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RESUMEN

El vertiginoso cambio tecnoldgico y el desarrollo acelerado del conocimiento en base a la
informacidn obtenida, son elementos importantes que han trasformado las condiciones
de las organizaciones empresas y sociedades, estos cambios han hecho posible el
mejoramiento de los productos y servicios dejando un enfoque hacia la
internacionalizacion. Por lo tanto es conveniente una propuesta a socios de la Camara de
la Pequeiia Industria de Loja “CAPIL” para brindar asesoramiento en temas relacionados
a exportacion en base a la creacion de un departamento de consultoria de exportacion
inmerso a la “CAPIL” de esta manera se fomentard estimulara y promovera el
intercambio comercial con mercados internacionales.

En la actualidad existen socios de la CAPIL que se encuentran exportando a mercados
internacionales mucha de las veces sin tener conocimiento del nivel de exportacion al
que se enfocan. Los socios de la CAPIL que han logrado exportar manifiestan haber
pasado por diferentes obstaculos y con un conocimiento empirico, es por ello que es una
necesidad latente de la organizacion la creacidén del departamento de consultoria de
exportacion, donde se obtendrd la informacidén correspondiente de los  procesos
necesarios para llegar a diferentes destinos segun su necesidad.



ABSTRAC

The rapid technological change and the rapid development of knowledge based on the
information obtained, are important elements that have transformed the conditions of
business organizations and societies, these changes have made it possible to improve the
products and services allowing a focus on internationalization. So should a proposal to
members of the Chamber of Small Industries of Loja "CAPIL" to provide advice on
issues related to exports based on the creation of an export consulting department
immersed to the "CAPIL" this way will promote encourage and promote trade with
international markets

Currently there CAPIL partners that are exported to international markets many times
without the knowledge of the level of the focusing Export. The partners have managed to
export CAPIL claim to have gone through different obstacles and empirical knowledge,
which is why it is a latent need of the organization creating the export consultancy
department, where you will get the information processes needed to reach different
destinations as needed.
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INTRODUCCION

El presente trabajo investigativo, tiene como objetivo motivar a los socios de la CAPIL a
iniciarse en el comercio exterior y, para aquellos que ya exportan, que se consoliden o
diversifiquen; actualmente tres empresas realizan o han realizado actividades de
exportacion, reflejando la poca vocacion exportadora que existe en las empresas de la
CAPIL. La colocacion de productos en el mercado internacional puede ser una buena
oportunidad de negocios para las pequefias industrias, en tanto y en cuanto los mercados
internacionales permiten incrementar ostensiblemente el tamafio del mercado, acceder a
mejores precios e incentiva a mejorar la calidad de los productos, a traves de la
incorporacion de mejores tecnologias y mejores practicas de produccion.

Uno de los principales problemas del poco nivel de exportaciones dentro de las pequefias
industrias, es la falta de acceso a informacién y asesoria de calidad, esta ausencia de
informacién lleva al micro industrial al desanimo, la desorientacion y, en ocasiones, a la
pérdida de tiempo y recursos. Si bien la mayoria de empresarios coincide en que exportar
genera divisas, diversifica mercados y, obviamente, clientes; sin embargo solo una
minoria decide emprender actividades de exportacién quiza porque es mas sencillo
vender en los mercados domésticos, simplifica tramites, no se requiere viajar al
extranjero, aprender otros idiomas, depender de terceros, incluso influye el temor que
provoca el desconocimiento de los mercados globales.

Justamente la creacion del departamento de exportaciones adscrito a la CAPIL surge de la
preocupacion y motivacion de los socios por tratar de insertar a sus empresas en
actividades de comercio exterior; de los resultados obtenidos de los propios socios se
destaca que un 62% de ellos consideran que la tramitologia e informacion de mercados
son los principales limitantes para emprender actividades de exportacién y es justamente
en base a esta necesidad que surge la idea de crear este departamento de asesoria en
exportacion.

El trabajo se esquematiza de la siguiente forma: en el marco tedrico se realiza una
descripcion de las principales teorias del comercio internacional y se define algunos
conceptos relevantes dentro del comercio internacional; en el capitulo | se realiza un
analisis descriptivo de los datos de comercio internacional del Ecuador, basicamente nos
concentramos en analizar datos referentes a balanza comercial, destino de nuestras
exportaciones y estructura de productos exportados por el pais. En el capitulo Il nos
concentramos en el analisis de los datos obtenidos de las encuestas realizadas a los socios
de la CAPIL respecto a la conveniencia o no de implementacion del departamento de
exportacion y aspectos generales de sus empresas. El capitulo 11l esta enfocado en la
creacion del departamento de consultoria de exportacion iniciando con los antecedentes
de la CAPIL, su situacion actual enfocada en organigramas estructurales y funcionales,

11



para ejecutar el presente proyecto es conveniente una propuesta de reestructuracion del
personal de la CAPIL detallado en el capitulo Ill, de la misma manera se detalla las
funciones y servicios a ofrecer por el departamento de consultoria de exportacion, las
alianzas estratégicas, la capacitacion que se brindara a socios y funcionarios. Finalmente
se procede a realizar las respectivas conclusiones y recomendaciones.

Para constancia del proceso conjunto con socios de la Camara de la Pequefia Industria de
Loja que ha tenido el presente trabajo investigativo, se adjunta un certificado por parte de
la “CAPIL” donde se da la aceptacion para la ejecucion del tema propuesto.
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METODOLOGIA DEL TRABAJO

Durante el proceso del presente trabajo investigativo desarrollado con la capacidad de
aplicar e integrar conocimientos adquiridos en los estudios profesionales, y bajo métodos
positivistas se pudo definir amplias teorias con diferentes tematicas para llevar a cabo una
investigacion, utilizando.

El método cientifico. Mismo que ha sido factible perfeccionandose mediante la
estimacion de los resultados y analisis directo, este método no ha sido otra cosa que el
conjunto de normas y principios generales necesarios para seguir en una investigacion, el
cual permitié confirmar las teorias de manera controlada cientifica y critica relacionada
en varios fendmenos. Asi mismo el presente tema se sustentd en una investigacion de
campo, con caracter descriptivo por cuanto se realiz6é un diagnostico a los directivos de la
Camara de la Pequefia Industria de Loja, quienes manifestaron la necesidad de
conocimiento en temas relacionados a exportaciones.

El Método descriptivo. Permitié manifestar y evaluar analizando los datos obtenidos, para
demostrar resultados.

El Método inductivo. Permitié observar los hechos a través de la generalizacion, para
sustentar la informacién.

El Método deductivo. Facilitdé demostrar las conclusiones en su totalidad a partir de
premisas 0 hipoétesis, garantizando su veracidad.

Los métodos utilizados sirvieron para conocer la problematica actual desde un campo
general para llegar a lo particular o viceversa fueron aplicados de forma directa a quienes
estan involucrados dentro de la problematica investigativa socios de la Camara de la
Pequefia Industria de Loja, mediante la observacion, andlisis y sintesis. Igualmente se
apoyo en la investigacion documental bibliografica la cual permite construir la
fundamentacion tedrica del proyecto. “La ciencia de hoy no es algo recibido y estatico,
sino un ser vivo, en continuo cambio, crecimiento y muerte. La universidad actual no
quiere contentarse con ensefiar los resultados de la ciencia, sino también mostrar como se
hace™!

INIETO PINTENO, M. Metodologia del trabajo cientifico. Pag. 1
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MARCO TEORICO

Teorias del Comercio Internacional

Es importante mencionar que existen diversas teorias, posturas o doctrinas dentro del
tema comercio exterior relacionadas con la economia, asi tenemos:

e Teoria Mercantilista
e Teoria de la Ventaja Absoluta
e Teoria de la Ventaja Comparativa

Teoria Mercantilista:

“El Mercantilismo es una doctrina del pensamiento econdmico que prevalecio en Europa
durante los siglos XVI, XVII y XVIII y que promulgaba que el Estado debe ejercer un
férreo control sobre la industria y el comercio para aumentar el poder de la nacién al
lograr que las exportaciones superen en valor a las importaciones”? Supone que un pais
debe mantener un excedente en sus exportaciones respecto a sus importaciones, para asi
poder acumular oro y plata, incrementando su riqueza y prestigio nacionales. Por tanto,
tiene la vision de que mientras un pais gana con el comercio exterior, otro debe perder.
De hecho la doctrina mercantilista defiende la intervencion gubernamental para logar
excedentes en la balanza comercial.

Teoria de la Ventaja Absoluta:

Adam Smith en su libro “La Riqueza de las Naciones” (1776), establece las bases del
beneficio del comercio entre paises. Define que un pais tiene una ventaja absoluta sobre
otro en la produccion de un bien, cuando es més eficiente, es decir: requiere de menos
recursos por unidad para su produccién que el otro pais. De acuerdo con Smith, los paises
deben especializarse en la produccion de mercancias en la que tengan una ventaja
absoluta, e intercambiar estos productos por bienes producidos en otros paises. Asi
mismo, demuestra que especializandose en la produccion de bienes en los que cada pais
tiene ventaja absoluta, ambos paises se beneficiaran a través del comercio de dichos
bienes. “Smith sostenia que, con el libre comercio, cada pais podria especializarse en la
produccién de aquellos bienes en los cuales tuviera una ventaja absoluta o que pudiera
producir de manera mas eficiente que otros paises e importar aquellos otros en los que
tuviera una desventaja absoluta”®

2http://elmercantilismouca.blogspot.com/ afio 2013
3 RAQUEL GONZALEZ, B. Diferentes teorias del comercio internacional, Pag. 104. Enero-febrero 2011
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Teoria de la Ventaja Comparativa:

David Ricardo establecié que aun “cuando un pais tuviera una desventaja absoluta en la
produccion de ambos bienes con respecto al otro pais, si los costes relativos o coste de un
bien medido en términos del otro bien son diferentes el intercambio es posible y
mutuamente beneficioso”*. Si bien es cierto un pais puede tener ventaja absoluta en todos
los bienes, pero no puede tener una ventaja comparativa en todos, la ventaja absoluta no
determina los patrones de comercio, una ventaja comparativa si, es por ello que la nacion
menos eficiente deberia especializarse en la produccion y exportacion del bien en el cual
su desventaja absoluta es inferior, los agentes econdmicos personas, empresas, paises son
mas eficientes cuando se dedican a lo que saben hacer mejor.

Conceptos importantes de comercio exterior

Comercio Exterior: “se define como comercio internacional o mundial, al
intercambio de bienes, productos y servicios entre dos paises uno exportador y otro
importador®. Es importante analizar acerca del inicio del comercio exterior tomando en
cuenta que este empez0 a tomar importancia a partir del siglo XV1 si recordamos que este
conocimiento nos lo transmitieron en clases muchos de nuestros docentes en temas
relacionados al comercio exterior como materia general sobre sus inicios con la creacion
de los imperios coloniales Europeos, es por ello que actualmente se convierte en un
instrumento de politica. “Un pais era rico o pobre dependiendo de la cantidad de oro y
plata que tuviera, y de otros metales preciosos”®

Se determina que el comercio exterior va inmerso a la economia de cualquier pais, ya que
no son autosuficientes es decir que no se valen por si solos, por lo tanto es factible que el
comercio exterior se de en condiciones justas, buscando siempre el beneficio mutuo y
aprovechando siempre oportunidades que traigan beneficios al pais.

Exportacion: “accién de enviar mercancias u otros bienes hacia otro pais”’ Al
momento de analizar este concepto se establece que se debe tener en cuenta al exportar,
principalmente los productos y bienes fabricados en el pais que pueden competir en el
ambito internacional en precio y calidad con las mercancias de otras regiones.

Ingenieria del precio.- la idea del analisis del precio es hacer una breve introduccion
a la formacion de precios. “Cuanto mas conocemos del mercado externo mas ganamos

4 D.RICARDO, Los principios de la politica economica, Pag. 111,112, 1975

5 GUAYASAMIN, Fabian, Correlacién Entre el Cédigo de la Produccion y el Reglamento de Facilitacion Aduanera, Pag. 38, edicion
2011

6 J. CHABERT, Manual de comercio exterior. Pag. 122 afio 2000

7 www.aduana-clearance.com.ar/glosario.php
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competitividad”®, por lo tanto hay que tomar en cuenta como cambiar el precio para el
mercado externo utilizando algunos instrumentos de competitividad.

Barreras Arancelarias: “tienen como fin impedir o desalentar el ingreso de
determinadas mercancias o servicios a un pais dado”. Cuanto mas alto sea el monto de
los aranceles serd mas dificil que ingresen y compitan contra la produccion local
mercancias de otro pais, por ello se dice que son los altos aranceles o impuestos que
impone el gobierno para evitar la importacion en forma indiscriminada, o bien, para que
se importen solo determinados productos o servicios 0 se importe sélo de determinados
paises.

Barreras no Arancelarias: “se refiere a las disposiciones gubernamentales que
obstruyen el ingreso de mercancias a un pais determinado poniendo como requisito para
dejarlos entrar: que los productos y servicios cumplan con las determinadas reglas o que
rednan ciertas caracteristicas”

Barreras Proteccionistas: “obstaculos al comercio internacional que imponen los
gobiernos asignandoles cuotas de importacion, boicot, blogqueo y embargo™®

ATPDEA: “Ley de Promocién Comercial Andina y Erradicacion de la Droga creada
por el gobierno de los Estados Unidos para fortalecer las economias de Bolivia,
Colombia, Ecuador y Per, y apoyarlos en su lucha contra el narcotrafico”'°La seleccion
de los mismos influye sobre el costo del contrato. EI propdsito de los incoterms es el de
proveer un grupo de reglas internacionales para la interpretacion de los términos mas
usados en el comercio internacional.

Comunidad Andina (CAN): organismo regional de cuatro paises que tienen un
objetivo comun: alcanzar un desarrollo integral, mas equilibrado y auténomo, mediante la
integracion andina, sudamericana y latinoamericana. “El proceso andino de integracion
se inicio con la suscripcién del Acuerdo de Cartagena el 26 de mayo de 1969. Esta
constituida por Bolivia, Colombia, Ecuador y Per(, ademas de los 6rganos e instituciones
del Sistema Andino de Integracion. Antes de 1996, era conocida como el Pacto Andino o
Grupo Andino”!

8 MINERVINI, Nicola, La ingenieria de la exportacion, Pag. 66,67,68,69,210
9http://comunidad.todocomercioexterior.com.ec/forum/topics/cuales-son-la-principales-barreras-a-las-exportaciones
10http://directorio.tiggres.com.pe/herramientas/comercio-exterior/%C2%BFque-es-el-atpdea.html
11http://es.wikipedia.org/wiki/Comunidad_Andina
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Aspectos administrativos del proceso de exportacion (Incoterms)

La palabra incoterms viene del inglés international comercial terms, son un conjunto de
reglas internacionales que regulan la manera como una mercancia es entregada de un pais
estos, son publicados por la Camara de Comercio Internacional. La elaboracion de los
incoterms se lleva a cabo por un grupo de expertos que pertenecen a diferentes
profesiones y actividades. > Cada término permite determinar los elementos que lo
componen. El proposito de los Incoterms es el de proveer un grupo de reglas
internacionales para la interpretacion de los términos mas usados en el Comercio
internacional, los incoterms no tienen fuerza de ley en consecuencia no es obligado
utilizarlos en las operaciones de comercio internacional, su uso quedara condicionado a la
aceptacion de las partes en el contrato de compraventa®?

Exw ex works (En fabrica): de acuerdo a los libros sobre exportacion significa que
el vendedor entrega, cuando pone la mercaderia a disposicion del comprador en el
establecimiento del vendedor o en otro lugar convenido (es decir, fabrica, almacén, etc.).

Obligaciones del Vendedor.

e Entrega de la mercaderia y documentos necesarios
e Empaque y embalaje

Obligaciones del Comprador.

e Pago de la mercancia

e Flete interno (de fabrica al lugar de exportacion)

e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

e Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

e Flete internacional (de lugar de exportacion al lugar de importacion) Seguro
e Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)

e Transporte y seguro (lugar de importacion a planta)

Fca free carrier (Franco transportista): significa que el vendedor entrega la
mercaderia para la exportacion al transportista propuesto por el comprador, en el lugar
acordado.

El lugar de entrega elegido influye en las obligaciones de carga y descarga de las partes.
Si la entrega tiene lugar en los locales del vendedor este es responsable de la carga. Si la
entrega ocurre en cualquier otro lugar, el vendedor no es responsable de la descarga.

12 Guia préctica de los incoterms 2010. Pag. 5
13http://www.businesscol.com/comex/incoterms.htm
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Obligaciones del vendedor.

Entrega de la Mercaderia y documentos necesarios
Empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Obligaciones del comprador

Pagos de la mercaderia

Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacidén)Seguro
Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Flete y seguro (lugar de importacién a planta)

Demoras

Fas free along side ship (Franco al costado del buque): significa que la
responsabilidad del vendedor finaliza una vez que la mercaderia es colocada al costado
del buque en el puerto de embarque convenido. Esto quiere decir que el comprador ha de
asumir todos los costos y riesgos de pérdida o dafio de las mercaderias desde aquel
momento.

Obligaciones del VVendedor

Mercaderia y Documentos Necesarios

Empaque Y Embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
Gastos De Exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Obligaciones del Comprador

Pagos de la mercaderia

Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacién)
Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Seguro y flete (lugar de importacion a planta)

Demoras
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Franco a bordo (Fob): la responsabilidad del vendedor termina cuando las
mercaderias sobrepasan la borda del buque en el puerto de embarque convenido. El
término FOB exige al vendedor despachar las mercaderias para la exportacion.

Obligaciones del vendedor

e Entregar la mercaderia y documentos necesario

e Empaque y embalaje

e Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
e Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Obligaciones del Comprador

Pago de la mercaderia

Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacién)
Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Flete (lugar de importacién a planta)

Demoras

Coste y flete (Cfr): para el vendedor los alcances son los mismos que la cotizacion
FOB con la tnica diferencia de que la empresa debe encargarse de contratar la bodega del
barco y pagar el flete hasta destino. EI riesgo de pérdida o dafio de las mercaderias asi
como cualquier coste adicional debido a eventos ocurridos después del momento de la
entrega, se transmiten del vendedor al comprador.

Obligaciones del VVendedor.

e Entregar la mercaderia y documentos necesarios

e Empaque Y Embalaje

e Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
e (Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)
e Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

Obligaciones del Comprador.

e Pago de la Mercaderia
e Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
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e Flete y seguro (lugar de importacion a planta)
e Demoras

Coste seguro y flete (Cif): significa que el vendedor entrega la mercaderia cuando
esta sobrepasa la borda del buque en el puerto de embarque convenido. El vendedor debe
pagar los costos y el flete necesarios para conducir las mercaderias al puerto de destino
convenido.

En condiciones CIF el vendedor debe también contratar un seguro y pagar la prima
correspondiente, a fin de cubrir los riesgos de pérdida o dafio que pueda sufrir la
mercaderia durante el transporte.

El comprador ha de observar que el vendedor esta obligado a conseguir un seguro sélo
con cobertura minima. Si el comprador desea mayor cobertura necesitara acordarlo
expresamente con el vendedor o bien concertar su propio seguro adicional.

Obligaciones del VVendedor.

e Entregar la mercaderia y documentos necesarios

e Empaque y embalaje

e Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

e (Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

e Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

Obligaciones del Comprador.

e Pago de la mercaderia

e (Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
e Flete y seguro (lugar de importacion a planta)

e Demoras

Transporte pagado hasta (Cpt): el vendedor entrega las mercaderias al transportista
designado por él pero, ademas, debe pagar los costos del transporte necesario para llevar
las mercaderias al destino convenido. EI comprador asume todos los riesgos y con
cualquier otro coste ocurrido después de que las mercaderias hayan sido asi entregadas.

Obligaciones del VVendedor

e Entregar la mercaderia y los documentos necesarios
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Empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)
Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacién)
Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Obligaciones del Comprador

Pago de la mercaderia

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
Flete y Seguro (lugar de importacién a planta)

Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
Demoras

Entrega en frontera (Daf): significa que el vendedor ha cumplido su obligacion de
entregar cuando ha puesto la mercancia despachada en la Aduana para la exportacién en
el punto y lugar convenidos de la frontera pero antes de la aduana fronteriza del pais
comprador.

Obligaciones del VVendedor

Entregar la mercaderia y documentos necesarios
Empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)
Flete (de lugar de exportacion al lugar de importaciéon)
Seguro

Obligaciones del Comprador

Pagos de la Mercaderia

Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacion)
Seguro

Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
Flete y seguro (lugar de importacién a planta)

Demoras
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Entrega sobre buque (Des): significa que el vendedor entrega cuando se ponen las
mercaderias a disposicion del comprador a bordo del buque, no despachadas para la
importacion, en el puerto de destino acordado.

Obligaciones del VVendedor

Entregar la mercaderia y documentos necesarios

Empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacién)

Obligaciones del Comprador

Pago de la mercaderia

Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
Acarreo y seguro (lugar de importacién a planta)
Demoras

Entrega en muelle (Deq): significa que el vendedor entrega cuando se ponen las
mercaderias a disposicion del comprador, sin despachar para la importacion, en el muelle
(desembarcadero) en el puerto de destino acordado. El vendedor debe asumir los costos y
riesgos ocasionados al conducir las mercaderias al puerto de destino acordado y al
descargar las mercaderias en el muelle (desembarcadero).

Obligaciones del VVendedor

Entregar la mercaderia y documentos necesarios

Empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacién)
Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Obligaciones del Comprador

Pago de la mercaderia
Flete y seguro (lugar de importacion a planta)

22



e Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
e Demoras

Este término puede usarse Unicamente para el transporte por mar o por vias de
navegacion interior o para el transporte multimodal.

Entrega derecho no pagado (Ddu): significa que el vendedor ha cumplido su
obligacion de entregar cuando ha puesto la mercancia a disposicion del comprador en el
lugar convenido del pais de importacion y el Vendedor ha de asumir todos los gastos y
riesgos relacionados con llevar la mercancia, hasta aquel lugar (excluidos derechos,
impuestos y otros cargos oficiales exigibles a la importacion).

Obligaciones del VVendedor

e Entregar la mercaderia y documentos necesarios

e Empaque y embalaje

e Flete (de fabrica al lugar de exportacién)

e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

e Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

e Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

Obligaciones del Comprador

e Pago de la mercaderia

e Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
e Flete y seguro (lugar de importacion a planta)

e Demoras

Entrega derecho pagado (Ddp): significa que el vendedor entrega las mercaderias
al comprador, despachadas para la importacion, y no descargadas de los medios de
transporte utilizados en el lugar de destino acordado.

El vendedor debe asumir todos los costos y riesgos ocasionados al llevar las mercaderias
hasta aquel lugar, incluyendo los tramites aduaneros, y el pago de los tramites, derechos
de aduanas, impuestos y otras cargas para la importacion al pais de destino.

Obligaciones del vendedor

e Entregar la mercaderia y documentos necesarios
e Empaque y embalaje
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e Acarreo (de fabrica al lugar de exportacion)

e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
e (Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)
e Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacion)
e Seguro

e (Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
e Acarreo y seguro (lugar de importacion a planta)

e Demoras

Obligacion del comprador:
e Pagar la mercaderia

Formas de pago en el proceso de exportacion

Este es uno de los aspectos mas importantes de las operaciones de comercio exterior.
Existen varias formas para recibir o realizar el pago de mercancias:

Cheques: si se decide aceptar esta forma de pago debera prestar atencion a que: el
nombre del beneficiario se anote correctamente asi como las cantidades escritas en
nameros Yy letras coincidan, y el documento no presente alteraciones 0 enmendaduras.

Giro bancario: se define como un titulo de crédito nominal que debe expedirse a
nombre de una persona fisica o de una empresa. Debe buscarse que los giros a cargo del
banco del importador sean de facil aceptacion en el banco del exportador. No debe
despacharse las mercancias mientras no se reciba y se presente el documento original
para el cobro.

Orden de pago: se basa en una transferencia de recursos entre cuentas bancarias. Debe
especificarse con claridad en qué momento deben recibirse los fondos con relacion a la
movilizacion fisica de las mercancias. También es importante aclarar quién y como se
cubriran los gastos y las comisiones de los bancos que intervienen en esta forma de pago.

Cobranzas bancarias internacionales: el exportador acude a un banco y le solicita
el servicio de cobranza internacional, indicando por escrito qué instrucciones debera
acatar. Asi mismo, debera entregar los documentos representativos de la mercancia y en
ciertos casos algun titulo de crédito (letra de cambio o pagaré).

14 http://www.businesscol.com/comex/incoterms.htm#EXW, http://www.businesscol.com/comex/incoterms.htm#FCA,
GUAYASAMIN SEGOVIA Fabian Correlacion entre la ley Organica de aduanas pag.138
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Cartas de crédito: constituye la modalidad mas utilizada en el comercio internacional,
los participantes corresponden a, exportador o vendedor que inicia el procedimiento al
negociar las condiciones de la carta de crédito y embarcar las mercancias; importador o
comprador que pone en marcha los tramites para establecer la carta de crédito; banco
emisor, es el que abre la carta de crédito de acuerdo con las instrucciones del importador;
banco intermediario corresponsal cuya principal funcién es la de evaluar o calificar a los
clientes y a los documentos.*®

15 www.comercioexterior.com
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CAPITULO |

1. ANALISIS DEL COMERCIO EXTERIOR
ECUATORIANO

1.1. Introduccién

A continuacion se realiza un analisis general del panorama del comercio exterior en el
Ecuador; fundamentalmente se busca realizar una descripcion de la importancia del
comercio exterior para la economia nacional. A través de la informacién registrada por
las cuentas nacionales se busca indagar respecto al comportamiento de la Balanza
Comercial de bienes y servicios a lo largo del periodo de dolarizacion; la informacién
obtenida permite vislumbrar un déficit permanente en los ultimos afios, que refuerza la
necesidad del pais de expandir su nivel de exportaciones, incentivando a mas empresas a
insertarse en actividades de exportacion.

Asi mismo es necesario tener muy en cuenta la importancia del sector petrolero en el
nivel de exportaciones del pais; es asi que el petréleo representa 54% del total de
exportaciones y afianza la necesidad de que el pais realice un proceso de expansion de
exportaciones del sector no petrolero. Como muestra el grafico 4 la Balanza Comercial
no petrolera a partir del 2004 se vuelve deficitaria, mientras que la Balanza Comercial
Petrolera siempre es superavitaria. Respecto al destino de nuestras exportaciones, como
lo demuestra el grafico 5, aun existe una dependencia muy fuerte del mercado
estadounidense, puesto que el 44% de nuestras exportaciones se destinan a ese mercado;
observandose la necesidad del pais de diversificar el destino de sus exportaciones.

En general el objetivo de este capitulo es realizar una descripcion general de la estructura
del comercio exterior ecuatoriano; a partir de los datos se demuestra la necesidad que
tiene el pais de incrementar su nivel de exportaciones no petroleras; asi mismo
diversificar la composicién de su canasta de exportaciones, incorporando nuevos
productos y sectores y finalmente diversificar el destino de las exportaciones. En este
sentido las empresas que pertenecen a la CAPIL pueden encontrar grandes oportunidades
de colocar sus productos en el mercado internacional.
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1.2. Analisis de la Balanza Comercial

Grafico N° 1

Balanza Comercial (Bienes y Servicios) afio 2001 - 2011
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Fuente: Investigacion de Campo, Banco Central del Ecuador, boletin 34 afio 2011
Elaboracion: La autora

Como se puede observar en el Grafico 1, a lo largo del periodo de dolarizacion ha
existido un incremento permanente del nivel de exportaciones, pasando de un valor de
USD 5683 millones en el 2001 a 23909 millones en el 2011, registrandose un
crecimiento del 321%, es decir el valor de nuestras exportaciones se triplicaron en un
periodo de diez afios, demostrandose el crecimiento sostenido que han experimentado
nuestras exportaciones que afianzan las posibilidades de éxito que pudieran tener
empresas que deseen buscar colocar sus productos en el mercado internacional.
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1.2.1. Analisis de la Balanza Comercial Petrolera

Grafico N° 2

Balanza Comercial Petrolera 2001 - 2011
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Fuente: Banco Central del Ecuador, boletin 3 afio 2011
Elaboracion: La autora

Al realizar un analisis de la Balanza Comercial Petrolera, podemos observar que siempre
ha sido superavitaria; a partir del 2001 observamos un crecimiento permanente del saldo
de la Balanza Comercial petrolera; asi tenemos que se pasa de un saldo favorable de
USD 1650 millones en el 2001 a USD 7858 millones en el 2011, producto
fundamentalmente de una fuerte alza en los precios del petrleo observado en los Gltimos
afios.
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1.2.2. Balanza Comercial Bienes No Petroleros

Gréafico N° 3

Balanza Comercial Bienes No Petroleros 2001 - 2011
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Fuente: Banco Central del Ecuador, boletin 34 afio 2011
Elaboracién: La autora

La realidad de la Balanza Comercial no petrolera es muy distinto de la petrolera, puesto
gue como lo demuestra el Gréafico 3, en el sector externo no petrolero hemos generado un
déficit comercial permanente y cada vez mas amplio, asi tenemos que se pasé de un
déficit de USD 2006 millones en el 2001a USD8545 millones en el 2012.

Este resultado es producto de un crecimiento mayor del nivel de importaciones, que
durante un periodo de diez afios tuvo un crecimiento del 264%, frente a las exportaciones
que en el mismo periodo crecieron en un 221%, demostrandose la necesidad que el estado
genere una politica de expansion de nuestras exportaciones no petroleras, incluyendo
nuevos sectores, como por ejemplo las pequefias empresas.
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1.2.3. Balanza Comercial Petrolera y No Petrolera

Gréafico N° 4

Balanza Comercial Petroleray No Petrolera 2001 - 2011
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Fuente: Banco Central del Ecuador, boletin 34 afio 2011
Elaboracion: La autora

Para reforzar el andlisis realizado en los graficos anteriores, el Gréafico 4 permite observar el
comportamiento distinto que presenta la balanza comercial petrolera y no Petrolera; pues tenemos
que mientras la Balanza Comercial petrolera siempre presenta un superavit comercial, la Balanza
Comercial no petrolera por el contrario mantiene un déficit comercial permanente y que con el
pasar de los afios ha tendido a profundizarse.

Asi mismo se observa que el comportamiento positivo de la balanza comercial petrolera ha sido la
gue nos ha permitido que no se genere un déficit comercial grande que pueda traer consecuencias
nefastas sobre la economia; reforzdndose nuevamente la necesidad de un fortalecimiento del
sector exportador no petrolero que nos permita disminuir la dependencia de nuestra economia del
sector petrolero y a su vez diversificar nuestra canasta de productos de exportacion.
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1.2.4. Relaciones Porcentuales de los tipos de exportaciones respecto al
total

Gréafico N° 5

Relaciones Porcentuales de los Tipos de Exportaciones Respecto al
Total 2001 - 2011
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Fuente: Banco Central del Ecuador, boletin 34 afio 2011
Elaboracién: La autora

El grafico precedente nos permite corroborar la disminucion del sector exportador no petrolero en
su participacion respecto a las exportaciones totales; como se puede observar las exportaciones no
petroleras en el 2001 representaban el 51,40% del total de exportaciones, disminuyendo su
participacion al 39,22% en el 2011; reforzandose nuevamente la necesidad de incrementar el
nivel de nuestras exportaciones no petroleras.
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1.25.

Relaciones porcentuales de las exportaciones con respecto al PIB

Grafico N° 6
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Fuente: Banco Central del Ecuador. Boletin 34 afio 2011
Elaboracion: La autora

El Gréfico 6 permite dimensionar la importancia del comercio exterior en la economia
ecuatoriana; observando los datos podemos observar que la importancia de las exportaciones en el
PIB total ha ido en aumento; asi tenemos que en el 2001 las exportaciones representaron el 27%
del PIB nacional, incrementando su participacion al 35% en el 2011; reafirmando la importancia
del sector exportador en la economia ecuatoriana.

Sin embargo observando los datos se resalta el hecho que la participacién del sector exportador
no petrolero ha permanecido inalterada en los Gltimos afios; es asi que tanto en el 2001 como en
el 2011 representan el 14% del PIB nacional, demostrandose la importancia de fortalecer este
sector, a través de la incorporacién de nuevos sectores al mercado internacional.
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1.2.6. Exportaciones por pais de destino

Gréafico N° 7

Exportaciones por Pais de Destino Afio 2011
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Fuente: Banco Central del Ecuador, boletin 34 afio 2011
Elaboracion: La autora

Analizar la estructura del destino de nuestros productos de exportacion es importante, por cuanto
nos permite tener una idea de los posibles nichos de mercado para nuevas empresas que deseen
ingresar en el mercado externo. Los datos reflejan como principal socio comercial a EEUU que
representa un 43,8% de las exportaciones totales, seguido de la Unién Europea con el 12%.

A nivel regional resalta la importancia de Perd como principal socio comercial, con una
participacion del 7,9%; un dato muy relevante en tanto y en cuanto nuestra provincia es
fronteriza con Peru y podria convertirse en un destino importante de posibles productos a ser
ofertados por miembros de la CAPIL y empresas lojanas en general.
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1.2.7. Exportaciones por grupos de productos

Gréafico N° 8

Exportaciones por Grupos de Productos Afio 2011
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Fuente: Banco Central del Ecuador, boletin 34 afio 2011
Elaboracion: La autora

De acuerdo al grafico, se puede observar que los principales productos de exportacion
corresponden al sector Minero, con un 62,46% debido principalmente a la importancia del sector
petrolero, le sigue el sector agricola con un 23,37% ; como se puede observar estos sectores
acaparan la mayor parte de nuestras exportaciones teniendo una participacion muy pequefia otros
sectores vinculados a sectores con mayor valor agregado, como alimentos, textiles , quimicos,
etc.; sectores a los que pertenecen la mayoria de miembros de la CAPIL.

34



1.2.8. Exportaciones por sector econémico

Gréafico N°9

Exportaciones por Sector Econémico Afio 2011
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Fuente: Banco Central del Ecuador, boletin 34 afio 2011
Elaboracion: La autora

El gréfico claramente nos demuestra la supremacia de los productos primarios sobre los
industrializados en la composicion de las exportaciones; resaltandose la necesidad de expandir las
exportaciones no tradicionales y en donde las empresas de la CAPIL tienen una gran oportunidad

de abrirse campo en el mercado internacional.
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Conclusiones

Al analizar la estructura del comercio exterior ecuatoriano resaltan algunas conclusiones
relevantes a tener en cuenta, asi tenemos:

Las actividades de comercio exterior son de suma relevancia en la economia ecuatoriana,
es asi que al 2011 representan el 35% del PIB total; por tanto se demuestra la vocacion
exportadora de nuestra economia.

Respecto a la Balanza Comercial, se puede observar que durante el periodo de
dolarizacion se registra un deficit comercial; al 2011 este ascendié a USD 2265 millones,
reflejandose la necesidad de incrementar nuestro nivel de exportaciones.

Los problemas de Déficit en la Balanza Comercial provienen de la Balanza Comercial no
petrolera, la cual es muy deficitaria, ascendiendo al 2011 a USD 8545 millones; es decir
es el nivel de exportaciones no petroleras el que es necesario fortalecer.

El principal destino de nuestras exportaciones son los EEUU, que absorben el 43,8% de
nuestras exportaciones, seguido de la Union Europea con un 12%. Se puede concluir que
si bien existen algunos destinos de nuestras exportaciones, existen dos mercados que
concentran mas del 50% de nuestro comercio; evidenciandose la necesidad de diversificar
el destino de nuestras exportaciones.

A nivel regional es PerG el principal destino de nuestras exportaciones, absorbiendo el
7,9% de nuestras exportaciones; es un dato muy relevante en tanto y en cuanto nuestra
provincia es fronteriza con el Per(, pudiendo convertirse este pais en un destino
importante de futuras exportaciones de miembros de CAPIL.

Los bienes primarios representan el 87,7% de nuestro nivel de exportaciones;
demostrandose la necesidad de incrementar las exportaciones de bienes industriales,
sector a los que pertenecen los productos de los socios de la CAPIL.
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CAPITULO II

2. ESTUDIO DE CAMPO PARA LA CREACION DE UN
DEPARTAMENTO DE CONSULTORIA DE
EXPORTACION EN LA CAMARA DE LA PEQUENA
INDUSTRIA DE LOJA.

2.1. Introduccidn

Con el presente capitulo se pretende hacer un analisis a socios de la Camara de la
Pequefa Industria de Loja en base a una encuesta elaborada para determinar que existen
algunas empresas dentro de la CAPIL, que emprenden libremente el proceso de
internacionalizacion, movidas por una decidida vocacién de rentabilidad y de
diversificacion de riesgos, la mayoria lo hacen por la necesidad de compensar o
amortiguar las caidas de demanda del mercado interno, algunos de los motivos mas
tipicos que justifican la expansion internacional por parte de las empresas son: seguir
creciendo en su sector, dado que el mercado interno se ha quedado pequefio, en la
actualidad existen tres empresas en la CAPIL que se encuentran exportando a mercados
internacionales mucha de las veces sin tener conocimiento del nivel de exportacién al que
se enfrentan.

Los socios de la CAPIL que han logrado exportar lo han hecho pasando por diferentes
obstaculos, tales como el pago elevado de aranceles por el desconocimiento de las
barreras arancelarias, es por ello que es una necesidad latente de la organizacion la
creacion del departamento de consultoria de exportacion para la Camara de la Pequefia
Industria de Loja, donde se obtendra la informacion correspondiente de los procesos
necesarios para llegar a diferentes destinos segun su necesidad, esta necesidad se la
demostrara con el resultado obtenido de la encuesta aplicada a socios de la CAPIL.
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2.2. Diagnostico Situacional

La Cémara de la Pequefa Industria de Loja, se encuentra ubicada en las calles José
Antonio Eguiguren 18-26 y Lauro Guerrero. Las empresas que pertenecen a la presente
organizacion, son especialmente de los sectores productivos, alimenticios y metalicos,
esta entidad desde su creacidn ha trabajado por el crecimiento de sus asociados.

La Camara de la Pequefia Industria de Loja es una organizacion no gubernamental y sin
fines de lucro que agrupa y representa a las pequefias y medianas empresas de la
Provincia de Loja, siempre en procura de impulsar la producciéon y fomentar con ello
nuevas fuentes de trabajo.

Una de las principales limitaciones para la mayoria de las empresas que pertenecen a la
“CAPIL” Céamara de la Pequefia Industria de Loja, son que el mercado en el que
comercializan sus productos se limita a la provincia de Loja; consecuentemente su
produccion es reducida aunque su calidad sea excelente, sintiendo la necesidad de crecer
como toda empresa; de igual manera podriamos deducir que las empresas que
comercializan sus productos a nivel internacional son muy pocas de las que podriamos
citar:

e La Surefiita

e Vilca-interaguas

e ILE (Industria Lojana de Especerias).

Las empresas citadas, realizaron, el proceso de comercializacion de sus productos, sin
tener conocimiento ni asesoramiento del comercio internacional o tramitologia de
exportacion, sufriendo grandes decepciones, por esta razén al igual que muchas
empresas tal vez, se quedaron en la posibilidad de exportacion.

Es evidente que sus productos podrian comercializarse exitosamente en el exterior, seria
una operacion rentable y las empresas comenzarian a exportar sus productos con su actual
capacidad productiva, por lo cual es conveniente la creacién de un departamento de
consultoria de exportacién, adscrita a la Camara de la Pequefia Industria de Loja la misma
que otorgue informacion sobre los mercados extranjeros, que facilite el contacto con
socios comerciales de otros paises y que brinde asesoria sobre los procesos necesarios
para la exportacion de sus productos en procesos aduaneros.

Estoy plenamente convencida que esto dinamizara la economia de nuestra ciudad porque
se incrementaria la actividad industrial en la ciudad de Loja.

38



2.3. Analisis de la encuesta

Como parte del presente trabajo investigativo se realizaron encuestas a un grupo
representativo de socios de la Camara de la Pequefia Industria de Loja'®; los mismos que
suman 39 personas y que otorgaron informacion acerca de sus empresas puesto que
ocupan cargos direccionales en éstas. La distribucion de los cargos que ocupan los
encuestados esta detallada en la gréafica 10.

Tabla N°1
Cargo que Ocupa el Encuestado
. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido
Gerente 12 30,8 30,8
Administrador 3 7,7 7,7
Presidente 1 2,6 2,6
Total 39 100 100

Fuente: Investigacion de Campo, encuesta directa
Elaboracion: autora

Gréafico N° 10

Cargo que Ocupa el Encuestado

2%

B Gerente Propietario
B Gerente
= Administrador

H Presidente

Fuente: Tabla N°1
Elaboracion: La autora

16 El formulario utilizado para esta encuesta se encuentra en el Anexo A
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Respecto a la clase de actividades que desarrollan las empresas de las que se ha obtenido
informacion, la gréafica 11 muestra que el 31% pertenece al sector alimenticio, un 28% al
de metal y otro 15% al de metal basico. El restante 26% estd compuesto por empresas que
pertenecen a los sectores quimico, grafico y textil.

Tabla N°2
Sector Productivo al que Pertenece la Empresa
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Alimenticio 12 30,8 30,8
Metal 11 28,2 28,2
Metal Bésico 6 15,4 15,4
Maderero 4 10,3 10,3
Quimico 4 10,3 10,3
Grafico 1 2,6 2,6
Textil 1 2,6 2,6
Total 39 100 100

Fuente: Investigacion de Campo, encuesta directa

Elaboracion: la autora

Grafica N°11

3% 3%

Sector Productivo al que Pertenece la Empresa

H Alimenticio

H Metal

H Metal Basico

H Maderero
H Quimico
= Grafico

= Textil

Fuente: Tabla N°2
Elaboracién: La autora
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La grafica 12 detalla en dénde comercializan sus productos las empresas encuestadas; en
ella puede notarse que el 38% de las mismas tienen como mercado a la provincia de Loja
y otras provincias, un 36% solo comercializan sus productos en la ciudad de Loja, otro
21% lo hacen unicamente en la provincia de Loja, finalmente, tan solo un 5%
mercantiliza sus productos en el pais y el extranjero. Asi, puede concluirse que un 74%
de las empresas encuestadas limitan su mercado a los limites de la provincia.

Tabla N°3
Mercado en que Comercializan sus Productos
. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Valido

Loja y otras
Provincias 15 385 385
Ciudad de Loja 14 35,9 35,9
Prqvmua de 8 205 205
Loja
Ecyador y otros 2 51 51
paises
Total 39 100 100

Elaboracion: la autora
Fuente: Investigacion de Campo, encuesta directa

Grafica N° 12

Mercado en que Comercializan sus
Productos

M Loja y otras
provincias

H Ciudad de Loja

Provincia de Loja

M Ecuador y otros
paises

Fuente: Tabla N°3
Elaboracién: La autora
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Adicionalmente se inquiri6 a los encuestados cuyas empresas no comercializan sus
productos en otros paises sobre si creian que sus mercancias tendrian éxito en algln
mercado extranjero y como se ilustra en la grafica 13, mas de la mitad, el 57%, respondio
afirmativamente.

Tabla N°4
Podrian sus Productos ser Comercializados en
el Extranjero
. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Valido
No 21 53,8 56,8
Si 16 41 43,2
Total 37 94,9 100

Fuente: Investigacion de Campo, encuesta directa
Elaboracion: La autora

Grafica N° 13

Podrian sus Productos ser
Comercializados en el Extranjero

® No

mSi

Fuente: Tabla N°4
Elaboracién: La autora
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Al grupo que contestdé afirmativamente a la interrogante anterior, se le realizaron
preguntas adicionales sobre sus perspectivas acerca de la exportacion de sus productos,
entre ellas, si creian que con la actual capacidad productiva de su empresa podrian

comenzar a exportar sus productos, a lo cual, como lo muestra la grafica 14, un 62%
respondio que esto seria posible.

Tabla N°5

Con su Actual Capacidad Productiva Podria
Comenzar A Exportar

Frecuencia Porcentaje PQ;‘;T?JSE
. 10 256 62,5
o 6 15,4 37,5
Total 16 4 10

Fuente: Investigacion de Campo, encuesta directa
Elaboracion: La autora

Grafica N° 14

Con su Actual Capacidad Productiva Podria
Comenzar A Exportar

mSi

® No

Fuente: Encuesta Directa
Elaboracién: La autora
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También, a este mismo grupo se le pidio opinar sobre si seria rentable para su empresa
exportar sus productos; la gréfica 15 permite observar que la gran mayoria, el 87%, cree

que exportar seria una operacion rentable.

Tabla N°6
Seria Rentable para su Empresa Exportar sus
Productos
. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido
Si 14 35,9 87,5
No 2 51 125
Total 16 41 100

Fuente: Investigacion de Campo, encuesta directa
Elaboracion: La autora

Grafica N° 15

Seria Rentable para su Empresa Exportar
sus Productos

mSi

H No

Fuente: Encuesta Directa
Elaboracién: La autora
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La gréafica 16 representa lo que los encuestados reportaron como las razones por las que
sus empresas no exportan sus productos, se puede notar que el 37% expresé que el
principal obstaculo es el desconocimiento de los mercados extranjeros, un 25% piensa
que el desconocimiento de los procesos de exportacion es algo trascendental, otro
porcentaje idéntico cree que la ausencia de socios comerciales es el problema mas
grande, y tan solo un 13% dice que su razon para no exportar es la imposibilidad de

asumir nuevos costos.

Tabla N°7
Razones por las que su Empresa no Exporta sus Productos
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Desconocimiento de los
mercados extranjeros 6 154 375
Desconocimiento de los
procesos de exportacion 4 10.3 %
Ausencia de socios
comerciales en el 4 10,3 25
extranjero
Imposibilidad de asumir 2 51 125
nuevos costos
Total 16 41 100

Fuente: Investigacion de Campo, encuesta directa
Elaboracion: La autora

Gréafica N° 16

Razones por las que su Empresa no
Exporta sus Productos

13%

M Desconocimiento
de los mercados
extranjeros

B Desconocimiento
de los procesos de
exportacion

Fuente: Tabla N°7
Elaboracién: La autora
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A los encuestados que pertenecian a las empresas que exportaban se les consultd sobre
las principales dificultades que afrontan para poder exportar sus productos todos
mencionaron que tuvieron trabas en los procesos legales y aduaneros de exportacion.

Finalmente, luego de haber analizado las condiciones de las empresas encuestadas
respecto a la comercializacion de sus productos en el exterior, se preguntd a cada uno de
los encuestados sobre cuan conveniente estimarian la creacién de un departamento
adscrito a la Camara de la Pequefa Industria de Loja que otorgue informacion sobre los
mercados extranjeros, facilite el contacto con socios comerciales de otros paises y brinde
asesoria sobre los procesos necesarios para la exportacion de sus productos. La grafica 17
detalla las respuestas a esta consulta, se observa que el 54% estima esta posibilidad como
conveniente y otro 36% la califica como muy conveniente, lo que configura un 90% de
percepcion positiva.

Tabla N°8
Conveniencia de un Departamento de Exportacion
. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Valido
Conveniente 21 53,8 53,8
Muy 14 35,9 35,9
conveniente
Poco necesario 4 10,3 10,3
Total 39 100 100

Fuente: Investigacion de Campo, encuesta directa
Elaboracién: La autora

Gréafica N° 17

Conveniencia de un
Departamento de Exportacion

H Conveniente

B Muy
conveniente

Poco necesario

Fuente: Encuesta Directa
Elaboraciéon: La autora
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Conclusiones

Las empresas de la Cémara de la Pequefia Industria de Loja se caracterizan por
pertenecer, principalmente, a los sectores alimenticio y metalico. Otra condicion
mayoritaria en estas empresas es que el mercado en el que comercializan sus productos se
limita a la provincia de Loja; consecuentemente, el nimero de empresas que exportan sus
productos es muy pequefio, respecto a la muestra encuestada, solo un 5% de las mismas
vende sus productos fuera del pais. Sin embargo, la mayor parte de los encuestados, el
57%, cree que sus productos podrian comercializarse exitosamente en el extranjero. Este
mismo grupo opina mayoritariamente que esta seria una operacion rentable y que sus
empresas podrian comenzar a exportar con su actual capacidad productiva, también
expresan que las principales razones para no exportar son la falta de conocimiento de los
mercados extranjeros y de los procesos legales para exportar, asi como la falta de
contacto con socios comerciales internacionales. Aquellos que si exportan exponen que
sus principales problemas sobre esta operacion son las trabas en los procesos legales y
aduaneros.

Dadas estas circunstancias, la necesidad y utilidad de un organismo que coadyuve y
promueva la incursion en los procesos de exportacion se presenta de forma evidente. Esta
idea se reafirma cuando se observa que el 90% de los encuestados estiman como
conveniente la creacion de dicho organismo.
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CAPITULO Il

3. CREACION DEL DEPARTAMENTO DE CONSULTORIA
DE EXPORTACION

3.1. Introduccion.

El presente capitulo se enfoca directamente en la importancia de Crear el Departamento
de Exportacion, gracias a la informacion obtenida con el estudio de campo se puede
sustentar que es factible la ejecucién, para lo cual es importante conocer de cerca la
estructura actual de la Camara de la Pequefia Industria de Loja, sus alianzas, sus socios,
servicios y convenios y en base a ello plantear la restructuracion de la misma, de tal
forma que con los propios recursos fisicos , humanos y financieros que actualmente
mantiene la Camara, se pueda implementar el Departamento de exportaciones .

Crear y desarrollar un departamento consultor de exportacion es el objetivo central de
este proyecto para proporcionar informacion sobre mercados potenciales internacionales
a socios de la Camara de la Pequefia Industria de Loja, brindar asesoria a los socios en los
procesos necesarios para una internacionalizacion con la finalidad de abrir mercados
internacionales.

Se tendrd acceso a una guia practica para aquellos socios que deseen exportar sus
productos facilitandoles todo trdmite y documentacion necesaria, se brindard un ejemplo
claro y concreto del contenido que debe ir en dichos documentos tales como el registro de
exportacion, facturas comerciales, indispensables para el momento de una exportacion.

Segun entrevistas mantenidas con miembros del Directorio de la CAPIL, desde hace
algin tiempo los socios de la CAPIL han indagado sobre la factibilidad de crear un
departamento que apoye potenciales actividades de exportacién de los socios de la
CAPIL vy es a través de esta iniciativa que surge la realizacion del presente proyecto de
investigacion.

Sin lugar a dudas el desarrollo del pais esta fuertemente atado al crecimiento de su sector
productivo, y dentro de esta perspectiva la pequefia industria debe jugar un rol
preponderante y a su vez, la creacion del departamento de consultoria de exportacion
seguramente dara el impulso que la organizacion espera.
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3.2. Antecedentes de la Camara de la Pequefia Industria de Loja.

Hace seis afios se inicia en Loja la adquisicion de 7.5 hectéreas de terreno en la franja de
uso industrial de la via de integracion barrial sector Obra Pia, para proyectar un parque
industrial que dé solucion a la problematica de muchos socios de la Cdmara que no
disponen de un lugar especifico para desarrollar su actividad industrial, en un medio que
les brinde todos los requerimientos que necesitan para poder potenciar su productividad,
con la sinergia que desarrolla un parque industrial. En todo este tiempo se han ido
cristalizando poco a poco las etapas basicas de la adquisicion del terreno en cuerpo cierto,
la elaboracion de todos los estudios correspondientes como son: lotizacién, proyecto de
vias, agua potable alcantarillado pluvial y sanitario, red eléctrica, telefénica, y estudio de
impacto ambiental. Con todos estos estudios han seguido el tramite pertinente en el
cabildo lojano y han obtenido la aprobacion de los planos, con lo cual se ha tramitado el
permiso de construccidn respectivo y estan ya iniciando otra etapa fundamental del
proyecto como es el inicio de las obras de infraestructura para en el menor tiempo posible
transferir a todos y cada uno de los socios que apoyaron el programa de lotes que les
corresponde.

Cabe mencionar que en este ultimo afio 2012 el sector donde se encuentra el parque ha
tenido un importante desarrollo en su infraestructura urbanistica tal es asi que una de las
vias de acceso como es la avenida Villonaco se encuentra asfaltada y la otra via
intermedia denominada de integracion barrial sera también asfaltada por el Ministerio de
Obras Publicas. La red eléctrica trifasica pasa por ambas avenidas compartiendo con
ciudad Victoria la infraestructura del proyecto de agua potable, esto hace notar en que
muy pronto se culminaran todos los componentes de las obras de infraestructura para con
ello iniciar otras etapas de trabajo conjunto de todos los socios, trabajo que se llevara a
cabo en el parque como la implementacion de naves industriales modulares en todas las
pequefias industrias que alli se instalen, cabe recalcar que los lotes del campo se
encuentran adquiridos por los socios en un 90% quedando un 10% disponible, estos
estaran a disposicion del sector productivo de la ciudad de Loja, conforme avancen los
trabajos de infraestructura.
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3.3. Situacion actual de la Camara de la Pequefia Industria de Loja

La Cémara de la Pequefia Industria de Loja es una entidad que desde su creacién ha
trabajado por el crecimiento de sus asociados, es una organizacién no gubernamental sin
fines de lucro que agrupan y representa a las pequefias y medianas empresas de la
provincia de Loja, siempre en procura de sus derechos con el propdsito de impulsar la
produccién y fomentar con ello nuevas fuentes de trabajo. En la actualidad las oficinas de
la Camara de la Pequefia Industria de Loja estan funcionando en las calles José Antonio
Aguijaren 18 — 26 y Lauro Guerrero.

La Camara de la pequefia industria de Loja actualmente cuenta con treinta y nueve socios,
quien aportan treinta délares por mes y de esta forma acceder al uso de los diferentes
servicios que mantiene la CAPIL tales como beneficios en atencion médica, descuentos y
mas, asi mismo para mantenerse al tanto de informacion que probablemente puede servir
al socios, detalles de participaciones en ferias tanto dentro como fuera de la ciudad.

La Céamara de la Pequefia Industria de Loja en su afan de proporcionar mayores
beneficios a sus socios mantiene convenios con importantes empresas de la localidad, las
mismas que se dedican a diferentes ambitos de servicio. Es asi como los socios, incluidos
esposa e hijos, asi como los empleados que laboran en las empresas, acceden con
facilidad a créditos, estudios, capacitaciones y asesoria permanente en diferentes areas,
tienen una atencion completa en servicios médicos, odontoldgicos y de analisis clinico,
servicios exequiales; acceden a beneficios hasta con el 20% de descuento en productos de
consumo masivo, articulos para el hogar y medicinas en general.

En la Camara de la Pequefia Industria de Loja se cuenta con algunos convenios, los
mismos que facilitan a los socios acceder a créditos productivos y proporcionados, en
muchos de los casos con tasas de interés mas bajas y amplios plazos.

. Corporacion Financiera Nacional (CFN)

. Centro de Odontologia Estética y Ortodoncia.

. El Retorno

. Universidad Técnica Particular de Loja (UTPL)
. Fine Tuned English Language Institute.

. Agencia A&M Asesoria y Marketing

. Hipervalle

. Farmacia Nacional

. Hotel Libertador
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3.4. Organigrama Estructural de la CAmara de la Pequefia Industria de

Loja.

Actualmente la CAPIL se encuentra conformada por un grupo de profesionales quienes

ejercen sus funciones de lunes a viernes en horarios de oficina de 8h00 a 13h00 y de

15h00 a 17h00, permitiendo cubrir los beneficios que presta la CAPIL con las

aportaciones que realizan mensualmente sus socios:

Organigrama estructural de la Camara de la Pequefia Industria de Loja

CAPIL

Cuadro N°1

ASAMBLEA GENERAL

DIRECTORIO

PRESIDENTE

GERENTE

SERVICIOS
GENERALES

SECRETARIA CONTADORA

Elaborado por: Autora

51



3.5.
Loja

Cuadro N°2

Organigrama Funcional de la Camara de la Pequefia Industria de

PRESIDENTE
Ing. Patricio Valarezo
SUS FUNCIONES:

- Representante legal de la
Camara de la Pequefia Industria
de Loja

- Manejo de operaciones,
desempefio organizacional

- Soporte de la CAPIL.

DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIVO

FUNCIONES:
- Asistencia a la Presidencia.

- Se encarga de la seleccion y
control de recursos
humanos.

DEPARTAMENTO FINANCIERO
FUNCIONES:
- Registro de costos y gastos.

- Controla el manejo de
recursos econémicos de
SOCios.

SERVICIOS GENERALES
FUNCIONES:

- mantiene el aseo de la
Organizacion, destinado a
servicios basicos

RESPONSABLES:

- Gerente

- Secretaria

RESPONSABLE:

Contadora

RESPONSABLE:

Conserje

Elaborado por: Autora



3.6. Propuesta para la reestructuracion del personal de la Camara de la
Pequeiia Industria de Loja CAPIL

La gestion del cambio y ajustes de la CAPIL se basa en la necesidad de incorporar al
Departamento de Exportacion dentro del organigrama actual de la CAPIL. EI objetivo es
utilizar los recursos humanos, fisicos y financieros que posee actualmente la CAPIL y
adaptarlos a las realidades que exigiria la implementacion del Departamento de
Exportaciones.

Respecto a la restructuracion del recurso humano, basicamente la idea es proponer el
siguiente perfil para cada uno de los cargos:

Gerente General:

e Titulo en administracion de empresas o a fines
e Experiencia en areas laborales o temas involucrados a exportaciones.
e Disposicion para trabajar bajo presion.

Asistente Administrativa:

e Titulo en administracion de empresas, comercio exterior o a fines.
e Experiencia en temas relacionados a exportaciones
e Tiempo completo

Contador:

e Titulo en contabilidad y auditoria
e Experiencia en temas aduaneros, barreras arancelarias, e incoterms

Mediante una evaluacion y estricta seleccion se llegara a la reestructuracion del personal
en la CAPIL, se brindara capacitaciones en temas de comercio exterior y cambio cultural
en la Cémara de la Pequefia Industria de Loja. Se requerira que el nuevo perfil
profesional tenga experiencia en los procesos que demanda el departamento de
consultoria de exportacion

El Departamento de exportacion dispondréd de una guia practica para aquellos socios que

deseen exportar sus productos facilitandoles todo trdmite y documentacion necesaria,
tales como:
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e Asesoria a socios en temas relacionados a la internacionalizacion de sus productos

e Tramitologia, estudios de mercado, costos de transporte etc.

e Se brindard un ejemplo claro y concreto del contenido que debe ir en dichos
documentos tales como el registro de exportacion, facturas comerciales,
indispensables para el momento de una exportacion.

Con el objetivo de que no se generen conflictos en el seno de la Organizacion, la persona
que redne el perfil se encuentra en el actual gerente, el cual manifiesta que mantiene la
experiencia idonea para cumplir dichas actividades

En esta situacion factores tales como la comunicacion, el liderazgo, el plan social, cobran
mucha importancia para mantenerla confianza y la seguridad de los trabajadores el

departamento de consultoria.

El nuevo organigrama funcional quedaria determinado de la siguiente manera:
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3.7. Actual organigrama funcional en base a la propuesta para la
reestructuracion del personal de la Camara de la Pequefia Industria
de Loja CAPIL.

Cuadro N°3

r A
PRESIDENTE
Ing. Patricio Valarezo
SUS FUNCIONES:
- Representante legal de la Camara de la
Pequeiia Industria de Loja
- Manejo de operaciones, desempefio
organizacional
- Soporte de la CAPIL.
G J
GERENTE )
Ing. José Aguirre
FUNCIONES:
-Persona encargada del departamento
de consultoria de exportacion
- Cubrira las necesidades de los socios
en temas de exportacion, asumira el
\ /ol de asesor v )
?DEPARTAMENTO\ ) " DEPARTAMENTO )
DE FINANCIERO SERVICIOS
EXPORTACIONES DEPARTAMENTO e GENERALES
. ADMINISTRATIVO '
ELCNE FUNCIONES - Controla el manejo FUNCIONES:
- Allan'za.s : de recursos - mantiene el
Estratégicas = Asist.encia.a la economicos aseo de la
- Capacitaciones Presidencia. - Registro de costos Organizacion,
~Tramitologia e - Seencargadela y gastos destinado
inteligencia seleccién y control - Mantiene servicios basicos
comercial de recursos informacion sobre
humanos. aranceles e icoterms \ J
L — \ ey’ || dentro de una C
internacionalizacion
RESPONSABLES: ;r) RESPONSABLE
- Gerencia Auxiliar de
) RESPONSABLE servicios
- Asistente .
Administrativo

Elaborado por: Autora
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3.8. Funciones y Servicios a ofrecer por el departamento de
exportaciones

Las funciones y servicios que ofrecera el departamento de Exportacién, y tal como consta
en el organigrama de funciones, se basaran en temas de alianzas estratégicas,
capacitacion y tramitologia e inteligencia comercial.

3.8.1. Tramitologia:

e Informacion para ingresar al “Registro de Exportador”
Una vez gestionado el RUC en el Servicio de Rentas Internas, se debera.
Paso 1

Adquirir el Certificado Digital para la firma electrénica y autenticacion otorgado por.
Banco Central del Ecuador, Security Data:

Paso 2

Registrarse en el portal de: ECUAPASS “http://www.ecuapass.aduana.gob.ec”Aqui se
podra:

1. Actualizar base de datos

2. Crear usuario y contrasefia
3. Aceptar las politicas de uso
4. Registrar firma electronica

e Sedara informacién acerca del proceso de exportacion

Se inicia con la transmision electrénica de una Declaracién Aduanera de Exportacion
(DAE) en el nuevo sistema ECUAPASS, ver (anexoB), (anexo F).

La misma que podra ser acompafiado ante una factura o proforma y documentacion con
la que se cuente previo al embarque, dicha declaracion no es una simple intencion de
embarque sino una declaracién que crea un vinculo legal y obligaciones a cumplir con el
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador por parte del exportador o declarante.

Los datos que se consignaran en la DAE (Declaracion Aduanera de Exportacion. Anexo
N°3) son:

56


http://www.ecuapass.aduana.gob.ec/

e Del exportador o declarante
e Descripcion de mercancia por item de factura
e Datos del consignante
e Destino de la carga
e Cantidades
e Peso; y demas datos relativos a la mercancia.
Los documentos digitales que acomparian a la DAE a través del ECUAPASS son:

e Factura comercial original. Ver (anexo C)
e Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).
e Certificado de Origen electronico (cuando el caso lo amerite) ver (anexo D)

Una vez aceptada la DAE, la mercancia ingresa a Zona Primaria del distrito en donde se
embarca, producto de lo cual el depdsito temporal la registra y almacena previo a su
exportacion.

Al exportar se le notificara el canal de aforo asignado, los mismos que pueden ser:

e Canal de Aforo Documental
e Canal de Aforo Fisico Intrusivo
e Canal de Aforo Automatico

Para el caso del Canal de Aforo Automatico, la autorizacién de salida, entiéndase con ello
la autorizacion para que se embarque, serd automatico al momento del ingreso de la carga
a los depdsitos temporales 0 zonas primarias.

En el caso del Canal de Aforo Documental se designard al funcionario a cargo del
tramite, al momento del ingreso de la carga, luego de lo cual procedera a la revisién de
los datos electronicos y documentacion digitalizada; y procedera al cierre si no existieren
novedades. En lo cual cualquier observacion serd registrada mediante el esquema de
notificacién electronico previsto en el nuevo sistema. Una vez cerrada la Declaracion
Aduanera de Exportacién (DAE) cambiara su estado a salida autorizada y la carga podra
ser embarcada.

En el caso del Canal de Aforo Fisico Intrusivo se procede segun lo descrito anteriormente
adicional al proceso la inspeccion fisica de la carga y su corroboracion con la
documentacion electrénica y digitalizada”*’

17 Aduana del Ecuador, diciembre 2012.http://www.aduana.gob.ec/pro/to_export.action. Febrero2013
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e Se brindara informacion sobre gastos internos de exportacion

Los gastos internos son aquellos pagos que la Empresa realiza para que el producto llegue
al lugar convenido de embarque, es ahi donde acaba la responsabilidad de la empresa
como vendedor, esto de acuerdo al producto a exportar.18

3.9. Alianzas Estratégicas que mantendra la Camara de la Pequefia
Industria de Loja para el departamento de consultoria de
exportacion.

Es importante mantener alianzas con diferentes Instituciones publicas y privadas que
permita mayor eficiencia en la entrega de servicios por parte del departamento de
consultoria de exportacion en la Camara de la Pequefia Industria de Loja, solo asi serad
factible conseguir una cultura exportadora y desarrollar actividades de comercio exterior.
En general se buscard Alianzas con organismos publicos y privados que de forma directa
o0 indirecta estan relacionados a temas de comercio exterior; asi tenemos:

Fedexpor: la Federacion de Exportadores actualmente cumple un rol importante dentro
de la informacion que transmite hacia sus afiliados, al igual que beneficios tales como:

o “Defiende los intereses del sector productivo exportador y de las empresas
relacionadas con este, fomentando su internacionalizacion y representandolas en
diversas instancias publicas y privadas a nivel nacional e internacional.

e Participa en el disefio y definicién de politicas publicas a través de dialogos
publico privados.

e Aporta en la construccion de la agenda comercial del Ecuador.

e Participa y promueve la negociacion de acuerdos comerciales.

e Mantiene representacion en los diferentes consejos consultivos que generan
politicas, normas y procedimientos relacionados al comercio exterior”19

Ministerio de Relaciones Exteriores: el mismo que facilita capacitaciones mediante los
programas de:

e Emprende Ecuador

e Innova Ecuador

18Fuente: Documento Escuela Superior Politécnica de Chimborazo, MINERVINI, Nicola, La Ingenieria de la Exportacién, 2008

19Link de la pag. de Fedexpor. (http://www.fedexpor.com/afiliese)mayo2013
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Ministerio de Industrias y Productividad: afilidndose a través del portal
www.exportafacil.gob.ec este link puede hacer uso todas las personas que tengan RUC,
teniendo asi cobertura en:

e Correos del Ecuador

e Tramites virtuales

e Tarifas preferenciales para usuarios?®

Aduana del Ecuador: pese a que la Aduana es una oficina publica, orientada al servicio
se cree conveniente una alianza para de esta manera obtener informacion acerca de los
procesos de exportacion.

SRI: debido a que es una entidad técnica y autébnoma que tiene la responsabilidad de
recaudar los tributos internos establecidos por Ley, asi mismo ofrece amplia informacion
a personas vinculadas al sector empresarial, por lo tanto es importante mantener esta
alianza como Camara de la Pequefa Industria de Loja.

3.10. Bancos Corresponsales con los que contara el departamento de
consultoria de exportacion inmerso a la Camara de la Pequeia
Industria de Loja.

Cuadro N°4

Corporacidn Financiera Nacional CFN

Banco Produbanco

Banco del Pichincha

Banco Bolivariano

Banco Guayaquil
En ECUDOR, estas son las instituciones

Banco Internacional

financieras que prestan servicios dentro de |
Citibank

una internacionalizacion

Banco Pro américa

Banco Pacifico

Banco General de Rumifiahui

Banco Machala

Banco del Austro

Elaborado por: Autora

20 Triptico informativo del Ministerio de Industrias y Productividad “Exporta Facil”
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3.11. Capacitaciones a socios y funcionarios de la Camara de la Pequeiia
Industria de Loja.

Es importante mantener capacitaciones constantes para socios de la CAPIL y
funcionarios del departamento de consultoria de exportacion para brindar asesoria a
socios, de esta manera se cubrira ciertas prerrogativas y facilidades para el tramite de sus

exportaciones.

Los temas tentativos a tratar en estas capacitaciones, serian:

Cuadro N°5
COMPROMISO CONTENIDOS
Con la finalidad de L .,
. - 0 Aspectos basicos para una exportacion,
brindar este servicio en
asesoria en el 0 Para qué una empresa debe exportar
departamento de
consultoria de ) O Investigacion del mercado
exportacion se llevaran | MODULO
a cabo los temas de ! 0 Metodologia de la investigacion
productividad y
exportacion, en este 0 Desarrollo de negocios
sentido se prepara una
serie de capacitaciones 0 Competencia relevante y situacion de mercado
para los socios 0 Clasificacion Arancelaria
exportadores y _ _ _
funcionarios de la 0 Acuerdos Comerciales y Preferencias Arancelarias
CAPIL, con el propésito 0 Normativa de Origen y de Comercio Exterior
que mejoren sus MO[;ULO 0 Restricciones y autorizaciones previas si las hubiese
tecnicas y su actividad O Productos de prohibida importacién
econdémica se propone . -
prop 0 Cambios o Reformas a las Leyes vigentes

que este taller se lleven
a cabo mediante un 0 Exterior Ecuatoriano
convenio O Logistica Integral

0 Contratacion internacional

0 Contrato de compra y venta internacional

0 Oferta de exportacion

MODULO | O Tipos de carga
3 0 Etiquetas de manejo

0 Términos de negociacion internacional (incoterms)

0 Registro para exportar

0 Declaracion para una exportacién

0 Proceso de exportacion

Elaborado: Por la autora
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Cada uno de estos temas, podrian ser brindados por algunas instituciones publicas que
actualmente se encuentran organizando capacitaciones en torno a temas de comercio
exterior; asi tenemos:

PROECUADOR: Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones quien tiene una
mision: "Promover la oferta exportable de bienes y servicios del Ecuador”, actualmente
se encuentra dando capacitaciones en Imbabura, Carchi, Sucumbios y Esmeraldas.

MCPEC: Ministerio Coordinador de la Produccién Empleo y Competitividad el mismo
que coordina politicas de produccion, relaciones laborales y competitividad en el
Ecuador, al momento se encuentra dando capacitaciones sobre el uso del médulo de
Ventanilla Unica Electronica

La Ventanilla Unica Electronica (VUE): es una herramienta electronica por medio de
la cual, los usuarios de los servicios aduaneros y, en general, los operadores de comercio
exterior, presentaran los requisitos, tramites y documentos necesarios para la realizacion
de operaciones de comercio exterior
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Conclusiones

Se puede concluir que la Camara de la Pequefia Industria de Loja posee la capacidad y
cuenta con el perfil del personal idoneo para el funcionamiento del departamento de
consultoria de exportacion, que permita proporcionar informacion sobre tramitologia de
exportacion, inteligencia de mercados y capacitacion sobre procesos de exportacion a
socios y funcionarios.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El analisis realizado en el primer capitulo permitié poner de manifiesto la fundamental
importancia que las exportaciones tienen para la economia del pais; la influencia que el
comercio exterior tiene en el entorno nacional permite reconocer con claridad la
necesidad de incentivar y facilitar las exportaciones, tanto a gran escala como dentro de
las pequefias y medianas empresas.

El segundo capitulo desarroll el analisis de informacion directamente obtenida de
empresarios de la ciudad de Loja; éstos, mayoritariamente, desearian exportar sus
productos, sin embargo, se ven limitados principalmente por causas relacionadas con el
desconocimiento de los mercados extranjeros y los procesos de exportacion. Al presentar
la opcion de un organismo que facilite estas operaciones, casi la totalidad de la muestra
encuestada, el 90%, se manifestd de acuerdo con ello.

Dadas esta coyuntura, resulta necesario analizar la viabilidad de un organismo que, en la
ciudad de Loja, otorgue informacion sobre los mercados extranjeros y facilite, a los
empresarios interesados en exportar, l0s procesos y tramitologias para el efecto. Esto se
trata en el capitulo 3 donde se determind que la Camara de la Pequefia Industria de Loja
posee la capacidad financiera y las plazas laborales necesarias para el funcionamiento de
un departamento que realice las funciones anteriormente sefialadas.

Recomendaciones

Luego de considerar las condiciones de las exportaciones en el pais, que como se
evidencio equivalen al 35% del PIB; ademéas de las caracteristicas de las pequefias y
medianas empresas de la ciudad de Loja, un 74% de las cuales distribuyen sus productos
dentro de los limites provinciales; y también las perspectivas que los empresarios tienen
respecto a la posibilidad de comercializar sus productos en el exterior, en su mayoria
positivas, puesto que mas del 57% opinan que sus productos tendrian éxito en el
extranjero; asi, resulta pertinente recomendar la creacion de un organismo capaz de
ofrecer informacion que facilite el reconocimiento de los mercados extranjeros, colabore
en la gestion de procesos aduaneros y administrativos para los emprendedores que deseen
ampliar sus actividades en otros paises, reduciendo asi el riesgo economico y
dinamizando los procesos de exportacion. Como también se analizo anteriormente, la
Céamara de la Pequefia Industria de Loja muestra las condiciones necesarias para
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implementar un organismo de este tipo, por ello es recomendable que esta institucion
asuma la creacion de un departamento de exportaciones, propuesta que se ve reforzada
por el hecho de que esta entidad aglutina a la mayoria de productores de la ciudad, lo cual
conllevaria muchas ventajas adicionales. Adicionalmente es saludable sugerir que el
personal de la Camara reciba capacitacion continua sobre los distintos aspectos del
comercio exterior, puesto que esto garantizara el desempefio eficiente del departamento.
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Cuadro N°6

Cronograma de actividades

FECHA

ACTIVIDADES
POR SEMANA

CAPIL

Desarrollo  del  tema
creacion del departamento
de exportacion para la

Anadlisis Financiero

a socios de la CAPIL

Planteamiento de encuestas

Tabulacién, analisis
encuestas

CAPIL

Reunion y entrega de
certificacion por parte de la

departamento
exportacion en la CAPIL

Asamblea para Proponer
fechas a implementar el
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ANEXO “A4”

.
@
~F

UNIVERSIDAD
INTERNACIONAL
DEL ECUADOR

ENCUESTA A LOS SOCIOS DE LA CAMARA DE LA PEQUENA INDUSTRIA DE
LOJA

a. [Razon Social: b. No. Encuesta:

1. Cargo o funcion del encuestado dentro de la empresa

2. Sector productivo al que pertenece la empresa

1.  |Alimenticio ()

2. [Textil ( )
3. Maderero ()
4.  |Grafico ( )
5.  |Quimico ( )
6. Metal ( )
7.  |Metal Basico ()

3. En qué mercados se comercializan sus productos

1. |Ciudad de Loja ()
2.  |Provincia de Loja ()
3. |Lojay otras provincias ()
4.  |Ecuador y otros paises (pasara8) | )
5. Otro ()

4. Cree Ud. que sus productos podrian ser comercializados con éxito en algln mercado

extranjero

isi () 2.|No () (pasara?9)
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5. Cree Ud. que con la actual capacidad productiva de su empresa podria comenzar a

exportar sus productos.

si () 2No ()

6. Cree Ud. que seria rentable para su empresa exportar sus productos

si | ) 2No ()

7. Cudles son las razones por las que su empresa no comercializa sus productos en el

extranjero (pasar a 9)

Imposibilidad de asumir nuevos costos
Desconocimiento de los mercados extranjeros
Desconocimiento de los procesos de exportacion
Ausencia de socios comerciales en el extranjero
Otros

SHESESIINI
—~ |~~~
~ [~~~ |~

8. Cudles han sido las principales dificultades que su empresa ha tenido que afrontar

en el proceso de comercializacion de sus productos en el extranjero

Costos adicionales inesperados

Pérdida o deterioro de mercancias

Incumplimientos de socios comerciales extranjeros

Trabas en los procesos legales y/o aduaneros de exportacién
Otros

— | | [ —

SESESIN

—~ —~[ A~ —~[—~
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9. Cuén conveniente estimaria Ud. la creacion de un organismo adscrito a la Camara
de la Pequefia Industria de Loja que otorgue informacién sobre los mercados
extranjeros, facilite el contacto con socios comerciales de otros paises brinde
asesoria sobre los procesos necesarios para la exportacion de sus productos

Innecesario
Poco necesario
Conveniente

4. Muy conveniente
Elaborado por: La autora

S

—~ [ —~—~
~— |~ [~ [~

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO “B”

Declaracion Aduanera de Exportacion (DAE)

e |Ertcir o |
Cixin S it [0 i
T

i EXHTilR 1 CLISIE S0 AL
o Exportaior ingreaar eu ALC vigenta.

Chwvs de Acrssn I:lu:lummhwnmmdrlﬂ:wwﬂ
ool VL

Facha otorgamisnto Licsncia: : H
fi. Resokicin oforpamisnin Lismcia: I:l

Fachu renoscion Licencia: :H
Fi. R clcin renercion Licsrcia: l:l

g Tim de Crs firn. de O fir. & fimn. E55 E i

Cemarroliia por un provesdior O Dol Propin

I | Fr—] I I |F

{ikgnt con Enfressiructuns Tecnokegica? Computador Pentium, comecdin o Inteme, e | :Om:l

[b-l_][l.-—l_]

2 1http://www.aduana.gob.ec/contenido/procExportar.html

21
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ANEXO “C”

Factura Comercial Original

FACTURA COMERCIAL

EMPRESA EXPORTADORA:

Birection s s s m e e R R R AR S

Telefonoi Fay:: s v ivimiina iy sy

Sefiores:

EMPRESA IMPORTADORA:

=T [ SO RSOOSR
BEBNGION. e

INVOICE (FACTURA COMERCIALI N®......ooe

MNorrbre de

Cortactor. o

Nuestra

FERrBNGIE . o

N Ol e

N®de Crden de

La rmercancia ha sido enviada en:

Dimesiones BEmbalaje:
Grossweight (Peso Bruto):
Netweight (Peso Neto): 230,000.00 kg
MBrks {rmarcas): CALLAO PERU
Wia: Iritirna

ede in: Brasil

231,52460 ky

Db

[ = SO

ITEM | CANTIDA UNID.
D

DESCRIP (1ON DE MERCANCIAS

PARTIDA,
ARANCELARIA

MONEDA

PRECIO
UNITARIO

PREQO
TOTAL

01 ?2NTEINEFS 230

[8.200 BAGY T DE POUPROPILENG PROLEM

FOB WALLE

FREIGHT 'WALUE

CFR CALLAO

FREIGHT PREFAID

INCOTERM: CFR CALLAO

USD ! MT
Te0.er

usD
175,000.00

175000.00
25,700.00

200,700.00

TOTALFACTURADO

200,700.00

22 http://www.google.com.ec/ingres?q=modelo+de+un+Documento
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ANEXO “D”

Certificado de Origen Electrénico

FEDEXPEHR

Cadiniad part of waeds  RCUADOR

CERTIFICADO DE ORIGEN CGaT
CERTIFICATE OF ORIGIN A N¢ 003213

LAFEDERACION FCUATORIANA DE EXPORTADORES -« FEDEXPOR. CERTIFICA LAS MERCADERIAS.
The Ecunadeorian Fedevation of Exporters FEDIXPOR. Certifies that the merchandises.

DECLARADOS EN FACTURA COMERCIAL No. Y FTORMULARIO UNICO DE

EXPORTACION No.

Dewvle { in O, clal Bail Neo.

PrOR
by

EMBARCADOS EN —— — REPUBLICA DEL ECUADOR
Shipped ol the port of

EN FL TRANSPORTE DE BANDERA
On the vessel of flog

CON DESTINO A —
bownd for

Y CONSIGNADOS A — PARA
ol consigned to Jor
SON DE ORIGEN DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR

are of Feuodorian erigin

BULTOS ARTICULOS
PACKAGES ITEMS
MARCAS CANTIDAD CLASE
DESIGN, MERCADERIAS
MARKS QUANTITY CLASS ACION DE LAS
Quito, del 200
FEDERACION FCUATORIANA DE EXPFORTADORES
FEDEXPFOR

23 http://www.fedexpor.com/site/index.php?option=com_content

23
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ANEXO “E”

Procedimiento para exportar

Aduana IMPORTADOR 7.

= Documentos

2

Procedimiento Exportaciones
[ resmsoe | e | post eusaroe

Consolidadora

Agenite de Transmite

Exportador

Departamento de =
e PSS s e

Aduanera

Agencia de

25

24http://www.businesscol.com

25 http://www.google.com.ec/ingres?g=factura+comercial+original



ANEXO “F”

Mision
Impuisamos el Buen Vivir da la Socledad

* Para Importar ¢Como obtener el Registro de Exportador?.

» Para Exportar
» Menaje de Casa

Para obtener el registro como Exportador ante la Aduana,

. Envios de paguetes desde se debera gestionar previamente el RUC en el Servicio de

£l exterior
= Donacic

= Envios de Socarro 1.

Links importantes

Rentas Internas, una vez realizado este paso se debera:

Registrar los datos ingresando en la pagina:
www.aduana.gob.ec, link: OCE’s (Operadores de
Comercio Exterior), men(: Registro de Datos vy
enviarlo electrdnicamente,

. Llenar la Solicitud de Concesién/Reinicio de

Claves fue se encuentra en la misma pagina web
v presentarla en cualquiera de las ventanillas de
Atencidn al Usuario del SENAE, firmada por el
Exportador o Representante legal de la Cia.
Exportadora. Recibida la solicitud se convalidan
con los datos enviados en el formulario electrdnico,
de no existir novedades se acepta el Registro
inmediatamente.

Una vez obtenido el registro se podréa realizar la
transmisidn electronica de la Declaracidn de Exportacidn

¢ Qué es una Declaracion de Exportacion?

Es un farmulario Declaracion Aduanera Unica de Exportacion en el que todas

las exportaciones deben ser presentadas, siguiendo las instrucciones
contenidas en el Manual de Despacho Exportaciones para ser presentada en

el distrito aduanero donde se formaliza la exportacion junto con los

documentos gue acompafien a la misma.

¢ Cuales son los Documentos que acompanan a la

Declaracion de exportacion?.

Las exportaciones deberan ser acompafiadas de los siguientes documentos:

Documento de Transporte.
Orden de Embarque impresa

Autorizaciones previas (cuando proceda).
Cerificado de Grigen. (cuando proceda)

26http://www.aduana.gob.ec
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ANEXO “G”

LISTADO DE SOCIOS DE LA CAMARA DE LA PEQUENA

INDUSTRIA POR SECTORES.

SECTOR DE PRODUCCION

NUMERO
DEEMPRESAS

SECTOR ALIMENTICIO

26

SECTOR TEXTIL

2

SECTOR MADERERO

15

SECTOR QUIMICO

7

SECTOR METALICO

12

SECTOR NO METALICO

10

TOTAL

72
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LISTA DE SOCIOS DE LA CAMARA DE LA PEQUENA INDUSTRIA

DE LOJA “CAPIL”

SECTOR ALIMENTICIO

ANEXO “H”

N° |INDUSTRIA ACTIVIDAD

1 |Cafrilosa Acopio y procesamiento de carne, camal
frigorifico de Loja

2 |Lojalac Produccion de lacteos

3 |lle Produccion de especerias

4 |Inapesa Fabricacidon de embutidos

5 [Malca Produccion de azucar

6 |Comprolacsa Produccion de lacteos y derivados de la
leche

7  [Planta de lacteosutpl Producciéon de lacteos y derivados de la
leche

8 [Delaroma Produccion de confiteria y pastas

9 |Polo sur Fabrica de hielo

10 |Embotelladora lojas.a Produccion de bebidas alcohdlicas

11 [Pastificio Santa Rita Manufactura de productos de trigo

12 |Surcarnicoscia. Itda. Fabricacion de embutidos

13 [Proalec Acopio y distribucion de productos de
consume masivo

14 |Lasurefiita Fabricacion de horchata y aguas aromaticas

15 |Véasquez leodn cia. Itda. Agroindustria

16 |Agro industria y ganad. Agroindustria
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17

Pollos Frank

Crianza y faenamiento de pollos

18

Valtoagroind. cia. Itda.

Produccion de licores y panela

19

Gaseosas del valle vilcabamba

Produccion de gaseosas y agua embotellada

20 |Embutidos la escocesa Fabricacion de embutidos

21 |La casa del maiz Acopio y distribucién de granos

22 |Dis —sol Distribuidora de productos de consume
masivo

23 |Binacionales s.a. Acopio y distribucion de productos de
consume masivo

24 |Bolitos el chavo Fabrica de bolos

25 |Emp. sal victoria y sal vaquita Fabricacion de sal

26 |Inesoya Procesamiento y distribucién de soya

SECTOR TEXTIL

N°. [INDUSTRIA ACTIVIDAD

1 El palacio de las cortinas Fabricacion e instalacion de cortinas |
complementos

2 Curtiembres amaluza Tratamiento y distribucion de cuero

SECTOR MADERERO

N°. INDUSTRIA ACTIVIDAD

1 Coop. de carpinteros s. jose Fabricacion de muebles

2 Sur mueble cia. Itda. Fabricacion de muebles

3 Aserrio san vicente Acopio y distribucion de madera

4 Talleres san jose Fabricacion de muebles

5 Ficasahousefinishes Fabricacién de muebles y accesorios

6 Ind. maderera el valle Acopio y distribucién de madera

7 Emp.maderera tapia herrera Acopio y distribucion de madera vy
fabricacion de muebles

8 Apeh acabados para el hogar Fabricacion de muebles y accesorios

9 Almacén delgado muebles Fabricacion de muebles y accesorios

10 Amueblarte Fabricacion de muebles y accesorios

11 Aserrio hnos. Angamarca Acopio y distribucion de madera

12 Carpinteria el bosque Fabricacion de muebles y accesorios

13 Carpinteria jesus del gran poder. Fabricacion de muebles y accesorios

14 Decormueble Fabricaciéon de muebles y accesorios
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115

[Fabrica de muebles j. c.

[Fabricacion de muebles y accesorios

SECTOR QUIMICO

N° |INDUSTRIA ACTIVIDAD

1  |[Fab. de velas reina del cisne Fabricacion de velas

2  |Promed Distribucién de equipo médico

3 |Incogale Distribucion de equipo médico

4 |Laboratorio americano industrialProduccion de medicamentos
farmacéutica

5  |Farmanaturcia. Itda. Produccion demédicamentons

6 |Linfa austral cia. Ltda Produccion de medicamentos

7  [Farmalemana Produccién de medicamentos

SECTOR NO METALICO

N° |INDUSTRIA ACTIVIDAD

1  |Durabloc Fabricacion de productos de hormigén vy
adoquines

2  |Indbloc Fabricacion de productos de hormigon y
adoquines

3 JArcimego Produccion de teja y ladrillo decorativo

4 Planta ceramica utpl Produccidn de ceramicas

5  |Ormiconstrucciones Fabricacion de productos de hormigén y
adoquines

6 |Plastiloja Produccion y reciclaje de plasticos

7  |Aimagen Disefio, publicidad y gigantografias

8  |Roca block Produccion de bloques y distribucion de
aridos

9  |Precon Fabricacion de productos de hormigén vy,

adoquines
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10

Agrteadoquincia. ltda.

Fabricacion de productos de hormigén vy
adoquines

11

Plasticosguerfcia. ltda.

Produccion y reciclaje de plasticos

12

Crevigo

SECTOR METAL

N° (INDUSTRIA ACTIVIDAD
1 Made metal vitma Produccion y fundicion de metales
2 Metalisticamegti Produccion y fundicion de metales
3 Decoraluvid Productos de aluminio
4 Mefunjar Produccion y fundicion de metales
5 Ochoa hermanos Productos de aluminio, hierro, cocinas Y|
hornos a gas
6 Dicom
7 Rectificadora de motores z car Automotriz
8 Aluvril Aluminio y vidrio
9 Coasalcia. Itda.
10  |Codiser Disefio y publicidad

27 Elaborado por: autora

27 Fuente: Base de datos de la CAPIL,
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ANEXO “1”

LISTA DE SOCIOS ACTIVOS DE LA CAMARA DE LA PEQUENA

INDUSTRIA DE LOJA ANO 2012.
SOCIOS ENCUESTADOS.

SECTOR ALIMENTICIO 31

REPRESENTANTE

N° |RAZON SOCIAL LEGAL

TELEFONO

DIRECCION

Ramon pinto y

1 | Fab.hielos polo sur sra.EsthilaGuevara 2570454 miguel friofrio
av.8 de diciembre.
2 | Pollos Frank Ing.franklinCevallos | 2577028 via a cuenca
Sucre y juan de
3 | Vilca-interaguas Ing. jose a. altamirano. | 2588081- salinas
Cdla. esteban
4 | Alifios del sur Ing. mariovasquez 2545047 godoy 1ra etapa
2546966- Via a Malacatos
5 | Lasurefitas.a. Sr. kelvin sigcho a. 2546972 kmd4 1/2 s.n.
Arupos y
6 | Embutidos la escocesa | Sr. arturo paladines. 2583030 nogales.la pradera
Valto Agroindustria 18 de noviembre y
7 |cia.ltda Ing. diego vallejo t. 2579032 quito.
ING. JOSE
8 |LOS ALISOS GUTIERREZ 2573303 SALAPA.
Sucre y juan de
9 |Lacasa del maiz Sr. richard solano 2582866 salinas
10 | Heladeriaj.r. Sr. jorge jumbo 89676614 Ciudad victoria.
Lauro guerreroy
11 |dis-sol. Sr. edisonSolano . 2576929 miguel r.
Estados unidos y
12 | Confisur. Dra. Diana Urefia 2587128 canada.epoca
SECTOR TEXTIL 32
REPRESENTANTE
N° |RAZON SOCIAL LEGAL TELEFONO | DIRECCION
Bolivar e
1 | El palacio de las cortinas | Ing. lino marin p. 2561466 | Imbabura esq.
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SECTOR MADERERO 33

REPRESENTANTE
N° |RAZON SOCIAL LEGAL TELEFONO |DIRECCION
1 Coope_ratlva de Sra. Aurora Ortega 2579897 av.santlagtz de las
carpinteros montafas
Industria maderera el Ing. Marco a. Castillo Cuenca y chone. el
2 |valle b. 2562746 | valle.
AV. NUEVA
LOJAY
3 | Talleres san jose Sr. Hernan Herrera a. 2575467 | JIPIJAPA.
El salvador 17149
4 | Apeh Ing. LuisLudefa M. 2572481 |y Kebet.
SECTOR GRAFICO
34
REPRESENTANTE
N° |RAZON SOCIAL LEGAL TELEFONO |DIRECCION
Econ. Alex Valdivieso sucre 10-50 y
1 | Grafica Amazonas M. 2585757 | miguel riofrio.
SECTOR QUIMICO
35
REPRESENTANTE
N° |RAZON SOCIAL LEGAL TELEFONO | DIRECCION.
Sr. Luis A. 18 de noviembre y
1 |Fab.velas reina del cisne | RodasGonzélez 2572051 | quito.
av. Pio Jaramillo
2 |Promed Dr. Ramiro Alvear 2576114 | 20-15y cuba
2615285- | Miguel cano 11-
3 |Incogale Sra. Ruth Ledesma R. 2578927 | 95.
Ing. Augusto av. Guayaquil. el
4 | Farmalemana Avendafio L. 2575143  |valle.
SECTOR NO
TALICO36
REPRESENTANTE
N° |RAZON SOCIAL LEGAL TELEFONO |DIRECCION
heroes del
Arg. Rodrigo Armijos cenepaY Teodoro
1 |Indablock V. 2546242 | G.
Ing. Ramiro Borrero ING. RAMIRO bolivar 0433 y
2 | Espinosa BORRERO E. 2578337 | quito.
Ing. Ing. 2579100- |rocafuerte 11-56y
3 | NormanJiménezLeon NormanJimenezLeon 574876 olmedo
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18 de noviembre y
4 | A"imagen Lic. Angel Ochoa 2587657 | miguel r.
Ing. Edgar Toro Ing. bernardo v 10-54 y
5 | Fernandez EdgarToroFernandez 2578819 |azuay.
8 de diciembre 12-
6 | Plastilojacia.ltda Dr. Romulo Chévez v. 2574666 | 10.
av.cuxibamba
7 | Arte-adokincia.ltda Ing. santiagoAguirre 2582723 {2991y hernan g.
8 | Rocablock Sra. Elvia Montafio 2541883 | barrioconsacola.
9 | Hormiformascia:ltda Ing. Ernesto armijos v. 2586502 | barrionamanda.
Ing. Jose f. Espinosa Ing. JoséF. Espinosa
10 | Aguirre Aguirre 2574386 | lauro guerrero
chile y av. pio
11 | Ing. Rudy Valdivieso Ing. RudyValdivieso 2578106 | jaramillo esq.
SECTOR METAL
BASICO 37
REPRESENTANTE
NO. | RAZON SOCIAL LEGAL TELEFONO |DIRECCION
2587951- |18 de noviembre Y
1 | Decoraluvid Sra. NellyValarezo 2587952 | Quito.
Ing. PatricioValarezo Shyris y
2 | Dicom G. 2571994 | Mercadillo.
Srta. Maria del Cisne Av. pio Jaramillo.
3 | Ochoa hnos. Ochoa 2545049 | Argelia.
Sr. LuisMaguin 2577613- | Av. universitariay
4 | Aluvril Paladines 560618 Cariamanga.
Av. Pio Jaramillo
5 |Acersa Sra. Monical.uzuriaga 2546982 | 30-33y hc.
Mecénica de Victor
6 | Ordofiez Sr. Victor Ordofiez 2617117 | Clodoveojaramillo.

Elaborado por: Autora
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Rol de pagos de la Camara de la Pequefia Industria de Loja

ANEXO “J”

Mes Mayo del 2013
Ruc: 1191702154001

LIQUIDO

NOMBRES Y SUELDO. DESC. APORT. A
APELLIDOS CARGO | UNIFICADO |TOTAL IESS PATRONAL | PAGAR
Ing. José
Aguirre Gerente 520 520 48,62 63,18 471,38
Susana Ortega Secretaria 323,06 323,06 29,95 38,93 290,43
Rosa Jiménez Serv. gen. 320,39 320,39 30,21 39,25 292,85

Total 1163,45 108,78 141,36 1054,67

Elaborado por: Autora

Fuente: Camara de la Pequefia Industria de Loja
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