asociacion / Gremio pertenece: JUNTA NACIONAL DE ARTESANOS/MIPRO
NOTA: Adjuntar Copia del RUC, Certificados de Lista Blanca (SRI, SuperCias, IESS)

3. Informacién de Contacto

Nombre del Representante Legal: Jeison Lépez
Teléfono celular / fijo: 2962017 / 0979230282
email: fundimetalesdelnorte@hotmail.com
Genero: Masculino
Nombre del Responsable por Ventas / Exportaciones: \. Jeison Lépez
Teléfono celular / fijo: 2962017 / 0979230282
email: fundimetalesdelnorte@hotmail.com
Genero: Masculino
Provincia: Carchi
Cantén / Ciudad: Tulcan / Tulcdn
Direccién Domicilio Comercial: Av. Brasil y Panamd (Tulcan)
Direccién Establecimiento Productivo / Planta / Operaciones: Sector la Aduana/AV la/ calle S/N
URL website: http://www.fundimetalesdelnorte.com
Enlace redes sociales: fb Fundimetales del Norte
URL Tienda en Linea / E-commerce: no tengo

4, Sector Econémico

Indique el sector econémico al cual pertenece | Metalmecénico

5. Oferta Exportable

Su Proceso Productivo es?: Industrial
Detalle del Producto / Servicio que desea exportar: Discos y Tambores de frenos
Partida Arancelaria aplicable al Producto / Servicio: 8708.30.25.00/8708.30.21.00

Describa la Propuesta de Valor o diferenciadores de su Producto / Productos industrializado de forma sostenible de

Servicio: Ia linia de freno con durabilidad y aita calidad

Indique el nombre de Marca de Producto / Servicio: "FN" Fundimerales del norte

La Marca esta Registrada en el SENADI?: No

Tiene interés en trabajar con Marca Blanca?: No

Formato de presentacion por SKU (cajas, fundas, unidades, etc.): Unidades SKU: Referencia unico de un producto
Nuamero de unidades de SKU por cada Empaque Master: 1

Medida o formato para la exportacidn del Producto: Peso (Tm, Kilos, Libras, etc)

Precio de venta unitario por SKU al Exportador: son varios productos y precios

Cual es la estacionalidad de su produccion / pedidos?: continua todo el afio

Cual es el tiempo de vida Gtil del Producto / Servicio?: Definido por el uso y ocupacién del mismo

Indique cuales son sus 3 mercados internacionales de interés:

Mercado 1: EEUU

Mercado 2: PERU

Mercado 3: PANAMA
Cuenta Registro de Operador de Comercio Exterior ECUAPASS?: No
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NOTA: Adjuntar copia del Registro de Exportador en caso afirmativo
NOTA: Adjuntar imagenes de la Instalaciones de Bodegas o areas de Produccién (Finca, maquinarias, equipos de computo,

c)

NOTA: En caso de no disponer de Planta Propia, adjuntar copia de contrato de maquila, convenio de compra / venta o de Representacion de marca
NOTA: Adjuntar copia de Registro de Marca, Imagen, Logo, Siogan etc, en el SENADI en caso afirmativo
NOTA: Adjuntar copia de brochure, catalogo, ficha técnica, tarjeta de presentacidn, etc-
NOTA: Adjuntar copia de Matriz de precios al exportador en las principales INCOTERM (EXW, FB, CIF, etc)

6. Esquema de Ventas de Exportaciones

Indique cémo se realizan sus Exportaciones:

7.Requkhosnéﬁmlﬂsmmsde6esﬁ6n/amﬁaqumpmemmmhm

Registro de Exportador de Chatarra (sélo Chatarra Ferrosay No Ferrosa)

Ninguno - N/A

Ninguno - N/A

Ninguno - N/A

1SO 9001 - Calidad

Otros Requisitos / Sistemas (detallar)

Detalle de otros isitos / de

| Aun no realizamos Exportaciones ]
T 1
No | 2
No Requisito 3
No isito 4 / Sistema de Gestion
No Sistema de Gestion
No Sistema de Gestién

—

NOTA: Adjuntar copias de certificados, representaciones o documentos de respados

8. Indicadores de Actividad
Indicador Unidad Afio 2018 Afio 2019 Afio 2020
a.- Volumen de Produccién (TMs, Kgs, Cajas, Litros, etc) TMS 3.500,0 4.000,0 4.500,0
b.- Ventas Locales usD 165.000,0 170.000,0 136.000,0
c1.- Ventas de Exportacién USD 0,0 0,0 10.884,0
¢2.- Principal INCOTERM usado en exportacién (FOB, CIF, CFR, etc) FOB FOB EXWORK
¢3.- Indique los principales destinos de Exportacién en dichos afios PANAMA
d.- Costo promedio Produccién (USD por unidad de produccion) Dolares por TMS 2,00 2,00 2,00
e.- Personal empleado # Trabajadores g | 1 1
.- Monto de Activos Totales UsD 30.000,0 30.000,0 30.000,0
.- Monto de Patrimonio Neto (Activos Totales - Pasivos Totales) UsD 10.000,0 10.000,0 10.000,0
NOTA: Adjuntar Formulario 101 del SRI de los afios descrito
NOTA: Adjuntar reporte de Nomina del IESS de los afios descritos
9. Indique las les fuentes de que le p invertir para cumplir con los de clientes
asf como adecuar su infraestructura o producto / servicio para la exportacién
Fuente de Financiamiento 1: Nuevos aportes de capital de los Socios
Fuente de Financiamiento 2: Acceso a créditos de Entidades Financieras
Fuente de Financiamiento 3: de ionistas / P i
En caso de otras fuente no listada, indique cual:
10. las o en los que haya o esté p; do en los
Desarrollo de Producto / Servicio:
Modelo de Negocio:
Fondo de capital de riesgo:
Incubadoras / Aceleradoras de Empresas:
Mejora de la capacidad productiva:
Implementacion de Sistemas de Gestion de Calidad:
Promocién de Exportaciones / Ferias, etc:
Otros (Indicar Instituciones): ]
NOTA: Adjuntar documentos de respados
11, Clasifique el tamafio de su Empresa en funcién de los siguientes criterios (cumpla al menos 2 de 3 criterios)
Indique el tamafio de su empresa: r Microempresas ]
Clasificacion Ventas Anuales (USD) | Personal empleado (#) | Monto de Activos (USD)
Microempresas: < 300K 1-9 < 100K
Pequefia: 300K - 1IMM 10-43 100K - 750K
diana A: 1IMM - 2MM 50-99 750K - 2MM
Mediana B: 2MM - 5SMM 100-199 2MM - 4MM
Grande: >5MM > 200 > 4MM

Nota: MM corresponde a Millones de USD
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TEST DE AUTODIAGNOSTICO DEL POTENCIAL EXPORTADOR

En las secciones que lo disponga, favor revisar previamente el vinculo Anexos Relacionados para poder dar respuesta a las preguntas descritas

Dimensién

Aspecto

Autoevaluacién

Observaciones

Finanzasy
Crganizacién

¢Su organizacién cuenta con recursos o fuentes de financiamiento en relacién con
su escala actual, para invertir en modificaciones del proceso, producto, empaque,
etc para satisfacer los requerimientos de los clientes del exterior?

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

$Su organizacién cuenta con recursos o fuentes de financiamiento en relacibn a su
escala actual para invertir en las actividades de mercadeo y promocién internacional
(viajes, ferias, envio de muestras o folleteria, etc?

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

o3 i

¢La Gerencia / Propietarios de su ¢ estd comp! en dedicar

personal y tiempo para desarroliar su mercado de exportacién?

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

¢Su Organizacién ha recibido servicios de apoyo o participado en proyectos de
mejora organizacional o promocion de exportaciones anteriormente?

No cumplimos

Ingreso Correcto

¢Su Organizacién cuenta con una estructura organizacional, organigrama, manuales

de procesos, politi proc y funciones d tados?

Cumplimos parcialmente

Ingreso Correcto

{Su Organizacidn cuenta con un Plan Estratégico o Plan de Negocios que defina
claramente objetivos, indicadores y metas a alcanzar para este y los proximos afios?

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

¢Su Organizacién conoce o tiene experiencia en la elaboracién y emisién de
documentos de soporte y acompafiamiento a través del Portal ECUAPASS (DAE,
DIO, €O, etc)?

No cumplimos

Ingreso Correcto

¢Su Organizacion se encuentra al dia en sus obligaciones can los diferentes Entes de
Control (SRI, IESS, SuperCias, Municipio, etc)?

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

2Su DI izacidn cuenta actuall con idad productiva (Terreno, Planta,
Bodegas, Equipos, Software, etc) o puede ampliar o subcontratar la misma para
atender adecuadamente las nuevas érdenes del mercado de exportacién?

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

¢Su Organizacion cuenta con p P técnico, op
calificados, que permitan incr Ja produccién para el
de interés?

o de campo
internacional

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

¢Su Organizacién di de pr d o socios que le aseguren el

imiento de

Materia Prima, Recursos o ctura adici y

de calidad para atender los nuevos pedidos de clientes de exportacion?

Ingreso Correcto

Capacidad

$Su Org: ién tiene la ¢ idad para o desarrollar nuevos productos /
servicios en base a los requerimientos especificos del mercado internacional de
interés?

Cumplimos totalmente

ingreso Correcto

¢Su Organizacion tiene un Area, Departamento o personal calificado y con
experiencia para gestionar todo el ciclo del proceso de exportacién o Comercio
Exterior?

No cumplimos

Ingreso Correcto

¢Su Organizacién cuenta con p | de mercadeo y ventas que maneje el inglés o
el idioma nativo del mercado internacional de interés?

Cumplimos parciaimente

Ingreso Correcto

¢Su Organizacion tiene c general o asistencia legal para la elaboracién
de contratos para delimitar las acciones, riesgos, pagos y responsabilidades entre las
partes en toda la operacion de exportacién?

No cumplimos

Ingreso Correcto
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&Su Producto / Servicio tiene definida una Propuesta de Valor claramente
diferenciada (precio, calidad, innovacién, imagen, etc) y defendible respecto a sus
competidores locales o internacionales?

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

¢Su Producto / Servicio es el resultado de un proceso de investigacion, disefio y
desarrollo propio llevados a cabo en su Organizacién o apoyados con socios como:
universidades, centros de emprendimiento, tesistas, etc?

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto




Productos y
Propuesta de Valor

¢Su Producto / Servicio cumplen con los estdndares internacionales de calidad,
inocuidad, seguridad o legalidad requeridos para el mercado de exportacion de
interés?

No cumplimos

Ingreso Correcto

¢Su Organizacién conoce los costos internos de produccién, costos de empaque o
costos logisticos para el proceso de exportacion hacia el mercado internacional de
interés?

Cumplimos parcialmente

Ingreso Correcto

éSu Organizacién tiene potencial para la reduccién de sus costos de produccién,
empaque o logistica en caso de ser necesario para ser mas competitivo en el
'mercado internacional de interés?

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

&Tiene definida una Matriz de Precios en base a los INCOTERM (EXW, FOB, CIF, CFR,
etc) o condiciones comerciales y logisticas mas aplicable para su Producto / Servicio
en los mercados de interés?

Cumplimos parcialmente

Ingreso Correcto

&Su Organizacion esta en capacidad de realizar envios de Muestras sin valor
comercial o DEMOS a potenciales clientes en los mercados internacionales de
interés?

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

Sistemas de Gestidn,
isitos ylL

4Su Organizacién posee Sistemas de Gestion de la Calidad, Certificaciones, Normas
Técnicas, etc, adecuados para su Producto / Servicio (Ej: 1SO 9001, BACCP, BPM,
BRC, Organicos, etc)?

Cumplimos parcialmente

Ingreso Correcto

¢Su Organizacion posee Certificacién de Comercio Justo, Comercio Seguro,
Responsabilidad Social, etc (Ej: FairTrade, BASC, etc)?

Cumplimos parcialmente

ingreso Correcto

éPuede cumplir con los Reguisitos Comerciales exigidos por el mercado

4

seleccionado (certificaciones de calidad, normas técnicas, codigos de
i |, normas de do)?

Ingreso Correcto

éPuede cumplir con los Reguisitos Legales y de aduana exigidos para sus Productos /
Servicio en el mercado de interés (tratamiento arancelario, impuestos internos,

acuerd iales, etc)?

Cumplimos parcialmente

ingreso Correcto

¢Tiene identificado p dores I o canales de distrit que le aseg
costos competitivos y garanticen la carga para la transportacion a los mercados de
interés?

No cumplimos

Ingreso Correcto

éConoce la Logistica de transporte internacional tales como principales puertos y
aeropuertos del pais destino, rutas, fr y tarifas de te, etc?

No cumplimos

Ingreso Correcto

&Su Organizacion emprende proyectos de mejora de la calidad,
reduccién de costos u optimizacion de recursos?

Cumplimos totalmente

ingreso Correcto

imagen, Marcay
Empaque

#Su Organizacién cuenta con una imagen corporativa establecida que se usa para la
comunicacién organizacional y comercial?

Cumplimos totalmente

ingreso Correcto

¢Su Organizacién tiene material promocional definido y adecuado para el mercado
de interés (Ej.: brochures, catalogos, tarjetas de presentacion)?

Cumplimos parcialmente

Ingreso Correcto

éSu Producto / Servicio dispone de un nombre, logo, logotipo, isologo o imagotipo
independiente del nombre de la Empresa y preferiblemente registrado en el
SENADI?

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

¢éTiene documentada la Ficha Técnica de su Producto / Servicio?

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

éSu Producto / Servicio cumple con los requisitos de envase, embalaje y etiquetado
requeridos para su expartacion a los mercados de interés?

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

&Su Producto / Servicio se asocia con los intereses de los consumidores

internacionales tales cémo: economia circular, reciclaje, estilo de vida, bi 5 Cumpli parcial Ingreso Correcto
eficiencia, reduccién de costos, facilidad de uso, ble con el planeta, etc?
¢Su Organizacion ha realizado ventas de exportacién durante los tltimos 3 afios? No cumplimos Ingreso Correcto
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¢Su Organizacion cuenta con un Plande o lizada de exp 6
para el o los mercados internacionales de i is? No cumplimos Ingreso Correcto
¢Su O 6n cuenta con isticas de perfil del dor o
hébitos de compra de su producto / servicio en los mercados internacionales de No cumplimos ingreso Correcto
¢Su Organizacién conoce cuales son los principal idores de su producto /
Experiencia o ah fa s intaracanales de Interess No cumplimos Ingreso Correcto
Exportadora e
Iinformacién de
di ¢Su O 6n conoce o ha usado los medios de pago comunmente utilizados en X
ol or (por e} 2 de crédito)? Cumplimos totalmente Ingreso Correcto
¢Su Organizacién cuenta con una agenda de participacion en actividades de
6n ¢ ial | (ferias, misit comerciales, y ruedas Cumplimos p: Ingreso Correcto
de negocios)?
¢Su Organizacién ha identificado los canales de comercializacién de su Producto /
Sarvidoa tos et ARSI &s? Cumplimos parcialmente Ingreso Correcto
éSu C izacion dispone de iales ( importads
ek e loe dos de interés? No cumplimos Ingreso Correcto

Servicio al Cliente y
Ce

¢Su Organizacién cuenta con un sitio web, redes sociales o e-commerce configurado
con el Idioma nativo para los clientes en los mercados internacionales de interés?

Cumplimos parcialmente

Ingreso Correcto

¢Sus canales de comunicacién incluyen al menos: email, teléfono fijo y celular,
zo0m, whatsapps, telegram u otros para facilitar el contacto omnicanal con sus
clientes? 5

Cumplimos totalmente

Ingreso Correcto

éSu cuenta regis! o especializado (CRM)
para controlar las diferentes fases en la relacién comercial con los clientes
Internacionales?

No cumplimos

Ingreso Correcto

éSu O izacion dispone de procedimientos de atencién a las quejas o aplicacién
de garantias en caso de reclamos de parte de los clientes del mercado
internacional?

Cumplimos parciaimente

Ingreso Correcto

¢Su Organizacion dispone del personal con dominio del inglés o del idioma

|adecuado para asegurar la comunicacion y atencién con sus clientes en los

mercados de interés?

Cumplimos parcialmente

Ingreso Correcto

Si su Organizacién recibe hoy una orden de compra del exterior étiene control sobre
todas las variables que le aseguren poder procesar y entregar el pedido a tiempoy
>

Cumplimos parciaimente

Ingreso Correcto
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REPORTE DE RESULTADOS DE LA EVALUACION DEL POTENCIAL EXPORTADOR ]

Nombre Ge'a Empresa: | LOPEZ MARTINEZ JOSE AURIO | E— TS
Score Empresa Score por Dimensién
L) s 0%
Finanzas y Organkzacién
0% 0% sy
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10% . o
& A .-
“m:’“"" . Productosy Propussta de Valor
45,2%
ST Sistomas do Gestide, Requititor y
luacién g | de P ial Exportador
Plan de Servicios y acompafiamiento con PROECUADOR
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= [s |- 3 AR A I g : s |
s bl Do e T R
g 5 = s [E |E3 £ =
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H iig!i 335 EEEE T T s 812 SlE Sle e afs s B § 3
E AR R §§§§§§,§ géii L HEE
1[I LRafE R p PR LR
£5u organizacion cuenta con recursas o X | |
¢Su organizacion cuenta con recursos o
¢La Gerencia / Propietarios de su
Finanzasy  |25u Organizacién ha recibido servicios de A
Organizacién |¢Su Organizacién cuenta con una estructura I |
¢Su Organizacién cuenta con un Plan 1,
250 Organizacion conoce o tiene 0.0
£Su Organizacion se encuentra al dia en sus | 1,0
=5 | B S Y
£5u Producto / Servicio tiene definida una_ | 1,0 |
£Su Producto / Servicio es el resultado de un| 1,0
Productosy  |¢Su Producto / Servicio cumplen con los 00
puestade [iSu i los costos internos | 05
Valor Su tiene potencial para la 10
¢ Tiene definida una Matriz de Precios en 0,5 =
£Su Organizacién estd en capacidad de 10 . .
5 ‘posce Sistemas de Gestion |
£Su Certificacién de
shums gy r_mwmmmuws o,
|£Puede cumplir con los Requisitos Legalesy | 0.5
» ¥ [{Tiene identificado proveedores logisticos
2Conoce )a Logistica de transporte 00
|¢Su Organizacién continuamente | 1,0
¢Su Organizacién cuenta con una imagen 10
¢5u Organizacién tiene material 05
Imagen, Marea [¢Su Producto / Servicio dispone de un 10
y Empaque |:Tiene documentada la Ficha Técnica de su_| 1,0 BN B I ES
14 Su Producto / Servicio cumple con los 1,0
£Su Producto / Servicia se asocia con los 05
|¢Su Organizacién ha realizado ventas de 0.0
|£Su Organizacién cuenta con un Plandeo | 0,0
Experiencia  |¢Su Organizacién cuenta con estadisticas de | 0,
Exportadora e [¢Su i conoce cuales son los 0,
Informacién de [¢Su 36n conoce o ha usadolos | 1,0 |
mercado  |¢Su inizacién cuenta con una de| 0, T T
ESu nizacién ha identificado los canales | 0,5
£5u Organizacion dispone de contactos 00
¢Su Organizacion cuenta con un sitio web, | 0,5
Servico al gSuscam!estfe .Induyenal 1,0
Chatuy, ¢Su organizacién cuenta registros 00
S |£5u Organizacion dispone de 05
£5u Organizacién dispone del personalcon | 0,5 |
Si su Organizacion recibe hoy una orden de | 05 1
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Anexo 11. Flujograma Maritimo De La Transmision De Carga Electrénico
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