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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion, tiene como finalidad dar a conocer acerca de las
estrategias competitivas y cual es la que mejor se adapta a la situacion actual de la
Asociacion de Pequefios Productores Bananeros El Guabo, situada en el cantén EI Guabo.
El proyecto se contextualiza en la actualidad, tomando como referencias antecedentes y
conceptos acerca de la competitividad. Para definir la estrategia se realiz6 un andlisis
interno y externo de la empresa, y los mismos datos sirvieron para poder seleccionar y

redirigir al potencial mercado objetivo.

Como parte de la investigacion se utiliza un enfoque cuantitativo, mismo que permite un
analisis de la empresa y del mercado objetivo, a través de la aplicacion de metodos
tedricos como el inductivo-deductivo, hipotético deductivo y de modelacién. Ademas, se
aplicaron fuentes de informacion primarias, secundarias y se tom6 en cuenta la
informacion obtenida mediante la aplicacion de los métodos empiricos. Esto permitio
determinar que la competitividad es un gran factor de mejora, también para optimizar la
rentabilidad de utilidades y esto se puede lograr a través de la adopcion de una nueva
estrategia, y por medio de esta investigacion se determino que la estrategia de AsoGuabo
estd enfocada en conseguir mas clientes por medio de la segmentacion del mercado ya
que posee muchas fortalezas que le permitiran alcanzar su objetivo de poder incrementar
la exportacion de banano organico, asi mismo presenta falencias en cuanto a la aplicacion
de una nueva estrategia que pueden ser corregidas mediante capacitaciones al personal.
Es por ello que la adopcion de una estrategia de segmentacién de mercado sera
beneficiosa y generara un incremento en la tasa anual de exportaciones de la empresa,

esto acorde a las exigencias del mercado objetivo.

PALABRAS CLAVES:

Banano organico; Estrategias competitivas; Exportacion; Segmentacion; Union Europea



ABSTRACT AND KEYWORDS

The purpose of this research work is to make known about the competitive strategies and
which is the one that best adapts to the current situation of the Association of Small
Banana Producers El Guabo, located in the canton of ElI Guabo. The project is
contextualized today, taking background and concepts about competitiveness as
references. To define the strategy, an internal and external analysis of the company was
carried out, and the same data served to be able to select and redirect the potential target

market.

As part of the research, a quantitative approach is used, which allows an analysis of the
company and the target market, through the application of theoretical methods such as
inductive-deductive, hypothetical-deductive and modeling. In addition, primary and
secondary sources of information were applied and the information obtained through the
application of empirical methods was taken into account. This made it possible to
determine that competitiveness is a great factor for improvement, also to optimize profit
profitability and this can be achieved through the adoption of a new strategy, and through
this research it was determined that AsoGuabo's strategy is focused in getting more
customers through market segmentation since it has many strengths that will allow it to
achieve its objective of being able to increase the export of organic bananas, it also has
shortcomings in terms of the application of a new strategy that can be corrected through
training to the staff. That is why the adoption of a market segmentation strategy will be
beneficial and will generate an increase in the annual rate of exports of the company, this

according to the demands of the target market.

KEYWORDS:

organic banana; competitive strategies; Export; Segmentation; European Union
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INTRODUCCION

En los datos otorgados por el Banco Central del Ecuador y la revista EKOS se ha
demostrado que Ecuador es el pais nimero uno en exportaciones de banano del mundo.
Donde las principales provincias productoras de banano son: EI Oro, Guayas y Los Rios,
provincias que abarcan el 41%, 34% y 16% respectivamente. En el afio 2020, las
exportaciones de banano y platano fueron de $2.003.206 miles de délares equivalente a
3.873 miles de toneladas, valores que comparados con el primer semestre del 2019
evidenciaron un crecimiento de 14,8% en miles de dolares y un 7,3% en miles de
toneladas. Los principales cultivos se sitdan en los cantones de Pasaje, Machala, Santa
Rosa, Arenillas y EI Guabo. Vasquez et al. (2019) expresa que la provincia responsable
de producir el 40% de banano es Los Rios, en segundo lugar, con 32% estd Guayas,

quedando la provincia de EI Oro con el 27%.

En la provincia de El Oro se sitda la mayor parte de los pequefios productores de banano
del pais, entre ellos esta ASOGUABO, que se ubica al noroeste de EI Oro, su sede esta
ubicada en la via principal a Guayaquil, los productores estan ubicados desde la frontera

de Peru hasta el sur de la provincia de Guayas.

Al analizar con méas detalles acerca de la utilizacion de estrategias competitivas para
incrementar la exportacion de banano organico en la asociacion de pequefios productores
bananeros El Guabo hacia el mercado europeo en el 2021, se determiné que es importante,
ya que mediante la implementacion de una estrategia de comercializacion logra dar
acceso a mercados méas grandes y con mayor potencial, generando empleos y aumento de

divisas para el pais.

Alcocer et al. (2020) menciona que AsoGuabo es una asociacion que procesa la fruta en
cajas de banano convencional y organico para ser exportadas, cumpliendo con los
estandares y normas a paises como Estados Unidos de Norteamérica, y Europa, bajo la
modalidad de comercio justo; donde la falta de estrategias competitivas de
comercializacién de banano organico han hecho complejo llegar a nuevos mercados
europeos, lo que nos lleva a formular el siguiente problema: ;Cémo incrementar la
exportacion de banano organico en la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros El
Guabo hacia el mercado europeo en el 2021. teniendo como objeto de estudio los procesos

de comercializacion de banano

14



Lo que permitié identificar varias causas que originan el problema cientifico, donde se
destaca principalmente la escasez de estrategias competitivas de comercializacion del
banano orgénico, ademas la falta de competitividad del banano ecuatoriano en el mercado
europeo y la ausencia de planes adecuados sobre la inversidn necesaria para mejorar la
operacion productiva, teniendo como objetivo de investigacion el poder incrementar la
exportacion de banano organico en la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros El
Guabo hacia el mercado europeo en el 2021 mediante la implementacion de estrategias
competitivas. Ademas, procura ayudar a ampliar la gestion estratégica de la
competitividad empresarial y detallar como se desarrollara la produccién de las empresas
al implementar nuevas tacticas que aumentan el nimero de exportaciones, mediante la
aplicacion de nuevos métodos de comercializacion ya que dentro de dicha organizacion
se utilizara sus habilidades y recursos para desarrollar nuevos bienes, servicios 0 nuevos
sistemas de produccion y operacién con el fin de responder adecuadamente a las

necesidades de sus clientes.

Quero (2008) indica que la estrategia es un plan con referencias a futuro, donde se plantea
empezar con una valoracion de la situacion actual de la Asociacion, la atencion debe estar
enfocada en las cualidades y deficiencias internas, también en las amenazas y

oportunidades externas.

La estrategia de una organizacion es el plan de accién que debe llevar a cabo una empresa
para accionar en el mercado y competir con éxito. Las nuevas tendencias gerenciales y de
mercadeo para el desarrollo de estrategias competitivas para el buen manejo y desempefio
de las organizaciones entre otros, impulsando de algin modo a las empresas a integrarse
a la globalizacion con el fin de aumentar su productividad y eficiencia, y por ende ser méas
competitivas. Lo que conlleva a plantear la siguiente hipotesis, si se implementan las
estrategias competitivas, entonces incrementara la exportacion de banano organico en la
Asociacion de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo hacia el mercado europeo en
el 2021. Donde tendremos como variable independiente las estrategias competitivas y
como variable dependiente incrementar la exportacion de banano orgéanico en la
Asociacién de Pequefios Productores Bananeros ElI Guabo lo que da paso a los distintos
métodos que se utilizaran dentro de la investigacion los cuales son teéricos, empiricos y

estadisticos.

La implementacion de nuevas estrategias competitivas, como la de liderazgo en costes o

segmentacion de nicho dan resultados comprometedores ya que al tener un producto que
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cumple con todas las normativas de exportacién ademas que cuenta con las certificaciones
Fairtrade, Control Union y Global Gap, hacen que el banano organico exportado por
AsoGuabo sea acogido dentro del mercado europeo, ademas que entre Europa y ecuador
existe un acuerdo comercial que facilita la entrada productos. La implementacion de méas
de una estrategia de comercializacién es favorable ya que da la oportunidad de acceder a
nuevos mercados, ademas que existe la posibilidad de poder posicionarse como una de
las empresas con una mayor rentabilidad, y dicha implementacion le dara una mejora a la

imagen empresarial.
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CAPITULO 1: DIAGNOSTICO TEORICO CONTEXTUAL

En el presente capitulo se analizan los antecedentes historicos, donde se habla sobre la
evolucién de Gestion estratégica de la competitividad en relacion a la comercializacion
del banano, de la historia del mismo y su produccién organica dentro del pais. Ademas,
se analiza la produccion y venta del banano en todas las provincias del Ecuador, tomando

en cuenta las exportaciones realizadas desde la Provincia de El Oro.

1.1 Antecedentes histdricos: Evolucion de la Gestion estratégica de la
competitividad en el proceso de comercializacion de banano en relacién a la
exportacion de banano organico en la Asociacidon de Pequefios Productores

Bananeros El Guabo hacia al mercado europeo en el 2021.

En los precedentes o antecedentes historicos se pretende detallar sobre la cadena evolutiva
del comercio y las tacticas empresariales, ademéas se dara a conocer sobre como el
comercio en Ecuador se ha ido adaptando a nuevas reglas, leyes y tecnologia mas que
nada las tendencias recientes gerenciales y de mercadeo para el desarrollo de tacticas
competitivas para el buen funcionamiento y funcionamiento de las empresas entre otros,
impulsando de alguna forma a las empresas a incorporarse en un mundo universal para

ser mas productivas, mas eficientes y al fin y al cabo méas competitivas.

1.1.1 Banano organico en Ecuador

Los principios del banano en el mundo se dan aparentemente en el subcontinente hindd
en el continente asiatico y es trasladado a América juntamente con las corrientes
migratorias de los comerciantes de Europa durante el siglo XVI. De ahi algunas
variedades de musaceas crecen de manera natural y salvaje. La creciente demanda del
banano en el continente europeo y USA y el efecto de plagas y huracanes en la siembra
Centroamericana influyen al gobierno de Galo Plaza Lasso a innovar la produccion y
venta al extranjero de la fruta.

La mano de obra econdémica, la disponibilidad de suelo agricola, la politica de impulso
gubernamental incluyendo créditos y obras de infraestructura y la falta de plagas y
huracanes en el territorio son las condiciones perfectas para ocasionalmente posicionar
nuestro pais Ecuador como el primer productor mundial del banano, hasta los afios 70 la

exportacion de banano lidera la economia del pais, una vez que es suplantada por el
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petréleo. Polo (2020) En la actualidad Ecuador exporta cada semana un promedio de 5

millones de cajas, cultivadas en alrededor de 230 mil hectareas.

Tabla 1

El banano orgéanico

% Valor Diario*

Total, Grasa 0.3 g 0%

Grasa Saturada 0.1 g 0%

Polyunsaturated Grasa 0.1 ¢

Monounsaturated Grasa 0 g

Colesterol 0 mg 0%

Sodio 1 mg 0%

Potasio 362 mg 10%

Total, Carbohydrate 23 ¢ 7%

Fibra2.6 g 10%

Azucar 12 g

Proteina 1.1 g 2%

Vitamina A 1% Vitamina C 14%
Calcio 0% Hierro 1%
Vitamina D 0% Vitamina B-6 20%
Vitamina B-12 0% Magnesio 6%
PARAMETROS FRUTA PREMIUM FRUTA DE

RECUPERACION

Edad de Corte

maximo 13 semanas

maximo 13 semanas

Largo del dedo

minimo 8 pulgadas

desde 7,5 pulgadas

Calibracion (32avos de 39 a 46 37 a48

pulgada)

Peso (libras) 41,5 libras de fruta 46 libras de fruta
Gajos por caja De 14a18 De18a24
Dedos por caja 95a108 110 o mas
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Plantacion: Hojas a la Minimo 7 hojas Minimo 7 hojas

cosecha

TOLERANCIAS

Estropeos Ninguna Moderado
Cicatrices Ninguna Leve
Latex Nada Leve
Corte de cuchillo Ninguna Leve
Coronas mal formadas Ninguna Moderado
Dafio de insectos: Ninguna Moderado

Cochinilla, Escama

Mancha roja Ninguna Leve
Dafio de animales Ninguna Leve
Enfermedades Ninguna Ninguna
Dafios fisioldgicos: Ninguna Moderado

Dedo rajado, mal
formado, gemelos,
mancha de madurez,

chimeras

parametros y categorias

Nota. SABROSTAR

Estos datos van de acuerdo a una dieta de 2000 calorias, su valor podria variar

dependiendo de la cantidad de calorias que necesiten consumir.

1.1.2 El sector bananero ecuatoriano

Menciona Salcedo et al. (2021), en la provincia de El Oro, el sector bananero ha dado
Optimos resultados para la economia dentro del marco historico.

Segun Centanaro y Nava (2020) el banano es la primera fuente de ingresos en
exportaciones no petroleras del pais, siendo parte del 2% del Producto Interno Bruto
general y el 35% del PIB del sector agricultor. A lo largo del primer periodo del pais
como republica, se fortalecen las bases para la modalidad de acumulacion primaria,

bienes que se fundamenta en la exportacion de materia prima y en la importacion de los
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insumos y maquinaria para producirlos, asi como de bienes suntuarios para el goce de la
clase dominante. EI mismo creador muestra que la produccion de guineo se consolida en
la década de los afios cincuenta, convirtiéndose en el primer producto de exportacion de
la nacion en reemplazo del cacao y el arroz. El banano logré amplificar las fronteras del
mundo agricola con la entrada a la produccién de fincas medianas y pequefias. El banano
amplifica las fronteras agricolas con el ingreso a la produccién de fincas medianas y
pequefias.

Borja (2016) en el 2012, el grupo bananero del pais vendié al exterior 284,6 millones de
cajas, generando ingresos de US $2.235 millones, produciendo més de US $90 millones
de impuestos fiscales, convirtiéndose uno de los esenciales contribuyentes al erario del
pais. Las presentes cifras equivalen al 32% del comercio mundial del banano, (US $7 mil
millones) el 3,84% del PIB corriente total, el 50% del PIB agricola y el 20% de las ventas
extranjeras privadas del pais.

Conforme con la Sociedad Ecuatoriana de Exportadores de Banano, en el territorio hay
6.950 Unidades Productivas Agropecuarias (UPAs) dedicadas a la produccion de banano,
de éstas, 3.705 poseen zonas comprendidas, entre 1y 10 hectéreas, 2.265 comprenden
areas entre 11 y 50 ha, y 980 productores tienen zonas mas grandes a 50 ha. O sea, los
pequefios y medianos productores representan el 85% del total de productores, sin
embargo, en contraste controlan solo el 38% del area cultivada del banano en el territorio.
Martinez y Rey (2021) mencionan que el mercado del banano en el Ecuador se caracteriza
por el oligopsonio de 13 organizaciones exportadoras que concentran los mas grandes
volimenes de ventas, existen las 5 organizaciones mas relevantes que juntas conforman
el 40% de las exportaciones. Frente a este panorama, han surgido mecanismos de negocio
alternativos que buscan asegurar la igualdad entre conciencia ambiental, justicia social y
rédito econdmico. Uno de los mecanismos de negocio mas paradigmaticos es el negocio

justo.

1.1.3 Produccién y venta de banano en las provincias del Ecuador

Segun con los datos brindados por Gonzalez (2017) afirma que la actividad bananera se
distribuye por zonas, primordialmente en las 3 primordiales provincias del Oro, Guayas
y Los Rios. Individualmente, 33% corresponde al Oro; 31% Guayas; 29% a Los Rios y
7% a otras provincias. En los ultimos afios, las exportaciones de guineo ademas han
incrementado. Los costos FOB han subido un seis por ciento y el volumen de negociacién

ha incrementado un 4%. Por otra parte, Mata et al. (2021) manifiesta que la produccién
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de banano organico ha tenido efectos positivos sobre el ingreso bruto. En 2006, el costo
real de las exportaciones alcanzo los 1.200 millones de dolares estadounidenses
(242.689.934 cajas), las ganancias en divisas y los impuestos superaron los 57 millones
de dolares estadounidenses, lo cual represent6 el 3,84% del PIB nacional (Ministerio de
Comercio Exterior, 2017). EI 50% del Producto Interno Bruto agricola y el 20% de las
exportaciones. Ecuador suministra fruta a 43 mercados. Primordialmente Rusia, USA,
China y la Alianza Europea, aunque perdieron ambos primeros partidos del primer
tiempo. Conforme con la Agrupacion de Exportadores de Banano del Ecuador (AEBE),
el consumo de banano ecuatoriano en USA.

Mufoz (2020) Los datos preliminares de cada mes demuestran que el pais exporto 4,3
millones de toneladas en los primeros siete meses de 2020, un aumento del 8,5% con

respecto al mismo periodo en 2019.

1.1.4 Hectareas utilizadas en esta modalidad y los cultivos a los que se enfocan

Existen 46.500 ha sembradas en todo el pais, dedicadas a la produccion organica, donde
se cultivan productos destacados como el cacao, banano, quinua, cafe, etc., los cuales
estan certificados.

Conforme a informacion compartida antes nos lleva hacer la siguiente pregunta; ¢Del
total de productos orgéanicos cuanto se exporta y cuanto se queda en el pais? Poseemos
datos de exportaciones solo de 4 partidas arancelarias que son exclusivas para la zona
organica: banano (valor FOB de 359 millones de délares), cacao (37 millones de délares).
El resto se comercializa a grado interno. Sin embargo, hay en el territorio solo 4 partidas
con excepcionalidad para productos organicos, hay otros productos que si se exportan,
sin embargo, permanecen en una misma partida arancelaria con otros y no se puede
distinguir si es usual u organico, puesto que solo lo que nos piden en el mercado mundial
es que venga con el certificado de Agrocalidad.

A partir de esto: ¢Cudl ha sido la evolucion de la produccién organica?

Badaraco et al. (2021) indica que el area de los productos organicos esta experimentando
un desarrollo sin antecedentes en los ultimos afios. No es unicamente una “moda”
pasajera, sino un fenomeno complejo, arraigado en las transformaciones estructurales y
culturales que han caracterizado a las comunidades.

En el afio de 1999 eran 11 millones de hectéreas y en la actualidad 50,9 millones de las
mismas en todo el mundo, es un incremento fundamental que ademas se ve reflejado a

grado nacional. Este crecimiento es dependiente de la demanda del consumidor, que ahora
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estd en un enfoque de consumir sano, amistoso con el ambiente, entonces dicha tendencia

marca el aumento de la agricultura organica.

1.1.5 Exportacion de banano en la Provincia de El Oro

Segun Acaro y Cérdova (2021) sefialan que la exportacion del banano es la primera
actividad economica en El Oro, ha creado enorme efecto en los ultimos afios en el
desarrollo economico del pais, siendo una de las provincias con mas porcentaje de
exportacion a nivel nacional.

El Oro es la provincia considerada como la ciudad méas importante bananera del Ecuador,
ya que la mas grande produccion y exportacion de esta fruta se reine en la misma,
exportando cerca de 2 millones de toneladas de banano.

Las primordiales zonas de cultivo permanecen situadas en los cantones Machala, Pasaje,
Santa Rosa y Arenillas, aunque las mas grandes concentraciones permanecen en Machala,
de alli que se haya seleccionado como objeto de analisis comodo (Capa et al., 2018).

En el 2002 y 2003 presentd alrededor de cuatrocientos millones de dolares por
exportaciones, compuesta por medianos y pequefios propietarios de fincas bananeras,
probando que el 70% de las ocupaciones econdmicas giran alrededor del comercio
bananero

El interés de los consumidores mundiales lleva la mirada en la calidad de la fruta
ecuatoriana, la parte importante de las exportaciones proceden de la Provincia Orense, de
los cantones Santa Rosa y Machala, y por medio de esta averiguacién se pretende que El
Guabo forme parte de esta lista de cantones.

1.1.6 Diferencias entre banano organico y convencional

- El precio de produccion de la caja de banano organico esta por arriba de los 6
ddlares, en lo que el de banano usual circunda los 4 dolares.

- Al ser prohibidos los herbicidas en cultivos orgéanicos, es necesario de mas
trabajadores para el control mecanico.

- Se usa abono organico, este se recibe desde diferentes materias organicas del
cultivo; microorganismos, minerales, raquis de banano y pulpa de café.

- La funda que salvaguarda el racimo a lo largo de su desarrollo, tiene un repelente
a base de diferentes materiales organicos como la menta, no se puede usar las

fundas clésicas tratadas con clorpirifos o bifentrina.
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- Para las plagas se usa control bioldgico, cada una de estas propiedades
incrementan el precio de produccion, empero la demanda mundial cubre la

inversion.

1.1.7 Paises consumidores de banano orgéanico

Menciona Villanueva et al. (2019) que, en la actualidad, el consumo de productos
organicos ha aumentado un 10% a nivel global. VVasquez et al. (2019) expresa que en
Ecuador hay 19.000 hectareas de banano organico, en donde se producen 360.000 al afio.
El primordial destino de banano organico es USA, Europa y Nueva Zelanda.
Actualmente, a nivel mundial ha incrementado la demanda de productos organicos en un
10% con respecto a los de origen convencional.

Para la Ingesta de alimentos y la Agricultura, el banano organico es un producto que tiene
una alta demanda en los mercados mundiales, entre los primordiales clientes esta Europa
con el 50% del consumo de la oferta exportable de banano organico, seguido por América

del Norte con el 44%, Asia y Oceania con el 5% y el 1% Otros Territorios.

llustracién 1

Exportacion de banano organico ecuatoriano por destinos

EXPORTACION DE BANANO ORGANICO
ECUATORIANO POR DESTINOS

OTROS PAISES JI 1%
ASIAY OCEANIA
AMERICA DEL NORTE 449%

EUROPA 50%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Nota. ONU (2012)
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1.1.8 Oportunidades y desafios del mercado internacional para el banano orgéanico

Ecuador se consoliddé como el principal exportador a nivel mundial de banano a partir de
1954y, hasta la fecha, preserva dicha posicion. En 2017, aproximadamente el 30% de las
exportaciones de banano en el mercado mundial provenian del Ecuador (Quimi,2019).
En el afio 2020, el 12 de agosto en la 2da. Durante la Jornada de Produccion Organica la
Agencia de Regulacién y Control Fito y Zoosanitario (Agrocalidad) llevé a cabo
conferencias destinadas a la dindmica en torno al banano orgénico. Esta contd con la
contribucion de instituciones tanto del sector publico como del privado como: la
Direccién de Organicos de la Agencia, INIAP, Agricola Frutas Surtidas AFRUSURSA
S.A., Hacienda Paula Nicole Sociedad Civil y Comercial y BAYE.

Ecuador, que representa mas del 40% de las exportaciones de Latinoameérica y el Caribe,
ha registrado un incremento en los envios del 2% relacionadas al 2018, para colocarse en
casi 6 millones de toneladas de exportacion. El banano ha aportado de manera
significativa a la economia de la nacion, a lo largo de la enfermedad pandémica, y su
produccién organica representa casi el 10% de las ventas en el 2020. En este entorno, las
exigencias sanitarias de diferentes territorios y la tendencia sana que todos los dias toma
mas fuerza entre los clientes, permitieron el incremento de la demanda del banano
organico en el planeta.

Ecuador es el primer exportador de banano de todo el mundo con bastante méas de 317
millones de cajas por afio, lo cual aporta el 26 % del Producto Interno Bruto agricola y
crea cerca de 2.5 millones de empleos directos e indirectos.

Ecuador como el primordial exportador de la fruta ademas prueban esta nueva realidad
de mercado. Entre enero y octubre del 2018, el banano organico representd el 7.2% de las
exportaciones totales de la fruta, pudiendo ingresos por 241 millones de doélares, segun
cifras de Pro Ecuador; USA, la Alianza Europea y Japén son los primordiales mercados
gue demandan este producto.

En esta temporada se expusieron conocimientos necesarios para conseguir la produccion
de banano orgénico sustentable y econdmicamente rentable. Ademas, se presentaron las
generalidades de la normativa para fomentar la produccién organica de banano, retos del
mercado de banano organico, tecnologias organicas elaboradas para afrontar los
inconvenientes fitosanitarios, realidad y expectativas de los operadores organicos y la
oferta tecnolégica de la organizacion privada para manejar técnicamente la produccién

de banano orgénico Esta temporada virtual se logré llegar a 6 mil personas, quienes
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innovaron sus conocimientos para empezar o mejorar el desarrollo de la produccién
organica, destinada en especial para los pequefios productores, quienes lideran esta

actividad en el pais.

1.1.9 Comercio Internacional.

Gracias a las necesidades de los individuos durante el siglo XV1, dichos paises brindaron
prioridad al uso de los excedentes de alimentos que producian, dando como origen al
negocio mundial de la misma forma que lo conocemos hoy. Por consiguiente, con la
época, gracias a la introduccion de la moneda, esta clase de transacciones ha mas
relevancia, perfeccionando de esta forma esta actividad al pasar de los afios permitio el
desarrollo de rutas comerciales entre continentes, incrementando la riqueza e

incrementando la competencia.

El Comercio Internacional es el trueque de bienes como productos y servicios entre
territorios alrededor del mundo (Ch&vez & Burbano, 2021). El comercio internacional
tiene interaccidn con la relacion comercial que esté establecida por medio del trueque de
bienes, servicios, recursos, tecnologia, etcétera. Entre territorios de todo el mundo, que
se registran como importacion y exportacion. Ademas, estas ocupaciones poseen como
fin hacer el posicionamiento de los productos provistos por las economias importantes,

tener un més grande efecto y permitirles ingresar a los mercados externos.

Ademas de dar a las naciones por medio de las importaciones productos que no se generan
localmente o que son de altos precios producirlos localmente, los programas de negocio
mundial ademas buscan incrementar la riqueza nacional por medio de las exportaciones

y aprovechar sus ventajas comparativas.

El comercio internacional tiene interaccion con la relacién comercial que esta establecida
por medio del trueque de bienes, servicios, recursos, tecnologia, etcétera. Entre territorios
de todo el mundo, que se registran como importacion y exportacion. Ademas, estas
ocupaciones poseen como fin hacer el posicionamiento de los productos provistos por las
economias importantes, tener un mas grande efecto y permitirles ingresar a los mercados

externos.

Ademas de conceder a las naciones por medio de las importaciones productos que no se
generan localmente o que son de altos precios producirlos localmente, los programas de
negocio universal ademas buscan incrementar la riqueza nacional por medio de las

exportaciones y aprovechar sus ventajas comparativas.
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La exportacidon de banano es la primera actividad econdémica en la provincia del Oro, y
ha tenido un efecto importante en el desarrollo econémico de la nacion en los Gltimos
afios. En Ecuador, el pilar insustituible del desarrollo econémico de la nacion son las
exportaciones y cambios en la matriz provechosa que poseen un efecto importante en el
costo afiadido, perfeccionando de esta forma la realidad de ciertos productos ecuatorianos
y convirtiéndose en el primordial Indicadores, liderando la innovacion de la nacion para

mejorar la competitividad del mercado Mundial.

1.1.10 Evolucidn de las exportaciones bananeras del Ecuador.

Benzaquen (2018) garantiza que la agroindustria del banano del Ecuador se considera
como el punto clave de exportaciones considerandolos de suma trascendencia, llegando
al 35% del mercado universal, por lo que, el area bananera obtuvo fase de extension en

los 50. por lo cual paralelamente estimulé el incremento del costo a grado mundial.

Para el 2019, la provincia de EI Oro se convierte en la segunda provincia con mayor
produccion de banano con un porcentaje del 24,06%, en primer lugar, esta Los Rios con
un porcentaje de 36,05% (Barberan & Pazmifio, 2018).

Romero et al. (2020) menciona que el protagonismo que el sector bananero ha tenido
durante la tltima década lo posiciona como uno de los principales productos de la balanza
comercial no petrolera representando el 2% del PIB general y el 35% del PIB agricola de

Ecuador.

Con la produccion y exportacion bananera se brindaron enormes cambios en la economia
ecuatoriana: se amplia la frontera agricola, en especial en la costa; se multiplican las
colaboraciones salariales. Leon et al. (2020) afirma que se hacen relevantes obras de
infraestructura vial y portuaria que fortalecen el proceso de unidn nacional; crecen

algunas metropolis pequefias e intermedias, Machala, Quevedo, y Santo Domingo.

Ortega et al. (2017) indica que las divisas generadas por medio de las exportaciones de
los cultivos primordiales del territorio costera, sirvieron primordialmente para saciar la
demanda de los bienes industriales suntuarios importados para la clase alta y bastante

poco para diversificar la economia.

Acorde a Armijos et al. (2022) el sector bananero esta construido por las provincias, El
Oro, Guayas, Los Rios, Esmeraldas, Cafiar y Loja, se han preparado en la produccion y
exportacion de banano, gracias a los beneficios del climay las propiedades de sus suelos.
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El Oro y Guayas abarcan el 80% del area cosechada, con un total de 200 mil hectareas.
En 2002, EI Oro ha sido una de las superficies mas dafiadas por la mancha negra. Los

productores padecieron monumentales pérdidas (Chéez et al., 2020).

A partir del afio 2000, excepto por la caida de las exportaciones en 2002, 2004 y 2012, ha

ido creciendo de forma reiterada, fortaleciendo la bascula de pagos de la nacién.

En 2013, Ecuador contaba con cerca de 162.236 hectareas de area de siembra de banano
y 4.473 productores de banano, por lo cual solo el 78% de los productores de banano
provienen de empresas pequefias, lo cual supone que la produccion bananera gira
primordialmente alrededor de la economia familiar y el entorno econdmico,

convirtiéndose en un sector que tiene ofrece empleos y reduccion de la pobreza rural.

La produccion de banano representa el 83% de las actividades agricolas en la provincia
de EI Oro, también se concentra el 42% de los pequefios productores de la provincia,
mientras que en Guayas y Los Rios se localizan los grandes productores.

Uno de los pequefios productores a destacar es el canton EI Guabo, que cuenta con 350
socios y mas de 2.000 empleados. En los ultimos diez afios ha sido el mayor exportador,

de 2009 a 2016, su tasa de crecimiento anual promedio del valor fue del 3%.

Cruz et al. (2021) la principal afectacion durante el primer semestre del 2020 fue la
disminucion de ingresos, las organizaciones no enviaron su produccion hacia el cliente
por falta de transporte para el acopio o exportacion y por cancelacion de contratos con

sus clientes.

1.1.11 Teorias del comercio internacional

El mercantilismo.

Urribarri y Romero (2019) mencionan que el mercantilismo debe ser considerado como
un tipo concreto de capitalismo, ya que utilizé ciertas formas de explotacién cientifica

para obtener una mayor plusvalia de las actividades profesionales.

El surgimiento del mercantilismo se produjo en el continente europeo durante el siglo
XVI. Esto se debi6 a la ansiedad de la nacién, que era objeto de politica econémica; por
qué esta organizacion debia tener una mas grande participacién en el mercado universal,
regular las importaciones y exportaciones, y buscar la prosperidad. acumulando oro y

plata; esto le daré a un territorio una bascula comercial positiva
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Es justamente por ciertos fendmenos que ocurrieron en aquel instante, como el hallazgo
de novedosas rutas maritimas, el surgimiento del poder colonial y el aumento de las
ocupaciones econdmicas en el negocio mundial, que se extendi6 la teoria del
mercantilismo. Una de las primordiales ideas del mercantilismo es conseguir un superavit
comercial en Latinoamérica y el Caribe, no obstante, Europa no solo anhela seguir en su

composicion provechosa.

Es justamente por ciertos fendbmenos que ocurrieron en aquel instante, como el hallazgo
de novedosas rutas maritimas, el surgimiento del poder colonial y el incremento de las
ocupaciones economicas en el negocio mundial, que se extendié la teoria del
mercantilismo. Una de las primordiales ideas del mercantilismo es conseguir un superavit
comercial en Latinoamérica y el Caribe, no obstante, Europa no solo anhela continuar en

su composicion provechosa.

Moreno et al. (2017) indica que el crecimiento de la riqueza, motiva el crecimiento de las
economias para que generen excedentes en la produccion y exportar en grandes

cantidades.

1.1.12 Teoria de la ventaja absoluta (Adam Smith).

De esta forma es como Adam Smith, el creador de Absolute Advantage of Builders,
secundo su estandar en la obra "Averiguacion sobre la naturaleza y las razones de la
riqueza nacional” el cual fue publicado en 1776, en donde expresa que en conforme a los
precios provocados por otros territorios, se deberia especializar en la construccion de esos

productos que originan menores precios de produccion.

Garceés (2015) asegura que tal cual, se lograra un equilibrio para que todos las naciones
de Latinoamérica y el Caribe logren conseguir una méas grande productividad a escala

mundial.

Conforme el estandar de virtud absoluta de Adam Smith, una vez que un territorio aspira
mejorar la eficiencia de produccion de un bien en especial, obtendra una produccion mas
alta que otros territorios, con lo cual se daran novedosas oportunidades de exportacion.
Sin embargo, tienen la posibilidad de importar esos productos con menor eficiencia

provechosa para entablar interacciones comerciales rentables.
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1.1.13 Nueva teoria del comercio internacional (Krugman-Obstfeld)

La teoria menciona la importancia de la especializacion de un producto basico por parte
de un pais para posteriormente obtener ventajas absolutas y comparativas sobre otros

paises.

En contraste Krugman & Obstfeld argumentaron que estos supuestos estan lejos del
entorno comercial internacional contemporaneo debido al descuido de la participacion de
las economias de escala; de manera similar, estos paises actualmente tienen la capacidad
de producir mas de un producto para que Pueda proporcionar tanto su propio consumo,
como su propia capacidad de exportacion. Krugman y Obstfeld propusieron un enfoque
poco ortodoxo que se aleja del aporte de la teoria clasica, incapaz de explicar la realidad

actual de los fenomenos manifestados en la economia mundial.

Estos autores justifican que en base a dicho estandar: aproximadamente una cuarta parte
del comercio internacional es comercio intraindustrial, es decir, esta caracteristica genera
un mayor nivel de ganancias en comparacion a los que se podrian obtener si ain se

cumplieran los supuestos y condiciones fundamentales de las teorias de los clasicos.

1.1.14 Exportacién de banano organico y convencional ecuatoriano

El Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (2021) menciona que la
produccion organica es un procedimiento de produccion que cuida los suelos, no
contamina el medio ambiente. Esta actividad esta basada en la produccion natural y
ecoldgica y es conveniente para toda la poblacién. EIl banano organico, en nuestro estado
ha tomado enorme interés, debido a que los clientes piensan que la produccion organica
ayuda a conservar buena salud, por no contener quimicos. Las propiedades del elevado
porcentaje de produccion se deben a la calidad y costo pudiendo una postura en el

mercado de diversas piezas de todo el mundo.

Es fundamental nombrar que la produccion de banano organico se empez6 hace 10 afios,
estd dirigido por pequefios productores y en la actualidad las organizaciones como
Equicosta, Monte Azul, AsoGuabo cuentan con las certificaciones FairTrade y exportan
el producto con: Organic Ecuador para los mercados de Japon, Europa y USA. Las
provincias del Oro y Guayas son las que generan y exportan esta clase de fruta organica

alcanzado relevantes ingresos para el territorio.
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El valor de las certificaciones organicas en la agricultura en su analisis muestra que las
producciones que permanecen certificadas obtienen mayores ventajas, reciben facilidades
para entrar a créditos, capacitacion sobre esta clase de actividad y costos competitivos.
La agricultura organica se perfila como herramienta de enfrentamiento a las condiciones
de pobreza de los productores, debido a que cuenta con diversas propiedades positivas
para adoptarla como medio de produccion, y que posibilite mejorar las condiciones

econdmicas de los productores.

Como se indicd anteriormente, ambas provincias se destacan por la produccion y
exportacién de banano, contribuyendo de tal manera con un buen porcentaje al desarrollo
en el sector econdémico del pais, teniendo como resultado un PIB del sector no petrolero
beneficioso en el afio 2018, lo que ha generado aumento en las plazas de trabajo en los

sectores productivos.

La actividad bananera cuenta con otra produccion que es la comun, con mas namero de
productores que el organico, uno de los mas importantes destinos es Canada basados en
estrictos controles de calidad, la globalizacion permitio la firma de relevantes convenios
comerciales e incluso incentivos que concede el Estado, incrementando las modalidades
que las marcas ecuatorianas de banano lleguen de manera directa a los mercados por
medio de cadenas medianas de negocios, lo cual representa una gigantesca posibilidad

para los pequefios productores de exportar banano comun

1.1.15 Comercializacion de banano organico

La comercializacion de banano organico esta adherido a reglas y medidas que fueron
establecidas por un determinado mercado o pais de destino, en especial si, su destino son
la Unién Europea o Estados Unidos, los mismos que son caracterizados por llevar un
riguroso control, en cuanto, al sector agricultor ecuatoriano que producen un banano
organico, el cual debe de cumplir con los 17 estandares internacionales de produccion y
certificacion orgénica, cuyo fin es el poder tener acceso a diferentes mercados

internacionales.

En cuanto a la produccion organica en el Ecuador se rige a los distintos lineamientos
planteados por la Ley organica del régimen de la soberania alimentaria, el que tiene como
objetivo, garantizar a los pueblos y comunidades el acceso a alimentos sanos y apropiados
para el consumo y en el Art.1; en la misma linea, Art.14. dice que se debe de fomentar a

la produccién agroecoldgica y organica que sera punto de partida para que el estado pueda
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estimular la produccién por medio de capacitaciones, anexos de comercializacion en
mercados internos como externos. Cabe recalcar que todos los productos que constan con

un certificado tienen mas posibilidad de poder mejorar su sostenibilidad.

Mediante un breve analisis, Bonisoli et al., (2018) sugiere que se debe de otorgar a todos
los agricultores con el conocimiento e instrumentos los que permitiran el poder evaluar
la sostenibilidad de las plantaciones para posteriormente tomar decisiones que otorguen
a la preservacion de los ecosistemas, lo cual estimulara la produccién al igual que la

concientizacion.

Reglamento de Produccion Organica Agropecuaria Ecuatoriana (Acuerdo No. 302),
Articulo 1 sobre normas y procedimientos para la produccién, procesamiento, empaque,
etiquetado, almacenamiento, transporte, comercializacion, exportacion e importacion de
productos orgéanicos, dichos lineamientos son para asegurar el cumplimiento de la
normativa garantizando la calidad y estandarizar el funcionamiento de los organismos

nacionales de certificacion.

En el caso de la Union europea que tiene al Reglamento 2092/91, el mismo que avala a
los productores en la UE junto a los provenientes de terceros paises, todos ellos deben de
portar con la garantia de inspeccion y certificacién orgénica durante toda la fase de
produccion. En tanto, es de suma importancia que el banano organico tenga un certificado
organico, que funciona como una rotunda evidencia que esta por escrito que dicho
producto esta dentro de los estandares establecidos, demostrando la calidad, trazabilidad

del producto a consumir.

1.1.16 Mercado europeo y sus requisitos para exportar banano organico

En los distintos paises que conforman la Union Europea, el consumo de productos
organicos han ido creciendo a un ritmo acelerado, pasando del 18% al 36%, con lo que
respecta a nuevas tendencias que otorgan una gran oportunidad a los diferentes
productores organicos de poder llegar a los diferentes paises de la UE debido a las nuevas
tendencias que poco a poco van tomando poder hoy en dia. Actualmente Ecuador ha
exportado distintos productos organicos entre estos estd el Banano Organico, Cacao en
Grano, Panela, Cafia de Azdcar, Café, Brocoli y Mango entre otros, todos ellos aceptados
y solicitados en distintos paises del mundo.

De acuerdo con informacion remitida en un informe por PROECUADOR (2017) el

mercado europeo es pionero para un gran desarrollo a nuevas tendencias evolutivas entre
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esas el consumir productos organicos, cuyo propdsito es el poder cuidar de su salud y a
su vez el medio ambiente. Si bien es cierto esta ideologia es aceptada en distintos paises
y a su vez se expande rapidamente, llegando a mercados canadienses y norteamericanos,
donde este tipo de tendencias fueron acogidas rapidamente por distintos consumidores
con este tipo de ideologias, dando oportunidades a los productores organicos nuevas
maneras de poder expandirse y de poder llegar a nuevos mercados.

Segun Acaro y Coérdova (2021) el consumo de los diversos productos organicos ha
crecido un 5% anual, mientras que los alimentos convencionales sélo han crecido un 2%,
de igual manera Capa et al. (2016) corroboran que la agricultura organica esta
reemplazando sucesivamente a la convencional en distintos paises del mundo, debido a
que los consumidores locales han demostrado un gran interés por consumir alimentos que
en su produccién no dafiaron al medio ambiente.

En la Comunidad Europea, el Reglamento N° 2092/91 establece los requisitos minimos
para la agricultura orgéanica en todos los estados miembros y es ley directamente
aplicable. Contiene normas de produccion, procesamiento, importacion, inspeccion y
certificacion, comercializacion y etiquetado de productos organicos.

Los paises que no son miembro de la Comunidad Europea tendrén la posibilidad de
vender sus productos utilizando un sello organico, el cual sera aceptado una vez que esté
dentro de las normativas dispuestas por la UE (Organizacion de las naciones unidas para
la alimentacion y la agricultura. 2001).

Los indispensables requisitos para exportar banano organico a la UE, se encuentran:
Registro Unico de Contribuyentes; Registro exportador en Magap; Verificacion de estatus
fitosanitario en Agrocalidad; Certificado Fitosanitario en Agrocalidad; Dictamen de
inspeccidn; Registrarse como exportador en Ecuapass; Permiso para operar como
exportador de banano organico; Factura Comercial; Declaracion Aduanera (DAE) vy el

Certificado de origen.

1.1.17 Logistica de exportacion

Muchos productos, entre esos el banano organico, se podran enviar por medio de via
maritima con destino a los distintos mercados pertenecientes a la Unién Europea, como
lo es Europa, ademas se usarén contenedores (REEFER), ya que este tipo de modalidad
es muy comun en cuanto a banano convencional u organico.

En cuanto a las rutas maritimas de Ecuador, se usaran los puertos maritimos del mismo

ya que juegan un papel econdémico trascendental, mismos que se encuentran que son:
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Puerto de Guayaquil; Puerto de Manta y Puerto Bolivar. Las empresas navieras que tienen
como destino el mercado de Europa, salientes desde los puertos ecuatorianos son: Maersk,
Hapag Lloyd, CCNI, Hamburg, Evergreen. SUD, MSC, CMA-CGM.

1.1.18 Certificacion orgéanica

Segun Bonisoli et al. (2019) afirma que las certificaciones en productos organicos avalan
a los consumidores, productos que cumplen con todas las medidas de produccion
correspondientes, a la vez que otorga un valor al producto final.
Los procesos de controles que permiten dar a conocer a todos sus consumidores que estan
teniendo los mejores productos organicos que en su momento cumplieron con las Normas
de la Produccion Organica correspondiente, esto depende también el grado de dificultad
que tienen un producto al momento de ingresar a un nuevo mercado.
Segun Mata et al. (2021) afirma que Europa destaca principalmente por la prohibicion de
los usos agroquimicos y sobre todo incrementa la restriccion de los mismos cuyo
propdsito es el poder acaparar el impacto climatico.
Certificaciones organicas que porta Ecuador:

v Reglamento (CE) No0.834/2007
6°5°0deocf222222COR (Canadian Organic Regime)
Organic Standard Kingdom of Saudi Arabia
National Organic Program
COR (Canadian Organic Regime)

AN NN

1.1.19 Origen de los acuerdos comerciales

El desarrollo econémico en cuanto como producto de integracion, fue concebido hasta
después de la Segunda Guerra mundial, ya que posteriormente a eso, muchos de sus
imperios querian desarrollarse por medio de las politicas a partir del colonialismo y que
esté sujeta a | nacionalismo; no obstante, el ya desarrollado libre comercio que se lleva a
cabo hoy en dia, siempre busco la movilidad de los factores de produccion y a sus
mercancias logrando expandir el mercado. Murga (2021) afirma que el intercambio en el
pasado se daba al interior de una nacion, hoy en dia se ha roto y superado esa frontera y
ha logrado trascender las distancias y llevando asi el libre comercio. La OMC aclara que
se permiten a los paises que integran la organizacion a beneficiarse del tratado, y poder
ingresar a su mercado sin limitantes en el volumen de mercancias que transporten dentro
de su pais. (OMC).
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El primer tratado comercial fue creado con el Unico objetivo de poder proteger a los
comerciantes del arresto arbitrario y la incautacion de sus bienes cuando tratan de
comercializar sus productos en un mercado extranjero. A raiz de estos acontecimientos
surgieron los principios de “trato comercial” y “naciones mas favorecidas” tomando su

lugar dentro de los acuerdos comerciales.

Después de tratar con estos nuevos acuerdos, por motivo del rapido ascenso de Gran
Bretafia ahora como potencia econdmica mundial, existieron aumentos en los distintos
acuerdos durante el siglo XIX y se aperturaron las nuevas rutas del libre comercio.
Gracias a esto, los britanicos impulsados por los métodos de Adam Smith y David
Ricardo, llegaron a la conclusion que si creian que era ineludible el reducir sus costos
para poder mejorar su competitividad. Martinez (2018) menciona que Latinoamérica a
través de los afios ha establecido distintos acuerdos comerciales que sirven para
perfeccionar métodos de comercio exterior, esta la formulacién de una legislacion la cual

promueve una obtencién de beneficios demostrativos en dichos términos econémicos.

1.1.20 Acuerdo comercial entre Ecuador y la Unién Europea: El caso del sector

bananero ecuatoriano.

El acuerdo comercial de la Unidn Europea y Ecuador que entro en vigor desde el 2017
desde su acogida demostr6 en ese afio y posteriormente a ese, en el 2021 obtuvo un
caracter firme de “ganar-ganar”, ya que logro registrar un aumento del 16% (EUR 4,966
millones) del comercio bilateral a comparacion con el afio posterior es decir 2020. En
cuanto a las exportaciones, la UE también fue beneficiada debido a la calidad junto a una
buena regularidad de los productos que son importados desde Ecuador. Mas del 80% de
todas las importaciones que provinieron desde la UE fueron bienes de capital y tecnologia
para uso agricola, que ayudara en la estimulacion en cuanto al sector productor

ecuatoriano.

En cuanto a la balanza comercial ha seguido siendo favorable para Ecuador
condicionalmente en el 2020 obtuvo un superdvit comercial gracias a la UE de 1 401
millones superando los EUR 551 millones. Informacion que dio a conocer el embajador
de la UE en Ecuador Charles-Michel Geurts, el mismo que armé una rueda de prensa en
compafiia del presidente de la Federacion Ecuatoriana de Exportaciones o también
conocidas como (FEDEXPOR).
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Una autorizacién fue aprobada en la cuarta Cumbre América Latina-Caribe-Union
europea, en Viena en el afio 2006, dando paso por primera vez a las negociaciones mas
grandes que hoy son parte de los paises andinos y centroamericanos (Paladines et al.,
2017).

Subsiguientemente, a principios del mes de abril de 2007 la (CAN) Comunidad Andina,
comenzo diversas negociaciones con la Union Europea sobre el tratado entre los grupos
que estd conformado por Colombia, Per(, Bolivia y Ecuador, sin embargo, las
negociaciones encontraron dificultades para poder llegar a cabo su propésito, debido a
que dos de sus partes, quienes tienen puntos de vista totalmente opuestos, complicaba
poder llegar a un pacto. Si bien es cierto algunos de los objetivos de la CAN son, el
combate al narcotrafico, asi mismo, la reduccion de la pobreza y la seguridad, siendo
justificativos necesarios para poder lograr una negociacion como grupo, porque las
circunstancias que impulsan un desarrollo son distintas al igual que sus intereses, pero

hay puntos de vista que son iguales como el bienestar de su pais.

1.1.21 La Unidn Europea sigue siendo el mercado méas importante de Ecuador

para sus productos no petroleros

El intercambio comercial o también como el comercio bilateral de bienes industriales del
afio del 2020, productos provenientes de la UE mas solicitados por ecuador fueron:
Maquina mecéanica; Productos farmacéuticos; Papel; Vehiculos; y Equipamiento médico
a causa del covid-19. En cuanto a las exportaciones al mercado europeo fueron:
Minerales, escorias, cenizas, perlas naturales ademas de otros productos que tuvieron un
desarrollo importante durante este periodo, en cuanto a productos de origen animal se
identificoO un aumento del 31%, frutas 82%, entre las frutas estaba incluido el banano
organico como convencional.

La union europea da a conocer un enfoque énfasis en la implementacion del capitulo
detallado como comercio y desarrollo sostenible, que demanda a todos sus miembros del
convenio respeto en materia ambiental y laboral.

Con lo que respecta al campo del medio ambiental, la UE apoya a Ecuador a optimizar
sus practicas para acabar con la pesca ilegal, no declarada e incluso si se trata de pesca
no reglamentada, de esta manera garantizar que la pesca capturada de manera ilegal no

ingrese al mercado europeo.
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El convenio es una herramienta dinamica que permite crear oportunidades de negocios
en campos en los caminos que faltan por recorrer, un ejemplo seria el mercado de
servicios o las compras publicas. Las discusiones que ya se han tomado dentro del pais
andino han permitido generar un avance con lo que respecta a nuevos temas de gran
importancia, tales como la adaptacién a una nueva politica europea del pacto verde al
igual que la estrategia de la granja a la mesa y no queda fuera la propuesta de una
resolucion de las barreras comerciales.

Manifiesta Ibarra (2020) que la feria comercial Expo Europa virtual 2021, es una
oportunidad en la que se buscara una oportunidad de recuperacién econémica de Ecuador,

tras la crisis econdmica agravada raiz del COVID-19.

1.1.22 Comercio bilateral entre la Unién Europea y Ecuador

El Embajador Geurts, dijo que la aplicacién de este nuevo instrumento es muy positiva
para ambos paises socios, eso quiere decir que existe una complementariedad de ambos
mercados involucrados. Los logros de esta herramienta reflejan una clara disminucion de
precios en diversos productos importados, todo esto debido a la desgravacion arancelaria,
que en este 2022 aplica ya en mas de 1.326 productos que entraran al mercado europeo
con un arancel cero.

El presidente de la Union Europea comunic6 a Ecuador que debe continuar rentabilizando
dicho acuerdo en 2022, incentivando las inversiones y a la vez adoptando normas a los
nuevos estandares europeos establecidos en el convenio del Pacto VVerde con su estrategia
denominada como “De la granja a la mesa”.

La UE ha buscado apoyar al pais en dicho proceso y propone poner en marcha un apoyo
de EUR 10 millones lo cual aparte que permitira una transicion verde, inclusiva de
Ecuador, también permitird disminuir el impacto del COVID-19, impulsando a una
recuperacion socioecondmica en el sector del comercio exterior, en especifico las
MIPYMES, las distintas asociaciones de productores, cooperativas las que podran gozar
de las oportunidades ofrecidas por el Acuerdo comercial, el cual logra facilitar la
combinacidn de los procesos de grupos vulnerables.

De igual forma el Embajador Geurts dio informes acerca de la importancia de la
cooperacién con lo que respecta a la seguridad lo cual es esencial para hacer frente al
aumento de decomisos de drogas en los distintos puertos, aeropuertos, tomando en cuenta
que la UE le dio una tarjeta amarilla a Ecuador por motivo de la pesca, ilegal al mismo

tiempo agrego que es considerable reestablecer didlogos en ambas partes.
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El distinguido diplomatico ofrecié un resumen detallado de lo que seria la Octava Rueda
del Comité de comercio, que se llevara a cabo en diciembre de 2021, también agregé que
el lado de la UE, enfatizara la importancia de resolver problemas con lo que respecta al
ingreso al mercado ecuatoriano respectivamente a productos agricolas europeos.
Ecuador solicité mas informacion acerca del impacto del Pacto Verde Europeo junto a la
Estrategia de la Granja a la Mesa con lo que respecta a exportaciones agricolas,
considerando que la UE tiene fijado limites de residuos para poder lograr importaciones
de este tipo provenientes de paises terceros; donde pidi6é entender las consecuencias de
las nuevas politicas europeas, por ejemplo la propuesta de legislacion europea acerca de
la deforestacion y considerar el marco legal establecido que se utiliza para llevar a cabo
una negociacion acorde al reconocimiento de equivalencias en bienes organicos que estas
sujetas a consecuencias de la nueva legislacion europea de productos organicos
procedentes de exportaciones ecuatorianas.

El acuerdo permite que las exportaciones puedan acceder a preferencias ante la
exportacion del Sistema Generalizado de Preferencias. Indico también que los efectos del
acuerdo se materializaron en la generacion de méas de 22.000 nuevos empleos reduciendo
un gran porcentaje de desempleo, tomando en cuenta que la oferta no tradicional es la
principal presentacion en dichas empresas o Pymes. El precio de inversion de la Union
Europea supera USD 1.146 millones desde que entré en vigencia el Acuerdo Multipartes,
destacando en las inversiones agricolas ha triplicado sus inversiones hasta un $24

millones a $83 millones.

1.1.23 Gestion estratégica

Jacome y Varela (2017) delimita una gestion estratégica organizacional, es una
herramienta que permite llevar a cabo una evaluacion de una situacion actual de una
empresa, debido a que da apertura una alta gerencia que permite desarrollar una
caracterizacion, enunciacion y valoracién. Dando a entender que las diversas alternativas
estratégicas plantean un contexto de una compafiia determinada, logrando generar
resultados que ayudaran a la optimizacion de recursos disponibles en el area de unidad
productiva.

Al final, el gerente o encargado general debe de estar en la capacidad de poder interpretar
la informacidn y lograr tomar las decisiones mas convenientes para lograr mantenerse y

conjuntamente poder avanzar hacia un mercado que sea altamente competitivo y agresivo.
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La gestion estratégica organizacional, se ha planteado un objetivo el cual es de poder
llevar la firma por el camino hacia el éxito, ademas que siempre en la busqueda de
beneficiar a los stakeholders, en especial a sus compradores, accionistas y empleados y
sector en general.

Jiménez y Honorio (2018) considera que el éxito de una gestion estratégica esta definido
por el irrestricto compromiso de una determinada junta directiva cuyo propdsito es aportar

con ideas innovadoras a la alta gerencia.

Para la aprobacion de una estrategia previamente se necesita de un apoyo sistematico
ademas de tener los recursos requeridos para poder llevar a cabo y desde luego
implementar un nuevo sistema de gestion. Para ello debe de existir una sinergia entre
liderazgo méas un alto desempefio laboral lo que da como resultado un eéxito

organizacional.

Vilarifio y Rodrigo (2007) manifiesta que el liderazgo destacado permite que las personas
den maés de ellas, logrando reflejar una visién compartida y direccionada al equipo de

trabajo enfocada al logro y cumplimiento de sus metas ya sean individuales o grupales.

Lana (2008) testifica que, para alcanzar el éxito en un proceso de gestion estratégica, se
debe de desarrollar cinco etapas que son cruciales para un buen manejo de una empresa
en general. Comenzando por un analisis interno de la compafiia y su entorno; en segundo
busca definir los cursos de accién logrando determinar los propdsitos ya sean a largo,
mediano o corto plazo; la tercera, se exponen estrategias, del grado corporativas, negocios
o incluso las funcionales; apuntalar como una ayuda extra en cuanto a las herramientas
de gestion estratégica que logre obtener la empresa en su disposicion; la cuarta, logra
examinar la implementacidn de las acciones estratégicas en general por etapas anteriores;
y por la ultimo se encuentra la quinta etapa consiste en establecer los mecanismos de

inspeccion y seguimiento.

El desarrollar pertinentemente las etapas anteriormente mencionadas, genera una alta
rendicion de poder conocer y consecutivamente mejorar su realidad y determinar qué
camino seguir para poder conseguir su vision. Equivalentemente, facilita la identificacion

de los cambios de produccidn en el entorno empresarial.

En esta Gltima operacion depende en gran medida de todas las destrezas y habilidades del

administrador, de la misma manera dicho analisis estratégico ayudara a emplear distintos
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métodos y proveera con herramientas que permitiran una acertada evaluacion en cuanto

a la situacion estratégica.

En este sentido, la gerencia debe de optar por oportunidades y amenazas presentadas en
un argumento hondamente volatil, dando paso a los objetivos estratégicos y operativos
junto a sus implementaciones control y seguimiento, en intenciones de una consecucion

de los derroteros corporativos.

1.1.24 Las Estrategias competitivas de Miles y Snow

Miles y Snow dan a conocer una hipétesis acerca de estrategias mas populares, entre esas:
La primera que se basa en las organizaciones que buscan un proceso a largo plazo en
cuanto a un ajuste sistematico en un entorno general, con este indicio. El ciclo adaptativo
es la representacion de una filosofia de un comportamiento organizativo Miles et al.,
(1978).

Pardo et al. (2020) confirma que dicho ciclo, funciona como una adaptacion que refleja
las distintas aproximaciones de una organizacion determinada para lograr encarar
diversos problemas u otros acontecimientos que estén relacionado con las combinaciones
del producto o mercado. En casos que abarcan problemas de ingenieria, centrados en el
sistema técnico organizacional; ya sean problemas administrativos, asuntos de estructura

entre otros procesos.

1.1.25 Estrategias competitivas de Kotler.

Kotler (1989) sefiala que es necesario el desarrollo de una estrategia basada en
evaluaciones realistas de fuerzas existentes y definiciones de medios para poner un
funcionamiento con que se logre alcanzar su objetivo.

Asi, es como establecen cuatro tipos de estrategias competitivas esto, dependiendo de la
interaccion con el mercado definiendo asi: las estrategias del lider, del retador, del

sequidor y del especialista.

Estrategia del Lider

La empresa lider que posee un producto en un mercado determinado, es considerada como
la que ocupa una posicion determinada, ademas, de ser reconocida como una amenaza
ante sus competidores. En si, la estrategia lider es a menudo considerada como una
referencia que toman las empresas competidoras para esforzarse en destacar, emitir o

evitar.
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También la empresa lider es considerada como aquella que favorece de manera directa a
un desarrollo de un mercado especifico o de referencia. Dicha estrategia también busca
de manera natural la basqueda de la responsabilidad del lider en cuanto al desarrollo de
una demanda global, logrando descubrir nuevos consumidores de dicho producto,
promover y aumentar las cantidades utilizadas por consumo.

La empresa lider destaca por poseer un papel importante en el mercado con el que
contribuye especificamente a aumentar un esfuerzo en el marketing, mediante el
perfeccionamiento de un producto en particular y obteniendo nuevos canales de
distribucion, rigiendo una politica de precios. Kotler (1989) testifica que, en las primeras
fases de un producto en un nuevo mercado, dependiendo de la demanda global, la tensién
entre competidores es baja, debido al inminente potencial de crecimiento de la demanda
global.

Para Kotler (1989) la vida de una empresa lider es complicada caso contrario que le guste
formar parte de un monopolio. Por motivo de que debe de estar alerta ya que corre el
constante riesgo de perder su puesto tan anhelado por sus competidores. La institucion
lider en el mercado, son grandes referencias para su larga lista de competidores que
buscan continuamente atacar, evadir o incluso imitarla. Dichas empresas quieres
conservar su puesto como lider nimero uno en el mercado, lo que significa que debe de
actuar en tres fuentes: nimero uno, la empresa debe de tener distintas formas de expandir
su demanda total del mercado; segundo, tiene que cuidar su cuota del mercado, y esto lo
puede lograr mediante acciones defensivas al igual que las ofensivas; por ultimo, puede
acrecentar incrementar su cuota del mercado o incluso si se mantiene constante.

La empresa lider no debe de conformarse con su estado actual, mas bien debe de
encabezar en el sector de desarrollo de ideas en las que se abarquen la creacion de nuevos
productos para su previa fabricacion, al igual que el servicio a los consumidores, su
seguridad en la comercializacion y la inminente disminucion de costes, logrando asi,
incrementar asi interminablemente su competitividad.

El lider siempre busca defender su posicion, para ello puede utilizar estrategias tales
como: ofensivas o defensivas, en las que consisten en reducir la probabilidad de ataque y
logrando apuntar a &reas que son menos peligrosas y desde luego reducir su intensidad.
También busca resguardar la cuota de su mercado, sin embargo, el lider no puede proteger
todas sus posiciones en el mercado, lo que le obligard a concentrar sus recursos donde

mas lo necesite. Es por eso que este tipo de estrategia esta principalmente adoptada por

40



empresas innovadoras que una vez abierto el mercado, siempre son atacadas por

competidores en su mayor parte por imitadores.

Estrategia del seguidor

Con lo que respecta a esta estrategia, Kotler (1989) sefiala que, en vez de atacar al lider,
dichas empresas persiguen un objetivo de convivencia pacifica y de reparto bien
ejecutado de un mercado especifico, alineando su cualidad del lider reconocido del
mercado objetivo.
En esta estrategia se puede observar que la mayoria de las empresas no buscar quitar la
clientela a la competencia, més bien busca presentar ofertas similares, que por lo general
son copiadas del lider, dando en parte a gran estabilidad en las cuotas del mercado, cuyo
propdsito es resumir en tres principios, tales como: comportamiento adaptativo, no
represalias y coexistencia pacifica.
En cuanto las empresas son seguidoras e imitan al lider, no consta que estén cortos de
estrategias ya que deben de mantener un nivel que les sea Ilamativo a sus clientes y ser
constantes. Por lo tanto, deben de mantenerse en todo momento con bajos costes, pero
una alta calidad e incluso introducirse a si mismos en nuevos mercados puesto que la
imitacion no implica necesariamente inmovilidad por haber sido origen de una copia del
lider, es asi como se pueden destacar tres tipos de estrategias para imitadores:
e Clénico: Consiste en ser copias de productos generados ya sean por el lider, su
distribucion e incluso su publicidad.
e Imitador: Copia diversos aspectos de un producto originario del lider, aun asi,
logra diferenciarse ya sea en envasados, nuevas politicas de precios o publicidad.
e Imitador por adaptacion: Consiste en basarse en productos del lider, y
adaptarlos o incluso poder mejorarlos y para evitar problemas, este nuevo

producto debe de estar dirigido a un nuevo mercado.

1.1.26 Estrategias competitivas

Por su parte O'Hare et al. (2018) sefiala que una estrategia como una direccion que toma
una empresa para poder avanzar para cumplir con su mision. Define a la estrategia como
un proceso de caracter intuitivo. Que consiste en de como llegar ahi, a través de una
planificacion ya sea a largo plazo o a través de una tactica. Para este autor, el término

estrategia es utilizado para describir como un proceso que toma mucho tiempo.
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No obstante, sefiala que no se ha determinado bien ese término, ya que en cierta parte es
contradictorio como su percepcion de estrategia, aquello donde se dirige una empresa en

el futuro antes de ver de como llegar ahi.

Un medio para lograr la obtenciéon de objetivos de una organizacién, los que estan
formulados por medio de distintos procesos dirigidos por una direccion estratégica,
ademas de entremezclar los analisis internos, sabiduria utilizada por los dirigentes para

crear bienes, recursos y habilidades que estan bajo su control.

Ayala (2013) indica que una estrategia es Util para poder ofrecer una guia para un trabajo
que requiera una transformacion dentro de la empresa, pero es un concepto sintético en
el sentido de que dichas estrategias imputables dirigidas a las organizaciones no son
percibidas y hechas explicitas por directivos. En base que a la estrategia se la considera
como una guia, se puede introducir apropiadas caracteristicas, tales como; estructura,
sistemas o procesos que ayudan a conseguir el éxito de la estrategia aplicada. Los autores
plantean que la competitividad como: una productividad que va mas alla o que representa
un proceso centrado en generar y fortalecer las capacidades productivas de las
organizaciones, logrando enfrentar los cambios del entorno, transformando las ventajas

competitivas.

Para Liu y Atuahene (2018) las empresas emergentes deben de elegir estrategias
apropiadas para lograr abordar desafios idiosincrasicos basados en la competitividad

disfuncional para mantener una ventaja competitiva.

De este planteamiento, se deduce que la competitividad tiene que ver con indicadores
tales como: costos, precios, cantidad calidad flexibilidad y desde luego a la adaptacién de
cambios para lograr disefiar empresas que logren poder evaluar periodicamente dichas

estrategias.

Las estrategias competitivas genéricas, son tres: Estrategia de liderazgo en costes;
Estrategia de diferenciacion; Estrategia de enfoque, segmentacién o nicho.

Estrategia de liderazgo en costes.

Una estrategia competitiva esta basada principalmente en costos que puede lograr dirigir
una empresa mientras compite, esto quiere decir que consiste en una empresa cuyo costo
estd por debajo que el de sus competidores, tomando en cuenta que no compromete la

calidad de su producto o sus servicios, logrando obtener de esta estrategia una ventaja en
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cuanto a los competidores que luchan por reducir costos para poder igualar a la empresa

anterior.

Para Porter (2009) para obtener ventaja sobre sus costos, se debe de rescatar movimientos
de valor minimo, en pocas palabras gastar menos que su competitividad, eso indica que
el mantenimiento de las ventajas competitivas dependera de si las fuentes de costos son

dificiles de replicar por los competidores.

La estrategia de liderazgo en costos segn lo mencionado, es cuando los consumidores
son sensibles por los precios cuando existen pocos cambios para lograr diferencias entre

los productos.

Estrategia de diferenciacion.

Para una empresa que utiliza la estrategia de diferenciacion cuando ofrece un determinado
producto o servicio, hacer creer a sus consumidores que estos son unicos e irrepetibles,
aunque también pueden poner a sus productos un valor agregado siempre y cuando los

clientes aprecien el cambio.

Porter (2009) delimita a que una empresa puede lograr diferenciarse si logra ser Unica

ante sus compradores.

Diferenciaciones tangibles: Consiste en observaciones en los productos o servicios que
ofrece una empresa hacia su amplia lista de consumidores donde abarcan caracteristicas
como: tamario, forma, color etc. Esto es de suma importancia cuando se trata de productos
de consumo ya que existe la diferenciacion en cuanto a la utilidad que los clientes
consiguen de dicho producto, lo que conlleva a bienes capitales que seria dinero ganado

para la empresa.

Diferenciacion intangible: Trata los aspectos sociales, emocionales o psicoldgicos.

Estrategia de enfoque, segmentacion o nicho.

También se conoce como estrategia de marketing de nicho todos los pasos involucrados
en la exploracion de las necesidades del mercado y la bldsqueda de un nicho adecuado
para una oportunidad de negocio en un entorno determinado, y el seguimiento para
producir y hacer crecer un negocio en ese nicho. Un nicho de mercado es una pequefia

parte del mercado total.
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Las empresas que utilizan un programa de enfoque pueden centrarse en mercados
geograficos 0 en un conjunto especifico de mercados. Consumidores o segmentos de linea

de productos especificos.

Se utilizara la estrategia de diferenciacion y enfoque ya que existen ciertas ventajas que
la empresa puede obtener al implementar la primera estrategia de naming tales como; se
genera lealtad a la marca entre sus clientes y existe un proceso continuo de recompra

cuando estéan satisfechos con el producto.

En muchos de los casos hay posibilidades que el precio del producto pueda aumentarse a
comparacién de su competencia. Ademas, se aconseja especialmente a las empresas que
adopten una estrategia de diferenciacion si existen los siguientes factores: La importancia
de la calidad del producto para el comprador. Posibilidad de aplicar diferentes
tecnologias. Utilice el producto para diferenciarse. La principal ventaja de aplicar una
estrategia de enfoque es que, si podemos identificar un nicho de mercado especifico sin

competencia, podemos obtener grandes beneficios.

1.2 Antecedentes conceptuales y referenciales: Caracterizacion gnoseoldgica,
econdémica y administrativa del proceso de comercializacion. Caracterizacion

gnoseoldgica y metodoldgica de la gestion estratégica de la competitividad.

Para poder determinar los antecedentes contextuales y referenciales se tomo en cuenta
diversas ideas de diferentes autores, donde se elaboran juicios criticos mismos que
ayudaran a determinar una idea més clara acerca de nuestro objeto y campo referente a

nuestra investigacion.

1.2.1 Caracterizacion gnoseoldgica, econdmica y administrativa del proceso de

comercializacion.

1. Rodriguez y Del Pino (2017) afirman que la gestion de informacion se desarrolla en
diversos contextos, entre los que se encuentran las organizaciones. Se reconoce este
proceso gerencial, ademas se orienta a los dos ambientes institucionales: ambientes
organizacionales externos y ambiente organizacional interno.

2. Noriega et al. (2018) menciona que la administracion estratégica da a los trabajadores
de una organizacion un curso de accién, y ellos lo retribuyen con sus

responsabilidades dentro de la empresa.
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Ambas definiciones con respecto a la Gestion estratégica y de informacion
presentadas por los autores, hablan sobre como la gestion estratégica de informacion
y como se puede llegar a desarrollar en diferentes ambitos, como también cumple el
papel de dirigir acciones destinadas a los gerentes y empleados de la organizacién,
aunque no hablan sobre la importancia de la misma dado que define el
direccionamiento del negocio en un futuro inmediato por lo que las acciones deben
estar alineadas con la forma de pensar de quienes estan al frente de los negocios.
Estas estrategias comerciales estan orientadas a generar beneficios econémicos,
creacion de valor, ventaja competitiva, crecimiento y desarrollo. (Alvarado et al.,
2020)

La estrategia comercial enfrenta incertidumbre sobre las acciones y reacciones que
otras empresas competidoras pueden tomar en los mercados de factores y productos
(Ruiz & Sénchez, 2021).

Las definiciones anteriormente presentadas refieren sobre las estrategias comerciales
y como estas brindan beneficios, crecimiento y desarrollo teniendo en cuenta que
estas estrategias son dadas en medio de desasosiego debido que es incierta la reaccién
que tendran las empresas competidoras. Useche, indica que, aunque exista esta
incertidumbre las estrategias comerciales generan ventajas en muchos &mbitos, por lo
tanto, considero que dichas estrategias ayudan a los empresarios a lograr objetivos de
negocios especificos.

En el caso de las medianas empresas del Ecuador, en la gestion empresarial, los planes
estratégicos que se desarrollan, son poco gestionados y mucho menos se mide su
competitividad (Jumbo et al., 2020).

La Gestion Estratégica es un proceso de evaluacion sistematica de tu negocio,
mediante el que se definen los objetivos a largo plazo, se identifican metas y objetivos
y, muy importante: se desarrolla estrategias para alcanzar los objetivos (Ayon et al.,
2020).

Los puntos expuestos por ambos autores son claros y concisos ya que por una parte,
Jaramillo tiene razén al decir que la gestion estratégica de las empresas ecuatorianas
no son gestionadas adecuadamente ya que esto se refleja en las deficiencias y poco
aprovechamiento de la tecnologia de las mismas, por otra parte Ruiz y Sanchez
afirman que la gestion estratégica empresarial evalUa el sistema de la empresa es

cuestion para poder definir objetivos y planes a largo plazo, considerando que lo

45



expuesto por estos dos Ultimos autores son procesos que no son completamente

aplicados dentro de las empresas ecuatorianas.

1.2.2 Caracterizacion gnoseoldgica y metodoldgica de la gestion estratégica de la

competitividad.

1. Guerrero y Garcia (2020) Plantea que, en Ecuador, sobre una base de productividad
y estrategias para acceder a los mercados, es considerado un elemento auxiliar
respecto de tales procesos como: potencial mercado, y se lo considera como un sitio
para colocacién de procesos arriesgados, un lugar de produccion a bajo costo

2. Banco Central del Ecuador (BCE) (2019) afirma que las exportaciones de banano
como producto de las firmas de nuevas cartas comerciales, siendo un periodo de
bonanza econdmica por las oportunidades del comercio
Las definiciones acerca del proceso de exportacion por los autores refieren a que
existen distintos factores a nivel de los diferentes procesos que se cumplen para poder
lograr una exportacién de banano exitosa como los cuidados de la fruta a partir de la
cosecha, corte y empaque hasta llegar a la estiba. Orozco, especifica que este tipo de
procesos da como resultado el hallazgo con el potencial mercado o un lugar de
produccion a bajo costo. Al igual que el Banco Central del Ecuador (BCE) las
exportaciones de banano como producto de las firmas de nuevas cartas comerciales,
siendo un periodo de bonanza economica por las oportunidades del comercio.
Ademas, que solamente Orozco especifica que hay procesos arriesgados dentro de
ellos.

3. Segun Bonales, et al. (2019) EI sector agricola ha sido el eje central del motor
econdémico, principalmente los productos hortofruticolas, que en la actualidad se
encuentran muy posicionados en el mercado internacional.

4. El manejo agricola de los cultivos tiene diferentes procesos entre ellos, esta prevenir
la actividad de plagas y enfermedades por medio de la aplicacion de agroguimicos
previsto para evitar patdgenos y enfermedades (Ortega, et al., 2017).

Las dos opiniones vertidas por los autores dan a conocer que todos estos lineamientos
deben ser enfocados a demostrar la calidad de la fruta y que llegue hacia las manos
del consumidor en O&ptimas condiciones. Bonales aclara que las empresas
exportadoras del sector agricola han sido el eje central del motor econémico con
diversos procesos agricolas, logisticos y técnicos. Del mismo modo que Ortega dice

que el manejo agricola de los cultivos tiene diferentes procesos entre ellos, esta
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prevenir la actividad de plagas y enfermedades lo cual es de mucha importancia
debido a todos los procedimientos que se debe de realizar dentro de las exportaciones
del banano.

5. La implementacion de nuevos procesos de comercializacién que ayuden a la
obtencion de certificaciones beneficiard con distintas oportunidades entre esas de
poder ingresar a un nuevo mercado (Jimenez et al., 2020).

6. Segun Ledn et al. (2020) afirma que los procesos de exportacion buscan la obtencion
de preferencias para los productores asi verse como un atractivo proveedor que
particularmente gozaréa de la disminucion de aranceles.

Las dos opiniones vertidas por los autores dan a conocer que lo distintos procesos de
comercializacion pueden brindar ayuda a las empresas exportadoras con la
adquisicion de nuevos clientes asi mismo como benéficos, Ledn aclara que se busca
obtener preferencias para que los productos ecuatorianos sean atractivos para los
extranjeros, particularmente se ven reflejadas en la disminucion de aranceles. Del
mismo modo que Mora dice que la implementacion de procesos que conducen a la
obtencién de certificaciones, como estrategia empresarial, favorece aumentando las
posibilidades de ingresar a nuevos mercados, debemos de rescatar que ambos puntos
son importantes ya que mediante estos procesos podemos posicionar nuestro producto

en el mercado extranjero.

1.3 Antecedentes contextuales: VValoracion de la situacion actual de las exportaciones
de banano orgénico en la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros ElI Guabo

hacia al mercado europeo en el 2021.

Se tom6 en consideracion analizar y valorar la situacion actual de las Estrategias
competitivas que utilizara la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros El Guabo
hacia el mercado europeo en el 2021, para ello se analizaron y estudiaron individualmente

cada una de las estrategias competitivas.

1.3.1 Descripcion Fisica

Segun la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura
(2020), la produccion bananera es considerada de los cultivos de més rentabilidad en
América Latina, contribuyendo como principal fuente de ingresos econdémicos en
exportaciones agricolas del Ecuador. Siendo altamente demandado por su buena calidad,

es asi, convirtiéndose en la fruta mas consumida en diferentes paises, debido a sus
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propiedades nutricionales, constituidas principalmente por macro y micronutrientes,
también que posee propiedades Fito nutritivas y compuestos bioactivos que refuerzan la

salud, es un sustento vital para las familias de la region costa del Ecuador.

1.3.2 Descripcion Demografica

1.3.2.1 Mercado Interno

Segun el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG), Ecuador es considerado con el
mayor numero de hectareas sembradas, siendo alrededor de 162.236 ademas que posee

4.473 productores.

Tabla 2

Produccién del Banano en el pais

Distribucién por tamafio Hectareas sembradas NUmero de Productores

de hectareas

0-30 (pequerios) 35.685 3.480
>30 <100 (medianos) 57.486 800
100 o mas (grandes) 69.063 193

TOTAL 162.236 4.473

Nota. Catastro Bananero/Ministerio de Agricultura

Segun la tabla anterior se muestra el tamafio promedio por cada hectarea es de cero a mas
de cien, asi mismo indica el total de hectareas sembradas a nivel nacional y de la misma
manera mostro el total de nimero de productores en dichas hectareas.

Entre los destinos por parte de las exportadoras ubicadas en el canton EI Guabo son: La
unién europea, rusia, EE. UU, paises asiaticos y esto lo podemos corroborar en la

siguiente tabla:
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llustracién 2

Exportaciones de banano por destino declarado a I trimestre 2018/2020 en cajas de
18,14kg

DESTINO 2018 2019 2020 VARIACION
UNION EUROPEA 44'585.959 37'471,499  43'756.099 16,94%
RUSIA 28'951.774 29'085.126  29'943.556 2,95%
MEDIO ORIENTE 15'440.524 17'145,139  20'335,179 18,61%
EE.UU. 12'476.594 13'322.688  13'314.553 -0,06%
ASIA 6'810.285 9'987.073 9'347.179 -0.06%
EUROPA ESTE 5'217.702 6'124,388 7'111.884 16.12%
CONO SUR 8'102.356 7'576.320 7'767.219 -2.52%
AFRICA 2'827.562 5'044.846 5'611.507 11,23%
OCEANIA 1'289.133 11297,662 1'190.535 -8,26%
EFTA 437.280 577.116 722.920 12,.77%
TOTAL 124'539.170 127'631.857  139'100.631 8,99%

Nota. AEBE

Los principales mercados fueron la Unién Europea, Medio Oriente, Africay la zona del
EFTA los destinos con el mayor crecimiento. Como lo muestra la tabla anterior, tenemos
a la Union Europea con un porcentaje del 16,94% en importaciones de banano
provenientes de Ecuador en los periodos de 2018 al 2020, asi mismo indica que Asia ha
importado menos del 0,06 % y dando como suma total el 8,99% en exportaciones de
banano solo en Ecuador.

Acorde con datos fundamentados por (MAG): “el 91% de toda la produccion organica
tiene como destino a mercados internacionales como la Union Europea, a comparacion
del 9% de la misma es considerada como rechazo”. Con este pequefio porcentaje se prevé
instituir la propuesta de comercializacion, mejorando el atractivo de la fruta para la previa
introduccién en un nuevo mercado. Donde el precio de la caja del banano organico de 45
libras, tiene una aproximacion de 105 bananas es de $9,25 y su precio por unidad de $0,20
ctvs. (MAG, 2021).

1.3.3 Produccion interna.

1.3.3.1 Informacion general de la produccion de El Guabo.

El banano es uno de los mas importantes productos agricolas de exportacién en el

Ecuador, en 2020 el territorio contaba alrededor de 179,000.00 hectéreas de produccion
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con un promedio de 1600 a 2100 cajas por hectarea al afio, ademas, Ecuador es el primer
exportador de banano en todo el mundo, sin llegar a ser el primer territorio productor,
contando con una colaboracién del 30% debido a su fruta es preferida por los clientes

universal por sabor y textura

La produccion del banano orgéanico se encuentra en La Palestina del canton EI Guabo
Provincia de EI Oro Ecuador, siendo asi que el banano es de los principales productos
agricolas que son exportados cada afio favoreciendo en gran aporte del PIB nacional
ademas que es una de las principales fuentes de empleos de la provincia. Segiin Gonzalez
(2017) afirma que El Guabo, funciona la hacienda Lojas donde trabajan alrededor de siete
personas y cada semana procesan 120 cajas, en 2,5 hectareas. La provincia de El Oro
tiene 2375 hectareas sembradas, es decir, el 41,39%, donde la gran parte de estos predios

pertenecen a los pequefios y medianos productores.

1.3.4 Descripcion Sociologica

AsoGuabo fue fundada en el afio de 1997, es una asociacion de pequefios productores de
las provincias de Azuay, El Oro y Guayas, la cual tiene actualmente 35° miembros y es
productora de trabajo para mas de 2.000 personas Actualmente AsoGuabo tiene como
objetivo, poder satisfacer las demandas impuestas por sus clientes, otorgando productos
de alta calidad lo que se lograra mediante el sistema de comercio justo que esté siendo
ejecutada dentro de dicho establecimiento, logrando mejorar las condiciones de sus socios
junto con su entorno social y laboral. El Ministerio de Comercio Exterior (2017), afirma
que esta Asociacion ha establecido su propio sistema de monitoreo que incluye el

tratamiento de la fruta de la granja al puerto.
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llustracién 3

Exportaciones anuales de Ecuador en millones de USD, periodo 1998 - 2020.

Exportaciones (en millones de USD)

0
1998 2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020

Nota. Banco Central del Ecuador (2020).

Las exportaciones continuaron creciendo en el afio 2018 y 2019, las exportaciones de
mayor crecimiento fueron las petroleras con el 30% de incremento, mientras que las no
petroleras se incrementaron en el 5%. Entre los principales destinos de las exportaciones
no petroleras se encuentran la Union Europea, seguido por Estados Unidos, Vietnam, y

tras de ellos el pais mas desarrollado, China y por Gltimo Rusia.

1.3.5 Exportaciones de banano durante el covid-19

El sector bananero exportador ecuatoriano, durante el primer semestre del 2019 pudo
registrar alrededor de 1706.2 millones de ddlares, implicando que los niveles de
exportacién son mas eficientes dando una visibilidad de ser sostenibles logrando
convertirse en un pais competitivo. Y en el primer semestre del 2020 con la llegada del
virus Covid-19 a nivel mundial empezaron a tomar medidas para poderse adaptar a las
nuevas modalidades vertidas por la emergencia sanitaria que provocé dicha pandemia;
como consecuencia se vieron obligados muchas empresas exportadoras de banano a
tomar distintas modalidades de bioseguridad e incluso nuevas formas de trabajo para
poder continuar con sus actividades y asi lograr reactivar la economia.

Para lograr mostrar los datos del primer semestre del 2020 post covid-19, disponemos de
numeros de la pagina oficial del Banco Central del Ecuador, siendo representados por la
siguiente tabla, donde se muestra el mes sus valores y sus toneladas que fueron exportadas
en el afio 2020.

51



Tabla 3
Exportaciones de banano primer semestre 2020

MES VALORESUSD  TONELADAS
FAO METRICAS
ENERO 391.5 711
FEBRERO 311.2 1,305
BANANO MARZO 352.4 1,0055.00

ABRIL 318.3 2,671

MAYO 307.2 3,306

JUNIO 322.7 3,873

TOTAL 2003.3 12921
VALORACION ABSOLUTA 297.1 225
VARIACION % 17.41 1.77

Nota. Banco Central del Ecuador (2020)

La tabla muestra las exportaciones de banano en millones de dolares, asi como la
produccion en toneladas de enero a junio, correspondientes al primer semestre de 2020.
La diferencia absoluta es de $297,1 millones y en miles de millones de délares la
variacion porcentual es de 17,1%. aumentar este afio teniendo en cuenta el afio base 2019.
Si bien las exportaciones son en toneladas, el cambio absoluto es de 225 y 1,77% de
cambio (Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion,
2020).

1.3.6 Exportaciones de banano en el primer periodo del 2022 (Guerra Rusia-

Ucrania)

Segun el informe de la Asociacidn de Exportadores de Banano del Ecuador (AEBE) de
mayo de 2022, la exportacion acumulada de cajas de banano de Ecuador es de 158,92
millones de cajas, en 2021 el nimero de cosechas es de 171,05 millones de cajas de
banano, una disminucion de 7,09%, lo que significa una reduccion de 12,13 millones de

cultivos de banano.

Fuentes como: DATACOMEX y Observatorio Estadistico del Banano. Los datos se
presentan de forma acumulada para el periodo enero-mayo de 2021 y 2022, mostrando
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que, de los 158,92 millones de cajas de banano exportadas en 2022, el 22,73% se envio a

Rusia, lo que representa 36,12 millones de cajas.

Para el 2021, las exportaciones acumuladas a este mismo destino sumaron
aproximadamente 38.55 millones de cajas, una disminucién de 6.31%, o una disminucién
de 2.3 millones de cajas. El segundo destino de las exportaciones de banano es la Union
Nordica, que concentra el 20,13% de las exportaciones mundiales. En 2022 se enviaron
un total de 32 millones de cajas, a diferencia de 2021, las exportaciones fueron de 35,70

millones de cajas, una disminucion del 10,37%.

Mediante los datos presentados se llega a la conclusion que las exportaciones no fueron
afectadas por la pandemia covid-19, sino méas bien dio apertura a un aumento de las
mismas, y para el periodo del 2022, las exportaciones disminuyeron hacia el mercado
ruso por los conflictos que se llevan a cabo. Aun asi, en las exportaciones no petroleras
siguen siendo las mayores en el mercado europeo siendo vistos como un mercado
objetivo, ademas de esta ventaja, a partir de 2020 el banano ecuatoriano podra ingresar al
mercado europeo sin restricciones ni aranceles, esto permitird a los exportadores de
banano del pais expandir su negocio, pero también presenta una oportunidad para que los

productores de banano crezcan y aumenten la produccion.

CAPITULO 2: METODOLOGIA Y LOS MATERIALES UTILIZADOS EN LA
REALIZACION DEL TRABAJO

La metodologia se aplica sistematicamente durante el proceso de investigacién para
obtener resultados tedricamente validos, los cuales seran demostrados a lo largo de este
capitulo, incluyendo el tipo de investigacidn, ademas de los materiales utilizados para
realizar el trabajo, de igual manera se detalla la poblacion y muestra, asi como los tipos

de metodos tedricos, empiricos y estadisticos utilizados.

2.1 Tipo de investigacion.

El tipo de Investigacion relacionada con la exportacion de banano organico en la
Asociacion de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo hacia el mercado europeo en
el 2021 segun su finalidad es aplicada, segin su objetivo gnoseoldgico es explicativa
transformadora, segin su contexto es de campo, segun el control de las variables es
experimental, segun orientacion temporal es longitudinal, y segun su nivel de generalidad

es estudio de la situacion especifica.
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La presente investigacion se caracteriza por aplicar y utilizar los conocimientos
adquiridos. La investigacion aplicada se encuentra estrechamente vinculada con la
investigacion basica de un marco tedrico. En la investigacion aplicada, el asunto de interés
del investigador son las consecuencias practicas.

La investigacidn segun su objetivo gnoseoldgico es explicativa transformadora, ya que
este tipo de investigacion permite encontrar la relacion de causa y efecto de un fendmeno
en especifico, por lo que permite conocer las causas y como llegd a su estado actual.

La investigacion segun su contexto es de campo, esta clase de investigacion se apoya en
informaciones que provienen entre otras, de entrevistas, cuestionarios, encuestas y
observaciones, mas conocidas como fuentes primarias, mismas que tienen un propdésito
especifico. Es un método de compilacion de datos cualitativos que tienen el fin de
comprender e interactuar con los individuos en su entorno natural. Cabe recalcar que en
este tipo de investigacion el investigador entra en contacto directo con su problema de
investigacion.

La investigacion experimental es el tipo de investigacion que adquiere la informacién a
través de experimentaciones o actividades hechas por el investigador, con el fin de
transformar la realidad, con el propdésito de hacer las comparaciones que se necesitan para
corroborar la hipotesis o desecharlas segun la situacion lo amerite.

La investigacion longitudinal es aquella que se realiza a través de la observacion, donde
intervienen datos cualitativos y cuantitativos, se usan medidas constantes con el fin de
dar seguimiento a sujetos particulares durante un determinado tiempo, en ocasiones suele

ser durante décadas.

2.2 Paradigma o perspectiva general.

El tipo de Investigacion relacionada con la exportacion de banano orgénico en la
Asociacion de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo hacia el mercado europeo en

el 2021 se desarrolla desde un paradigma cuantitativo.

2.3 Poblacion y muestra.

La poblacion en nuestro proyecto de investigacion con fines de titulacion, son el nimero
de asociados en la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros El Guabo,

considerando que son 350 el nimero de socios, y como muestra se tomo en cuenta a las
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personas que conforman el departamento de Comercio Exterior: gerente, contadores y

demas internos de la exportadora.

ASOGUABO (2021) afirma que son pequefios y medianos productores bananeros de la
Provincia de El Oro, y juntos cuentan con su propia empresa importadora denominada
AGROFAIR, donde como asociacion tienen una parte accionaria y cada socio productor

de ASOGUABUO tiene voz y voto en la junta de accionista de la empresa importadora.

ASOGUABO inicié con 14 socios fundadores, como personas naturales que se
desarrollaron hasta conformar 17 asociaciones agro-artesanales y 3 recintos en donde
cada productor no puede tener mas de 20 hectéreas. Para asegurarse de que sea pequefio
debe tener las escrituras con especificacion del namero de hectareas que posee. En los
inicios la Asociacion obtuvo la Eurepgap que era una certificacion netamente de Europa,
la cual hoy en dia se la conoce como GlobalGAP. Luego, a medida que fue creciendo esta
alternativa de comercio obtuvo la certificacion Biosuiss, BIO y certificado organico, cada
una de estas envia auditores para verificar el cumplimiento de las normas. En EIl Guabo
las certificaciones son globales, todos los productores tienen los mismos certificados

porgue no pueden certificarse individualmente.

2.3.1 Determinar el tipo de muestra que vamos a considerar dentro del proyecto de

investigacion.

Los socios de AsoGuabo procesan la fruta en cajas de banano convencional y organico
para ser exportadas cumpliendo con todos los estandares y normas a paises como Estados
Unidos de Norteamérica, y Europa, sobre una base de comercio justo; También se entrega

banano convencional y organico a granel para macerar a una empresa nacional.

El proyecto de investigacién toma en cuenta su muestra desde un enfoque probabilistico,
para el estudio o la determinacion en la toma de decision se considera toda la poblacion
en este proyecto de investigacion. Debido a la informacion encontrada definimos a
AsoGuabo como nuestra poblacion y a sus socios como nuestra muestra tomando en
cuenta que el nimero de Socios 0 miembros son de 350.

Se utilizo la aplicacion QuestionPro con un margen de error del 5% con una poblacion
de 350, lo que dio como resultado a 184 como total de la muestra de investigacion, al

tratar de una muestra muy grande se consider6 utilizar la siguiente formula:
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Zz*p*q*N
e?2(N—-1)+ Z2 xpxq

B 95%:2 % 0.5 % 0.5 * 350
~ 52(350 — 1) + 952 % 0.5 * 0.5

_ 789687.5
"~ 10981.25

=7191

=72

Dado que la muestra ain es grande se consider6 tomar a un nimero de 20 asociados como

la muestra de la poblacion en la que trabajaremos.

2.4 Métodos tedricos.

v' El método histérico - logico para la evolucion de la Gestion estratégica de la
competitividad en el proceso de comercializacion de banano en relacion a la
exportacidn de banano organico en la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros
El Guabo hacia el mercado europeo en el 2021.

v' El método analitico-sintético e inductivo-deductivo para caracterizar gnoseoldgica,
econdmicamente el proceso de comercializacion de banano. Ademas de caracterizar
gnoseoldgica y metodoldgicamente gestion estratégica de la competitividad
empresarial. Y, por Gltimo, valorar la situacion actual de la exportacién de banano
organico en la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo hacia el
mercado europeo en el 2021, y valorar tedricamente las estrategias competitivas para
incrementar la exportacién de banano organico en la Asociacion de Pequefios
Productores Bananeros El Guabo hacia el mercado europeo en el 2021.

v' El método hipotético-deductivo dentro del proyecto de investigacién: Valoracién de
las manifestaciones externas del problema cientifico relacionadas a la exportacion de
banano organico en la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros ElI Guabo
hacia el mercado europeo en el 2021, hasta la deduccion de conclusiones como
resultado de la corroboracion de la incidencia de la implementacion de estrategias

competitivas.
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v' El método de abstraccion-concrecion desde valorar la situacion actual de la
exportacion de banano organico en la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros
El Guabo hacia el mercado Europeo en el 2021, la construccién del marco tedrico
sobre el proceso de comercializacion de banano y la Gestidn estratégica de la
competitividad empresarial, hasta la fundamentacién, elaboracion y modelacién
tedrica de las estrategias competitivas para incrementar la exportacion de banano
organico en la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo hacia el
mercado Europeo en el 2021.

v La modelacién teorica para la fundamentacion, elaboracién y corroboracion tedrica
de las estrategias competitivas para incrementar la exportacion de banano organico en
la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros El Guabo hacia el mercado
europeo en el 2021.

v" El método sistémico para elaborar las estrategias competitivas para incrementar la
exportacién de banano organico en la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros

El Guabo hacia el mercado europeo en el 2021.

2.5 Métodos empiricos.

Segln Rojas et al. (2018) determina que los métodos empiricos utilizados en la
investigacion se establecen considerando en primer lugar la naturaleza del objeto de
investigacion y su estrecha relacion con el problema y objeto de la investigacion.
Asimismo, se debe evaluar o medir el funcionamiento de las variables, es decir, la

identificacién de indicadores.

Los métodos empiricos que se utilizan en la investigacion para medir la valoracion de la
situacién actual de la Exportacién de banano organico en la Asociacion de Pequefios
Productores Bananeros EI Guabo hacia el mercado europeo en el 2021 y el criterio de
experto para valorar tedricamente de las estrategias competitivas para incrementar la
exportacién de banano organico en la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros El
Guabo hacia el mercado europeo en el 2021, siendo las encuestas y entrevista cuyos
resultados guiaron las estrategias de mercadeo en cuanto a producto, precio, plaza,
promocion; se detalla el plan de accion y presupuesto estimado con las tacticas,
responsables, tiempos, recursos para su posible ejecucién, finalmente podemos hacer

lectura de las conclusiones determinadas en los hallazgos investigativos.

57



2.6 Métodos estadisticos.

Cortez (2015) indica que los métodos estadisticos son elaborados para aportar al proceso
de formular y emitir juicios cientificos como respuesta a la incertidumbre, y la alteracion,
teniendo una mejor orientacion sobre donde practicar y mejorar la calidad del proceso.
Para interpretar las estadisticas de este proyecto se utilizara el método Matematico
Porcentual, especificamente para evaluar la situacion actual de la exportacion de banano
organico en la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo hacia el
mercado europeo en el 2021 y valorar tedricamente las estrategias competitivas para
incrementar la exportacion de banano organico en la Asociacion de Pequefios Productores

Bananeros El Guabo hacia el mercado europeo en el 2021.

CAPITULO 3: DESCRIPCION Y ANALISIS DE RESULTADOS

Dentro de este capitulo se valorard la situacion actual de la exportacion de banano
orgénico en la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo hacia el
mercado europeo en el 2021 a la vez que se fundamenta tedricamente el aporte practico,
de igual manera se analizara los resultados obtenidos por medio de la aplicacion de los
métodos empiricos, y finalmente se determinara el pais objetivo junto a sus debidas
justificaciones y/o requisitos para poder exportar a dicho pais.

3.1 Fundamentacién tedrica del aporte practico

Una ventaja competitiva no es considerada como un producto al azar, esta se compone de
un arduo trabajo, lo que implica un constante monitoreo del ambiente el cual permita
realizar un correcto analisis que conlleva a un diagndéstico correcto del entorno ya sea
interno o externo, de igual manera se podrén identificar las fortalecer, debilidades
oportunidades de una determinada empresa, de igual manera identificar las oportunidades
y amenazas que pueden abarcar al momento de entrar a un determinado mercado. Para un
mejor entendimiento se debe de considerar los niveles de competitivas, ya sea interna o
externa. Dicha competitividad interna se refiere cominmente a las capacidades que
abarcan en cuanto a organizacion para poder lograr el maximo rendimiento de los recursos
disponibles referente a personal, capital entre otros, todo esto por medio de distintos

procesos de transformacion.
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Dicho esto, Porter (2009) dice que la competitividad externa esta direccionada hacia la
elaboracion de los distintos logros que consigan dentro de la organizacion refiriéndose a
el mercado o en si, al sector que se pertenece. Como el sistema de las referencias es
completamente ajeno a la empresa, debe de considerar muchas variables exdgenas tales
como: el grado de innovacién, actividad de la industria, economia, para lograr asi estimar
una competitividad a un largo plazo que seréa factible para toda la empresa afiadiendo un
mejor rendimiento. Al respecto, Mintzberg, et al. (2003); Schneider (2008); Porter
(2010); Villareal (2012); Noriega et al. (2018); Romero y Zabala (2018); asi como
Urribarri y Romero (2019), reconocen como factores de la competitividad. la determinada
calidad de factores ya sean de produccion, satisfaccion al cliente, produccion e invencion,
de igual manera los recursos humanos, eficacia de los recursos, y politicas

gubernamentales.

Segin Romero et al. (2020) testifica que una estrategia competitiva es un conjunto de
acciones ofensivas y/o defensivas que se ponen en marcha para lograr una posicion
ventajosa frente al resto de los competidores. Es asi como se plantea que por medio de
una estrategia competitiva sostener a lo largo del tiempo obtener una mejor rentabilidad.
Porter (2009) describe tres estrategias competitivas genéricas, que se diferencian en
funcion de la ventaja competitiva que generan y el &mbito en el que compiten: liderazgo
en costos, liderazgo en diferenciacién, y segmentacion de mercado.

- Liderar en costos, verificar si la empresa es capaz de reducir costos en todos los
eslabones y asi posteriormente plasmar o transferir dicho ahorro al precio final del
producto.

- Liderar en diferenciacién, crear un nuevo producto que satisfaga todas las
necesidades de un determinado mercado.

- El enfoque o segmentacion, dirigirse a un puablico determinado para
posteriormente la empresa pueda satisfacer los pequefios segmentos a esto

agregando caracteristicas importantes como la ubicacion y habitos de consumo.
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3.1 ANALISIS DE RESULTADOS
3.1.1 Entrevista

La entrevista es una técnica de enorme utilidad en la averiguacion cualitativa para recabar
datos; se define como una platica que tiene un proposito en especifico diferente al hecho
de solo platicar. Es una herramienta técnica que adopta la manera de una conversacion
coloquial. Segun Feria et al. (2020) el procedimiento experimental, con base en la
comunicacion interpersonal fundada entre el investigador y el individuo o los sujetos de
analisis, para obtener respuestas verbales a las preguntas planteadas sobre el problema.
Una vez teniendo claro la definicion de entrevista, se continGa con el estudio de los
resultados con las respectivas tabulaciones e interpretaciones de las mismas, las cuales
fueron realizadas en una determinada muestra a quienes conforman la Asociacién de

Pequefios Productores Bananeros El Guabo.

Interpretacion: Segun las versiones de gran parte de quienes conforman la Asociacion
de Pequefios Productores Bananeros ElI Guabo, se determind que la exportadora tiene
diferentes mercados de destino. De los (20) entrevistados, (19) trabajadores dijeron que
uno de los destinos es Estados Unidos, (12) de ellos nombraron a Canada como otro de
los destinos de exportacion, (11) individuos dieron a conocer que Suecia es otro de los
paises a donde se exporta la fruta, (10) fueron los que citaron a Singapur como uno mas
de los mercados de destino de la exportadora, Holanda también forma parte de la lista de
los paises a donde exporta ASOGUABO, version dicha por (9) personas, (8) de ellos
confirman que Nueva Zelanda es un lugar mas a donde llega la fruta exportada, (6)
indicaron que Italia es un pais mas de destino, y finalmente estan los Paises bajos,

mencionados por (2) del total de los entrevistados (Ver Anexo E).

Nota.: Un mismo entrevistado, respondié mas de un pais de destino

Interpretacion: De la gréafica se observa que el 100% del total de los (20) entrevistados
de la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo, afirman con total certeza
que la exportadora logra satisfacer plenamente a todos los mercados de destino, no solo
abasteciendo con la fruta, sino también por la calidad de la misma. Ademas, es importante
destacar que la exportadora no solo cuenta con frutas de calidad, sino también con

certificaciones que lo avalan (Ver Anexo F).
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Interpretacion: De la grafica se observa que el 95% del total de (20) entrevistados de la
Asociacion de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo, manifiestan que la
exportadora, aunque pocas veces, pero si ha participado en ferias Internacionales, uno de
los lugares donde se llevo a cabo dicha participacion fue en Alemania, mientras que (1)
persona, quien representa el 5% restante del total, declara no tener conocimiento sobre
intervenciones de la Asociacion en alguna feria internacional (Ver Anexo G).
Interpretacion: De la grafica se observa que el 95% del total de (20) entrevistados de la
Asociacion de Pequefios Productores Bananeros ElI Guabo, manifestaron que la Pandemia
Covid - 19 no afect6 a las exportaciones de ninguna manera, por lo que concluyeron que
no se dio ningun cambio dentro de ese aspecto, las Gnicas modificaciones se dieron en el
area laboral, ya que la exportadora acatod las indicaciones dadas por el Gobierno e
implementan el teletrabajo, mientras que el 5% de los (20) entrevistados, lo cual
representa a (1) persona, manifiesta que si se dio a cierto grado cambios en las
exportaciones, ya que estas aumentaron en el auge de la pandemia (Ver Anexo H).
Interpretacion: No se vieron afectados por el Covid 19 por ende no se vieron obligados

a utilizar una nueva estrategia competitiva. (Ver Anexo I).

Interpretacion: De la gréafica se observa que el 100% del total de los (20) entrevistados
de la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros El Guabo, indican que como no
existio una caida de la demanda de banano como tal, ni por la pandemia Covid — 19 que
inicio en 2020, ni por la guerra dada en el presente afio, entonces no hubo necesidad de
aplicar nuevas estrategias para superar una caida de demanda que jamas se dio (Ver
Anexo K).

3.1.2 Encuesta

La encuesta es considerada por Lanuez y Fernandez (2014) es una entrevista por medio
de un cuestionario donde si se toma en cuenta el caracter autoadministrado del método,
ya que el unico dialogo persistente es del encuestado es por medio del cuestionario del
correspondiente instrumento metodolégico. Cabe recalcar que dan de ella una adecuada
definicion, al considerar como un método empirico, el mismo que ser utilizado como un
instrumento o formulario, ya sea impreso o digital cuyo fin es obtener respuestas sobre el
problema de estudio, otorgados por los sujetos que otorgan la informacién. Dada este

argumento se prosigue a realizar el estudio de los resultados con sus determinadas
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interpretaciones de las encuestas realizadas a una pequefia muestra (20) a quienes

conforman la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros ElI Guabo.

Interpretacion: Del grafico se observa que el 55% del total de (11) encuestados de la
Asociacion de Pequefios Productores Bananeros ElI Guabo han tenido una buena
experiencia previa al puesto y cargo dentro de esta institucion, constituyéndose de
aquellos que contestaron tener una mala experiencia laboral previa al puesto y cargo
dentro de esta institucion, los cuales representan un 20% siendo esta la tercera posicion
con menos puntuacion (4), estando por debajo de aquellos que afirman que su experiencia

previa a su actual trabajo fue regular siendo puntuada por un 25% (5). (Ver Anexo K).

Interpretacion: Se determind que una gran parte de quienes conforman la Asociacion de
Pequefios Productores Bananeros EI Guabo, conocen cuales son las certificaciones con
los que cuenta la asociacién, siendo Global GAP la mas reconocida entre los practicantes
con un 37% y con una diferencia muy pequefia logrando posicionarse en segundo lugar,
la certificacion FAIRTRADE con un 33% y por debajo de esta la certificacion Control
Unién, pese a ser poco distinguida aun asi es de suma importancia para la exportacion de

un producto organico. (Ver Anexo L).

Interpretacion: Se pudo determinar que el 65% de los encuestados (13) consideran que
el banano es la fruta que mas se exporta en Ecuador, a diferencia de un pequefio porcentaje
(4) siendo representados por el 20% no estan seguros de tal afirmacion, a comparacién
del 15% (3) que afirman que hay otras frutas que son exportadas en las mismas cantidades
que el banano he incluso hasta mayores (Ver Anexo M).

Interpretacion: La Asociacion de Pequefios Productores Bananeros ElI Guabo es
caracterizada por tener una amplia red de clientes y entre ellas el personal supo identificar
a que paises se ha exportado mas en el presente afo, dicho esto, el 35% de encuestados
(7) determino que Philadelphia es el principal destino para la comercializacion de banano,
seguido por Pennsylvania representado (6) con un 30% colocandolo en el segundo lugar
como pais de destino, seguida por Paises bajos (4) con un porcentaje de un 20%, y por
Gltimo se encuentra Holanda con un 15% siendo este el destino menos frecuente. (Ver
Anexo N). Se comprobd que Philadelphia y Pennsylvania pertenecen al mercado
estadounidense a comparacion de Paises bajos y Holanda que pertenecen al mercado
europeo corroborando que es pertinente la aplicacion de una nueva estrategia de

62



comercializacién para poder expandirse al mercado europeo o a la vez lograr incrementar

Sus exportaciones.

Interpretacion: Del grafico se observa que el 45% del total de encuestados (9) de la
Asociaciéon de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo determind que el banano
convencional es el mas comun en una exportacion, constituyéndose de aquellos (6) que
contestaron que el banano organico es igual de solicitado por sus clientes siendo
representado por un 30%, estando por debajo de aquellos (5) que afirman que los dos tipo
de banano, convencional y organico son igual de demandados por sus consumidores

siendo marcada por un 25% (Ver Anexo O).

Interpretacion: Dentro del &mbito empresarial es importante considerar mas de una
opcion u otro tipo de estrategia para poder llegar a nuevos mercados o el poder
incrementar la exportacion de dicha empresa. En la grafica se observa que el 100% del
total de encuestados (20) llegaron al veredicto que la estrategia aplicada dentro de la
Asociacion de Pequefios Productores Bananeros ElI Guabo es la Estrategia de
diferenciacion (Ver Anexo P).

Interpretacion: Si bien es conocida la situacion actual por la que estd pasando Rusia y
Ucrania, es algo que ha causado mucha controversia desde que empez6 dicho
enfrentamiento en el mes de febrero del presente afio. En la grafica se observa que el
100% del total de encuestados (20) llegaron al veredicto que la guerra no afectd a sus
exportaciones, basandose que ellos no exportan a ninguno de esos paises implicados y

que el pais con mas demanda es Estados Unidos (Ver Anexo Q).

Interpretacion: En consecuencia, esta pregunta tiene relevancia con la respuesta anterior,

por ende, el resultado fue el mismo (Ver Anexo R).

Interpretacion: Se determino que una gran parte de quienes conforman la Asociacion de
Pequefios Productores Bananeros EI Guabo, reconocen que la expansion a un nuevo
mercado es una buena idea, y a raiz de esto existié una gran cantidad de practicantes (14)
con un 70% que dijeron que si es una buena idea y una gran oportunidad para la empresa
lograr exportar e incrementar las exportaciones de banano orgénico hacia el mercado
europeo, sin embargo, hubieron quienes argumentaron que no lo ven necesario y seria
bueno seguir exportando a Estados unidos como lo han estado haciendo, logrando ser

representados por el 30% (Ver Anexo S).
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Interpretacion: La Asociacion de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo es una
institucion con alto indice de reconocimiento a nivel interprovincial debido a que busca
constantemente el poder expandirse de manera interna como externa y esto fue reflejado
por el personal (10) que optd por la estrategia de enfoque, segmentacion o nicho siendo
la mejor puntuada de la tabla con un 50% seguida por un grupo (6) de encuestados que
argumentaron que la estrategia de liderazgo en costes seria una buena opcién siendo
reflejada con un 30% y por Gltimo quienes sostuvieron (4) que se siguiera con la estrategia
de diferenciacién que ya esta siendo cominmente aplicada dentro de dicha institucion
(Ver Anexo T).

3.1.3 Discusién de los instrumentos

En la presente investigacion se realiz6 un estudio sobre la comercializacion de banano
organico bajo una nueva estrategia de comercializacion tomando en cuenta que hay un
gran beneficio debido al tratado de libre comercio que tiene con la Unién Europea,
concluyendo asi, que este acuerdo comercial beneficia al Ecuador, por ser de los primeros
exportadores de banano convencional u organico. Uno de los principales beneficios del
tratado de libre comercio es la flexibilizacion gradual de los aranceles sobre productos
clave que Ecuador exporta a este mercado. Entre los principales paises que consumen
banano ecuatoriano se encuentran Philadelphia, Pennsylvania, Paises Bajos, Holanda
como lo determina en la entrevista realizada a AsoGuabo. En cuanto a los resultados
obtenidos de manera general de la entrevista y la encuesta, se dieron porcentajes
comprometedores en cuanto al pais objetivo, los beneficios que existen al comenzar a
exportar o el aumentar las exportaciones de banano organico mediante la aplicacion de
una nueva estrategia competitiva, cuyo propdésito es presentar un nuevo producto,
aumentar las ventas u obtener més participacién logrando asi posicionar a la asociacién

en cuanto a mejor calidad del producto, rentabilidad y precio.

3.2 Elaboracién de aporte practico.

Los resultados esperados de este trabajo de investigacion seran de ayuda para la
asociacion AsoGuabo, la cual busca que las exportaciones de banano aumenten, ya que
mediante el estudio de los mercados objetivos se demostrd que la competitividad no es
un fin, es un medio para alcanzar el desarrollo econémico. Esto abre las oportunidades a

las organizaciones para desarrollar una iniciativa empresarial, 1o que significa que la
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competitividad es un elemento esencial de las organizaciones grandes y pequefias que
buscan mantener y mejorar su posicion en el entorno socioeconémico en el que operan.

Es crucial identificar y gestionar los factores clave para el éxito o desarrollo empresarial
para que la organizacién pueda enfocarse en mayor medida en el logro de sus metas,
disponiendo de las herramientas adecuadas para facilitar un cambio en el comportamiento
individual de los integrantes de la empresa para la obtencion de las metas recomendadas.
En este sentido, la estrategia competitiva es vista como una herramienta esencial para los
gerentes de organizaciones que buscan ganar una posicion favorable en el mercado
creando y manteniendo una ventaja competitiva, ya sea ofreciendo productos al menor
costo u ofreciendo productos o servicios con caracteristicas unicas. Atributos apreciados
por los clientes. Por tanto, tiene mucho sentido ver en una estrategia competitiva un factor
clave de éxito o de desarrollo, para que las organizaciones puedan consolidarse en el
mercado. Siendo el caso como Paises Bajos, a los cuales se exporta banano organico se
podria aplicar la estrategia de liderazgo en costes, logrando asi ser mas llamativo, para
dicho pais tomando en cuenta que el principal objetivo de las estrategias competitivas es
dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o lograr una mayor participacion

en el mercado.

3.3. Andlisis externo: Matriz FODA de la Asociacién

El anélisis FODA es un estudio de caso de una organizacién en su contexto y
caracteristicas internas, que tiene como objetivo identificar las Fortalezas, Debilidades,
Oportunidades y Amenazas de la Organizacién (Ballesteros et al., 2015).

Se han realizado los detalles correspondientes sobre los bananos organicos, que muestran
que la principal ventaja es comprar bananos producidos con una alta calidad a
proveedores locales, como debilidad encontramos el acceder a nuevos mercados siendo
limitaciones, las oportunidades son garantizar el precio oficial de los bananos y amenaza
el rechazo del producto por el mercado objetivo. Tres empresas de la provincia del ORO
se encuentran en el top quince de las exportaciones de banano de Ecuador, segun el
ranking 2021 elaborado por la Asociacion de Exportadores de Banano del Ecuador. Estas
empresas, con sede en El Oro, son Asoagribal (puesto 10), Frutical S.A. (13) y Oro
Banana S.A (Ver Anexo U).

Desde el punto de vista de la gestion empresarial de consumo moderno, las propuestas de
valor en los productos ofrecidos a los clientes son clave para sobrevivir a la feroz

competencia en el mundo empresarial. Distinguir a los clientes mas rentables de los
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clientes menos rentables, evitar estrategias a corto plazo y construir relaciones sélidas con
los clientes son estrategias comerciales esenciales para sobrevivir en el mercado
competitivo actual. Por lo tanto, la lealtad del consumidor a largo plazo es fundamental

para la sostenibilidad del negocio.

3.4 Aplicacién de la estrategia de la segmentacion de mercado y pais objetivo

Ecuador es el primer exportador mundial de banano con una superficie sembrada de
19.6673 hectareas y un rendimiento de 317.37.00 cajas, de las cuales el 89% se produce
en los trépicos; en la sierra baja es 10% y en oriente es 1% (AEBE, 2016). Las principales
exportaciones a Rusia 20,3%; EE.UU., 15,5% y Alemania, 11,5% (FAO, 2018). El
cultivo de banano representa el 12,39% de la superficie agricola total del Ecuador (INEC,
2015). La industria bananera aporta el 2% del PIB nacional y el 26% del PIB agricola
(INEC, 2009). La industria bananera genera empleos directos por hectarea y 2,5 millones
de empleos directos e indirectos (PROECUADOR, 2016).

Las exportaciones de banano organico certificado de esta radicada_de los primeros paises
desarrollados del mundo, principalmente Bélgica y Alemania, seguidos de Estados
Unidos, que encabeza la lista a nivel estadounidense, por delante de Espafia y Gran
Bretafia, pais al que Ecuador ya exporta, aunque a en menor medida; por no hablar de
posibles nuevos mercados como Suiza, que consume el 100% del banano organico
importado, o el creciente mercado japonés que actualmente consume el 30% del banano
orgénico, con una tendencia al alza (PROECUADOR, 2016).
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llustracién 4

Unidn Europea 27- Volumenes de banano por punto de entrada en 2013
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Nota. CIRAD-FruiTrop. Abril de 2014.n°221, basado en datos de Eurostat

Bélgica fue el mayor importador de banano organico en el afio 2013- 2014. Durante cinco
afios, Bélgica fue el segundo mayor importador de banano organico del mundo, después

de Estados Unidos. También muestra un cambio positivo en 2017 de 13.8% afio contra
afno.

llustracién 5

Destino de las exportaciones de banano organico de la Provincia de el Oro

Destino de las exportaciones de banano organico
de la Provincia de El Oro
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Nota. MAGAP — Unidad de banano

67



Los principales mercados importadores del banano organico provenientes de Ecuador son
especialmente los denominados como los del primer mundo o paises desarrollados, entre
estos se encuentra Alemania y Bélgica, seguido por Estados Unidos. Y dando como
resultado para satisfacer las necesidades de dichos paises Ecuador contra comuna lista de
las principales exportadoras de banano organico con su respectiva cantidad exportada

durante el periodo 2015, son:

llustracién 6

Principales compafiias exportadoras de EI Oro 2015

Compaiia Niimero de

Exportadora Bultos Tipo Kilos Netos
CIPAL 276.030.00  Cajas 22XU 53,829, 750000
CIMEXPRIBA G00.730.00  Cajas 22XU 11,714,625.00
BIOPACA 289.700.00  Cajas 22XU 5,649, 150.00
LA ISLA 192.000.00  Cajas 22XU 3,744 000,00
GINAFRUIT 96.000.00 Cajas 22XU 1,872, 000.00
EXPROBIOLOGICO 192.000.00 Cajas 22XU 3,744 000,00
KIMTECH 15970000 Cajas 22XU 3,114, 150,00
ASOC, EL CUAEBO 332.600.00 Cajas 22XU 10,385,700.00
NOBOA 313.150.00 Cajas 22XU 6,106,425.00
FEUTA RICA 934 _800.00 Cajas 22X 18,228 600.00
TOTAL 3,586,750.00 118,388 400.00

Nota. Asociacién Ecuatoriana de Exportadores de Banano

Los principales paises importadores de banano organico son Bélgica, Japdn, Alemania y
Estados Unidos. En 2015, el 53% de las exportaciones de este articulo provinieron de la
provincia de EI Oro (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2015). Esto es debido a que
en los dltimos 10 afios la poblacién manufacturera, ha demostrado cierto interés en la
transicion de la produccion de banano organico, la misma que recibe todos los incentivos
que solo puede proporcionar la agricultura organica

Segin FAO (2004) Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la
Alimentacion (2014), las certificaciones para el cultivo y produccién de banano organico
se dividen en dos categorias: estandares ambientales y sociales. En los que podemos
destacar las certificaciones Rainforest Alliance, SA 8000, ISO 14001 y FairTrade o
Comercio Justo; y estandares sobre inocuidad, calidad y buenas précticas agricolas de los
alimentos, incluidos Global Gap (anteriormente EURO GAP), ISO 2200 y SAF (Safety
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Quality Food); sobre inocuidad y calidad de los alimentos Hazard Analysis Critical
Control Points (HACCP).

3.5 Posibilidades de aplicacion de los resultados-analisis interno

De acuerdo con los resultados obtenidos mediante la aplicacion de los métodos empiricos,
tales como: encuestas y entrevistas , si se implementan o aplican una o mas de las nuevas
estrategias competitivas, las cuales son; estrategia de diferenciacion, liderazgo en costes
y/o de enfoque, segmentacion o nicho, de tal manera se ampliara el nimero de mercados
objetivos para la exportacion de banano organico en la Asociacién de Pequefios
Productores Bananeros ElI Guabo hacia el mercado europeo en el 2021. En nuestro
proyecto de investigacion como trabajo de titulacion se delimité a una poblacion de 20
personas del departamento de Comercio Exterior y de quienes forman parte de esta
institucion. En la problematica se identificd lo que consideramos como una principal
desventaja; dentro de la empresa no se ha ampliado a otros mercados y tampoco se ha
considerado aplicar nuevas estrategias de comercializacion, asi manteniendose con los
mismos clientes durante casi 20 afios. Por consiguiente, el aporte practico busca

sobrellevar todos estos obstaculos de la empresa.

3.6 Area, institucion y organismo introductor

La sociedad de pequefios productores bananeros ElI Guabo aplica algunas tacticas en sus
zonas de produccién como; el sistema de riego, abono que no afecta la fruta, fertilizantes
entre otros. Lo cual buscamos por medio de este plan de indagacion es incrementar las
comercializaciones de banano organico, a la vez hablamos de llegar al mercado europeo
debido a que por medio de la aplicacion de las tacticas competitivas se pretende

incrementar su competitividad a grado local y exterior.

3.6.1 Infraestructura disponible y presupuesto

El aporte que se busca dar por medio de esta investigacion es que la empresa AsoGuabo
incremente las ventas de banano organico, por medio de la busqueda de nuevos mercados
objetivos pertenecientes al mercado continente europeo, si bien existen diferentes factores
que indican una dificil entrada y llegada a nuevos mercados, se lo puede lograr mediante
la aplicacién de las estrategias competitivas que se han mencionado a lo largo de la
investigacion. Podemos detallar que dentro de la institucion se encontro un orden claro

donde todo el personal sabe cémo manejar y como aplicar una estrategia de
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comercializacién, cabe destacar que dicha estrategia ha sido aplicada por un largo
periodo, lo que se consideraria como un problema al tratar de incluir o reemplazar con
nuevas estrategias de comercializacién, dando paso a conflictos internos lo que conlleva
a pérdidas econdmicas ya sea por el desconocimiento de aplicacién de la misma, y una
rapida solucion seria el asesoramiento, capacitaciones del personal acerca de la nueva

estrategia que sera aplicada.

3.6.2 Presupuesto

El presupuesto es una representacion de las partidas de los gastos asociados al proyecto
propuesto. La justificacion del presente presupuesto contiene detalles mas profundos de
los costos de las partidas, y ademas explica el uso de los fondos incluso cuando no es
evidente.

Nota: Se mostré los recursos y el costo que se necesitaron para poder realizar la
investigacion (Ver Anexo V).

3.7 Analisis externo: procesos previos para aplicar esta estrategia, cotizacion,

estrategias competitivas alcance del proyecto y limitacion

El andlisis FODA es el instrumento estratégico ideal para recopilar la informacién
adecuada y necesaria de nuestro pais de destino, por ende, poder estudiar las
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades del mercado objetivo, es necesaria para
considerar y analizar los aspectos fundamentales que convierten a este pais como el

mercado de destino méas 6ptimo para la asociacion (Ver Anexo W).

3.8 Procesos previos para aplicar estrategia nicho.

3.8.1 Seleccion del Mercado Obijetivo.

3.8.2 Justificacion de la seleccion del mercado para la exportacion.

Tras la investigacion realizada en MAGAP - Unidades Bananeras y con datos de la OEC,
se identificaron como destinos de exportacién los cinco mercados mas éptimos; Bélgica,
Reino Unido, Espafia, USA y Alemania, pero como AsoGuabo ya exporta a un pais
mencionado anteriormente, ademas de excluir paises que no son miembros de la Union
Europea, es por eso que Belgica, Espafia y Alemania han sido seleccionados como

nuestros posibles mercados objetivo. Se realiz6 un estudio de cada mercado teniendo en
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cuenta diferentes aspectos, comenzando por las importaciones anuales, donde Bélgica
alcanzo maés de 1.200 toneladas, Espafia 430 toneladas y Alemania 620 toneladas (AEBE,
2016).

El siguiente aspecto se refiere a las tasas arancelarias a las que paises como Alemania,
Esparfia y Bélgica y otros estados miembros de la UE, por acuerdo, garantizaran la entrada
con impuestos al 0% de arancel para que practicamente toda la oferta exportable actual y
potencial del pais esté destinada a un pais mucho mas grande. Los medios de transporte
de cada pais son los mismos, es decir por aire y por mar. En cuanto a la informacién
econdmica el indicador es el PIB-Per capita, de los cuales Alemania tiene un PIB de
33.290 euros, Bélgica tiene un PIB de 451.177 millones de euros y en Espafia es de 25.460
euros (MAGAP, 2017).

El mercado analizado para este proyecto es Bélgica, ya que en los Gltimos 5 afios ha sido
el segundo mayor importador de este producto (partida arancelaria 0803901100 1) en el
mundo, después de Estados Unidos. Ademas, representa una volatilidad positiva en 2017
de 13,48% en comparacion con 2016. En comparacion con las importaciones, Bélgica
tuvo una volatilidad positiva en 2017 de 9,65% en comparacién con el afio anterior y un
crecimiento promedio. tasa 0.17% para el periodo 2013 - 2017 (Perfil producto mercado

Banano organico en Bélgica, 2018).

3.8.3 Ecuador firma acuerdo comercial con la unién europea

Quito (Pichincha). - El viernes 11 de noviembre, el vicepresidente de la Republica, Jorge
Glas, en representacion del gobierno de Ecuador, firmo el Protocolo para que Ecuador
ingrese al acuerdo comercial multiparte con la Union Europea (UE).

Segun la prevision de la Comision Econdmica para América Latina (2017), la entrada en
vigencia del Tratado Comercial ayudara a que Ecuador aumente anualmente en 0,10%
del PBI, 0,15% del consumo y 0,13% de la inversidn, ademéas de impacto en la creacion
de empleo y mejores ingresos para las personas. Por otro lado, se mejoraran
significativamente las condiciones de acceso de diversos productos ecuatorianos al
mercado de la UE. Algunos de los productos que se benefician de este convenio son rosas,
frutas frescas (meldn, papaya, maracuya, pitahaya, uvilla, banano, guabas, mango, pifiay
frutas congeladas), café, cacao, atin pescado, camarones, textiles, madera y plastico.
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3.8.4 Convenios, acuerdos, tratamiento arancelario preferencial

3.8.4.1 Acuerdo Comercial Bilateral de Ecuador con Bélgica por ser parte de la UE

Segun Mesias (2019) la Union Europea consta de 28 paises, incluidos: Alemania, Austria,
Bélgica, Bulgaria, Chipre, Croacia, Dinamarca, Eslovaquia, Eslovenia, Espafa, Estonia,
Finlandia, Francia, Grecia, Hungria, Reino Unido, Irlanda, Italia, Letonia, Lituania,
Luxemburgo, Malta, Paises Bajos, Portugal, Republica Checa, Rumania, Suecia y
Polonia.

En Quito, el 10 de julio de 2020, la Asamblea Nacional aprobd un acuerdo comercial
multipartito con el Reino Unido, declarando que el acuerdo fue efectivamente
implementado y aprobado por 101 votos a favor, iniciando asi la relacion comercial
bilateral entre la UE y los estados miembros (Ministerio de Produccién, Inversion,
Comercio Exterior y Pesca, 2020).

Es importante resaltar que Ecuador, Colombia y Perd firmaron un acuerdo comercial
plurilateral en Quito con el Gobierno de Londres en mayo de 2019. Este ha mantenido la
coherencia con las disposiciones clave actualmente en vigor con la Union Europea. Estas
condiciones deberian trasladarse a la relacion bilateral con el Reino Unido. Acuerdo para
asegurar la estabilidad del intercambio comercial, manteniendo las condiciones
preferenciales previamente logradas en un acuerdo similar con tres paises

latinoamericanos; Ecuador, Pert y Colombia, en vigor para la UE.

3.8.5 Beneficios del Acuerdo Multipartes de Ecuador

Para Ecuador, la firma del acuerdo es de gran importancia econdmica. Bélgica es el cuarto
mayor importador de mercancias del mundo y el tercero de la Uni6n Europea. Su peso
comercial lo convierte en un aliado bésico para el periodo post emergencia sanitaria. A
partir de la entrada en vigor de este Acuerdo, se garantiza que al menos el 95% de las
principales exportaciones de Ecuador se beneficiaran de arancel cero al ingresar a
Bélgica. Productos no petroleros. El acuerdo también tiene como objetivo mejorar los
intercambios de productividad, lo que en ultima instancia significa un aumento del

empleo, la produccion y el bienestar econémico en la region.
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3.9 Analisis del Mercado Obijetivo.

3.9.1 Informacion General del Pais de Destino

Tabla 4

Caracteristicas basicas del pais objetivo

CARACTERISTICAS BASICAS

llustracion 7
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Religion Mayoritariamente catdlica.
Moneda Euro

PIB Per Capita Segun los datos de Expansién, el PIB per capita en el afio 2020
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descendio6 a 39.580 euros. lo que equivaldria a 39.580

Elaborado a Oficina de informacion diplomatica; Bélgica Reino de

partir de: Bélgica

Nota. Oficina de informacion diplomatica ficha pais-Bélgica

3.9.2 Situacién Geografica

Bélgica, pais de Europa Noroccidental, su nombre original es Reino de Bélgica, mismo
que se encuentra limitando al Norte con los Paises Bajos y con el Mar del Norte, al sur
con Francia y Luxemburgo, y al este con Alemania. El territorio de Bélgica se divide en
tres regiones: la planicie costera al noroeste, la meseta central y las altiplanicies de las
Ardenas al sureste, la region de la planicie costera ha ganado espacios del Mar del Norte
por medio de canales y diques. Bélgica cubre una superficie de 30.528 kilémetros
cuadrados. El clima de este pais es templado con precipitaciones significativas en todo el
afio (Murga, 2021).

3.9.3 Poblacion y Crecimiento

La poblacion de Belgica es aproximada a 11.631.136 personas, se encuentra en la
posicion 81 de la tabla de poblacion, tiene una alta densidad de poblacion de 381
habitantes por Km2, y con una tasa de crecimiento de 0,10%. Este pais tiene una alta
expectativa de vida tanto para hombres (78 afios) como para mujeres (82 afios). Tiene una
tasa de incremento natural de 0,94 personas por cada mil habitantes. Existe una poblacion
masculina de 5.748.604 personas, y una poblacion femenina de  5.839.278 personas,
recalcando que su proporcidn entre géneros es de 98,27 hombres por cada 100 mujeres.
Es importante mencionar que Bélgica tiene una tasa neta de inmigracién de 4,2 migrantes

por cada mil habitantes, dando como nimero neto 240 mil personas (KNOEMA, 2021).

3.9.4 Cultura de Negocios

La seriedad y el compromiso son esenciales para establecer relaciones comerciales en
Bélgica (LEGISCOMEX, 2017). Se considera que Bélgica tiene la tasa de exportacion
per capita mas alta del mundo, lo que la convierte en un motor del comercio exterior.

Como pais pequefio, complejo internamente y con profundas tradiciones en muchos
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aspectos, siempre estdn abiertos a todas las nuevas perspectivas internacionales y
comerciales.

Estratégicamente ubicada en el corazon de la Unién Europea, Bélgica es el centro de
actividad econémica mas importante de la region y una puerta de entrada a un mercado
de casi 500 millones de clientes. Gracias a los diversos incentivos a la inversion que
ofrecen los gobiernos federal y regional, como exenciones fiscales y apoyo financiero, se
beneficia de un entorno empresarial favorable.

Los principales productos importados son alimentos, maquinaria, diamantes, petréleo y
sus derivados, productos quimicos, prendas de vestir y accesorios y tejidos. Las
principales exportaciones son automdviles, productos alimenticios, productos
alimenticios, hierro y acero, diamantes procesados, textiles, plasticos, productos
derivados del petréleo y metales no ferrosos. Bélgica entre sus principales socios
comerciales estan, Estados Unidos, Holanda, Francia, Reino Unido, Italia, Espafa y

Alemania.

3.9.5 Normativa de importacion, requisitos sanitarios, licencias

3.9.5.1 Normas y especificaciones. Homologacion, certificacion y etiquetado

Beélgica, como estado miembro de la UE, no tiene restricciones en el comercio con el resto
de la comunidad. Para terceros paises, aplica una politica comercial comun, tanto
convencional como auténoma. Dentro de la UE, la tendencia actual de armonizacion
técnica y la legislacion establece el estandar para la importacion de productos a Bélgica.
Sin embargo, la politica de "Linea abierta” puede enfrentar ciertos obstaculos en areas
como la industria automotriz, especialmente para la importacion de vehiculos usados
(REGIMEN ARANCELARIO Y REGLAMENTACION BELGICA, 2021).

3.9.5.2 Barreras no arancelarias. Cuotas y permisos de importacion

Hay ciertas dificultades para entrar en el mercado belga, tales como:

1. Traducciones al francés y al neerlandés de etiquetas y embalajes.

2. En la mayoria de los casos, se requieren dos distribuidores belgas, uno para la region
francéfona y otro para la region flamenca.

3. En caso de impago de facturas por suspension de pagos y quiebra de la empresa, es
necesario traducir todos los documentos necesarios para comunicarse con la autoridad

reguladora en el idioma donde se encuentre la sede de la empresa.
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3.9.6 Documento requeridos para la entrega del producto

3.9.6.1 Regulaciones y normas de ingreso

llustracién 8

Regulaciones y normas de ingreso

Partidas que | Organismo
requieren de la 0 Titulo de L
. ey, Norma Fecha de
bl ] '“""‘:l'l‘:'ﬁ" o Reglamento Publicacion
Normaliza
Control Sanitario de
Comision los productos .
08.03.90.1000 Europea | alimenficios de origen Albril 2004
na animal
. Control de
08.03.90.1000 Comision | o 1 inantes en los | [ 0rero 1993 -
Europea L Diciembre 2006
productos alimenticios
Control Sanitario de
Comision | Almenios Abril 2013
Europea enéticamente | oo bre 2015
08.03.90.1000 pe Modificados (GM) y
nuevos alimentos
Control de residuos
Comisién de plaguicidas en
08.03.90.1000 E productos vegetales y |  Febrero 2005
Uropea | animales destinados
al consumo humano
Trazabilidad,
08.03.90.1000 Comision Cumplimiento y
Europea | Responszabilidad en Enero 2002
los alimentos.
Comisidn Etiquetado de
08.03.90.1000 E Productos Octubre 2011
uropea i -
Alimenticios
Mormas de
Comision | comercializacion de i,
08.03.90.1000 | Europea | frutasyverduras | Doemore 2013
frescas
Comision | Productos organicos .
08.03.90.1000 | Europea (voluntaria) Junio 2007

Nota. Export HelpDesk/Inteligencia de Mercados -PROMPERU
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3.9.6.2 Estandares y certificaciones

lustraciéon 9

Estandares y certificaciones

LOGD NOMBRE DE LA
CERTIFICACION
£
GLOBALG. AP GLOBAL AGRICULTURAL
i PRACTICES

DESCRIPCION

Entidad que establece estandares voluntarios para la
certificacién de los procesos productivos de productos
agricolas y acuicultura a nivel internacional. Esta
cerfificacién  logra que los requerimientos  del
consumidor se wvean reflejados en la produccion
agricola.

HAZARD ANALYSIS AND
CRITICAL CONTROL POINT

Permite identificar, evaluar y controlar peligros
significativos para la inocuidad de los alimentos. Este
sistema de control ha sido adoptado conjuntamente
por la FAQ y la OMS.

LOGO ORGANICO DE LA
UNION EUROPEA

Este logo puede ser utilizado de forma voluntaria por
aguellos productes no procesados en la UE o cualquier
producto organico importado de terceros palses. Para
que un producte sea considerado como orgéanico, al
menos el 95% de sus ingredientes deben de haber sido
elaborados de manera organica.

Este logo busca dar a conocer a los consumidores de
manera clara y uniforme gue los productos son

BIO SIEGEL organicos y ecoldgicos. Se debe cumplir con las
requlaciones sobre agricultura organica de la UE y
deben someterse a diversas inspecciones.

Organismo  que establece estandares a nivel
INTERNATIONAL internacional, los cuales garantizan la calidad de los
ORGANIZATION FOR productos. Las cerlificaciones mas utiizadas son el

(Responsabilidad Social) e 150 14000 (Gestion del
Medio Ambiente).

COMERCIO JUSTO

FAIRTRARE

El logo que indica que tanto los productores como
comerciantes han cumplido con los requenimientos de
Fair Trade, el cual busca reducir los desequilibrios de
poder en las relaciones comerciales.

Nota. Export HelpDesk/Inteligencia de Mercados -PROMPERU

3.10 Cotizacion

Se detalla con mas detenimiento sobre los recursos utilizados para realizar ducha

investigacion (Ver Anexo X).
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3.11 Estrategias competitivas alcance del proyecto

Estrategia de enfoque, segmentacion o nicho
Segun Chirinos (2011) nombr6 un nicho de mercado como un término de marketing para
referirse a una parte de un segmento de mercado, en el que los individuos tienen
caracteristicas y necesidades similares. En este sentido, un nicho, por su pequefio tamafio,
suele ser pasado por alto por las grandes empresas, creando asi una gran oportunidad para
las pequefias empresas, que pueden liberarse de su dominio y ganar una posicion de
liderazgo.

Caracteristicas de un nicho de mercado

» Esuna porcion de un fragmento de un determinado mercado. Es parte de un segmento
de mercado. En otras palabras, cada nicho tiene ciertas caracteristicas que son
similares a las del segmento del que se origina, pero al mismo tiempo tiene ciertas
caracteristicas que lo distinguen en su conjunto.

» Es un grupo reducido; Incluye personas, empresas u organizaciones en cantidades
pequefias (en comparacion con el segmento de mercado al que pertenece).

» Existe la voluntad para satisfacer sus necesidades; es decir, tienen una buena
inclinacion por conseguir un producto o servicio que cumpla con sus expectativas y,
en el caso de empresas u organizaciones, son capaces de tomar una decision de
compra.

» El nicho ideal es aquel que es lo suficientemente grande como para ser rentable.

3.12 Limitacién

La principal limitacion seria la falta de manejo de la nueva estrategia debido a que dentro
de la institucion existe el limite de personal que estaria dispuesto a aplicar la nueva
estrategia, ademas que esto representaria complicaciones al momento de comenzar a
manejar dicha estrategia, al principio de la aplicacion se encontraran problemas y
desacuerdos por el poco conocimiento de la misma, es ahi donde las capacitaciones al
personal juegan un papel fundamental, y lo que marcaria como un nuevo desarrollo
empresarial llevando a la empresa a posesionarse en un nuevo mercado o0 a incrementar

su demanda.
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CAPITULO 4: DISCUSION DE RESULTADOS

En este capitulo, se comentan los resultados para mostrar la contribucion real del
conocimiento en el campo del saber en el cual se estudia el tema, y posteriormente se
validan el grado de impactos de la implementacion del aporte practico, ademas se dara
solucion al problema planteado y, por ultimo, se hablara de la posibilidad de aplicacion

de los resultados.

4.1 Discusion de la investigacion

Mediante la aplicacién de nuevas estrategias, como la segmentacion del mercado, lo cual
es un proceso fundamental por el que laempresa tiene un conocimiento detallado de todos
sus destinatarios y es capaz de dirigir acciones mas concretas a cada grupo, para aumentar
la eficacia de las acciones formuladas. Entonces se incrementara la exportacion de banano
orgénico. Precisamente es en el mercado donde existe un amplio abanico de
consumidores, donde cada uno tiene necesidades y caracteristicas completamente

diferentes, de lo que desean consumir de un determinado producto o servicio.

En este sentido, se propone que mediante la aplicacién de una nueva estrategia de
comercializacion otorgara a la empresa una buena posicion en el mercado y su debido
éxito, ya que al dirigirse al target o grupo objetivo es méas beneficioso, por ende se
incrementara las exportaciones de banano organico, mediante los datos recibidos por
medio de la segmentacién de mercado ya que aportara a la empresa con nuevas
caracteristicas o tendencias que siguen sus potenciales clientes y debidamente se ajustara
a sus necesidades. Y si se entiende las caracteristicas y necesidades especificas, la
empresa podra adaptar el producto a las necesidades del segmento de mercado y formular

las estrategias de marketing, promocion y venta mas adecuadas.

La exportacion a los mercados europeos (la Union Europea y el mercado Bélgica), es
posible Unicamente cuando productos organicos cumplen con La regulacion de la Unidn
Europea o de la ordenanza organica Bélgica en propios estandares organicos, estos
estandares también deben ser obedecidos si se desea ser incluido bajo tal programa. La
politica agricola comun (CAP) de la Unidn Europea, es una de las normas aduaneras para
las importaciones de fuera de la Union Europea, ademas cabe recalcar que, productos
organicos y convencionales estan sujetos a tarifas aduaneras. Normalmente, la Union
Europea impone aranceles preferenciales a los paises en desarrollo. Los productos

provenientes de paises menos desarrollados estan exentos de impuestos.
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Para disfrutar del precio preferente, los productos importados deben adjuntarse a la
procedencia de origen. Para estas importaciones, los exportadores deben obtener
certificados de importacion de sus instituciones nacionales autorizadas. Este certificado
se presenta al importador en el pais de destino, el cuerpo de certificacion solicita este
certificado cuando la empresa realiza las inspecciones anuales, el certificado también
confirma que el producto importado es realmente organico. El certificado organico se
otorga a los productores agricolas o productores de alimentos para asegurar a los
consumidores que los productos son elaborados de manera organica, ademas de que se
han sometido a un proceso de control que garantiza la calidad organica de los productos
que producen de acuerdo con las normas adecuadas establecidas por el mercado objetivo

donde se comercializara el producto.

Dicho esto, la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros ElI Guabo cuenta
actualmente con Certificacion Global G.A.P; Certificacion FAIRTRADE y Control
Union, con estas certificaciones, la asociacion puede asegurar a sus clientes que los
productos que ofrecen se gestionan de acuerdo con practicas agricolas respetuosas con el
medio ambiente. Ademas, dichas certificaciones ofrecen acceso a los mercados
internacionales, dicho esto, los beneficios que obtendria al expandirse a un nuevo
mercado serian: Por un lado, el refuerzo del posicionamiento, permite dar a conocer la
presencia de la asociacion en los mercados internacionales permitiendo posicionarse
frente a nuestros clientes y el resto de stakeholders como una empresa global, lo cual
consolida la imagen competitiva frente al resto de actores del sector.

Y, por otro lado, la optimizacion de recursos da paso a fortalecer el posicionamiento que
permitird dar a conocer la presencia de la asociacion en el mercado internacional,
facilitando el posicionamiento y preferencia frente a nuestros clientes y grupos de interés
como una empresa global, ayudando a fortalecer la imagen competitiva frente al resto de

los actores de la industria.

4.2 Impactos positivos de la implementacion
Dentro de los resultados de esta investigacion, se esperan los siguientes impactos:

e Impacto Social: Mediante la aplicacion y uso de estas estrategias, la Asociacion
de pequefios productores bananeros ElI Guabo puede aprovechar mejor los

recursos de la misma y por ende dar paso a la incursion a un nuevo mercado. Con
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el premio obtenido de la venta de productos FAIRTRADE, este estimulo
econdémico debe de reflejarse en inversion social dentro de la zona de influencia
de la empresa (reinversién social).

e Impacto Econdmico: Se busca mercados objetivos pertenecientes a la union
europea que acepten dicho producto a un precio que beneficiara a ambas partes.
El proceso de aplicacion de las estrategias de liderazgo en costes y/o estrategia de
enfoque segmentacion o nicho, indica que la exportadora va a tener mayores
ingresos, dado que obtendria nuevos clientes a los cuales proveer banano

organico.

Se considera que la viabilidad del presente trabajo dependera del ambiente laboral de la
asociacion ASOGUABO, donde se estima fundamental al estado econdémico del mismo.
No hay duda que los cambios provocados en la economia mundial obligan a las empresas
a tomar actividades que le permitan obtener ventajas ante su competencia y por ende una

mejor postura en los mercados globales.

4.3 Proyeccion de resultados esperados

La proyeccion de los resultados esperados en el presente trabajo de investigacién con
fines de titulacion seran de utilidad para la Asociacion de Pequefios Productores
Bananeros el Guabo, los presentes datos serviran como fuente de informacion frente a la
situacion problematica que se ha identificado en la exportadora, puesto que dicha
problematica ha mantenido en la zona de confort a la asociacion, teniendo durante
aproximadamente 20 afios los mismos clientes, motivo por el cual las exportaciones de
banano no han incrementado aun mas de lo previsto. Es por ello que nuestra propuesta se
basa en la aplicacion de una nueva estrategia competitiva, la cual es; estrategia de
enfoque, segmentacion o nicho, misma que sirve para explorar las necesidades presentes
en un mercado en un ambito especifico, y hallar el pais o0 mercado indicado qué suponga

una nueva oportunidad de negocio.

4.4 Posibilidades de aplicacion de los resultados

En cuanto a la viabilidad del presente trabajo investigativo se consideraron diferentes
factores con los cuales distinguimos la posibilidad por la cual se debe de aplicar dentro
de ASOGUABO.
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Técnica: nos referimos a los recursos de la empresa, es decir maquinaria, infraestructuras
las mismas que permiten realizar y gestionar los distintos procesos de produccion de la
fruta a un tiempo menor, asi mismo como insumos que permite el cuidado y
mantenimiento de las tierras para que se ajusten a los términos organicos, donde las

hectareas destinadas para estos productos son menores.

Economica: La empresa actualmente cuenta con un patrimonio alrededor de 120 mil
dolares, con mas de 3 instalaciones en todo el pais, considerando este punto, es posible
cumplir con la demanda de banano organico lo que facilita el mantenimiento y produccion

de dicha fruta.

Temporal: Dentro de la institucion se lleva hacer un diagnostico cada 4 meses para

determinar si todos los procesos de comercializacion son correctos,

Etica: La informacion incorporada dentro de esta investigacion fue tomada por diferentes
paginas electrénicas de informacién vertida por AsoGuabo las cual nos brindd
importantes datos y nos dio a conocer la falta de una nueva estrategia para incrementar

su exportacion de bananos organicos.
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CONCLUSIONES

v" De acuerdo al estudio realizado en el presente trabajo de investigacion, se
identifico a la Asociacion de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo como
una asociacién que procesa y exporta la fruta en cajas de banano convencional y
organico bajo la modalidad de comercio justo, pero dado a la falta de estrategias
competitivas no han llegado a nuevos mercados de destino en aproximadamente
veinte afios, por tal motivo se concluye que es necesaria la implementacién de una
nueva estrategia competitiva conocida como estrategia de enfoque segmentacion
0 nicho para incrementar la exportacién de banano organico en la asociacion.

v' El estudio y andlisis de la informacion recaudada, por medio de articulos
cientificos de distintos autores, asi como los resultados obtenidos de los
instrumentos de investigacion aplicados, se concluye que, se puede incrementar
la exportacion de banano orgénico en la Asociacion de Pequefios Productores
Bananeros EIl Guabo hacia el nuevo mercado objetivo; Bélgica, dado que durante
cinco afios, Bélgica fue el segundo mayor importador de banano organico del
mundo, también muestra un cambio positivo en 2020 del 13.8% .MAGAP.

v Mediante la aplicacion de los métodos empiricos, como la encuesta y entrevista
pudo valorar gque la situacion actual de la exportacion de banano organico en la
Asociacion de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo es buena, debido a que
las exportaciones no se vieron afectadas por los acontecimientos dados estos
ultimos dos afios, aun asi se considera que podria ser mejor, a través, de la
implementacion de la estrategia de segmentacion o nicho, misma que permite la
exploracion de necesidades del nuevo mercado en un ambito concreto, dando
nuevas oportunidades de negocio.

v" Se puede concluir que el presente proyecto de investigacion partié del analisis de
las estrategias competitivas, que podrian ser aplicadas en la Asociacion de
Pequefios Productores Bananeros El Guabo para incrementar la exportacion de
banano orgéanico hacia el mercado de Bélgica, a través del estudio de articulos
cientificos propuestos por distintos autores, mismos que plantean que la estrategia
de segmentacidn que se concentra en satisfacer nichos bien definidos segun el tipo
de poblacidn, ubicacion, o sus habitos de consumo, definiendo a dicha estrategia

como apropiada para la aplicacion dentro de la asociacion.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que, si existe la oportunidad de incrementar las exportaciones de
banano orgéanico, implementar nuevas estrategias competitivas, en este caso la
estrategia de enfoque segmentacion o nicho, misma que servira para encontrar nuevos
mercados los cuales suponen una nueva oportunidad de negocio para la asociacion.
Es importante que la asociacion lleve a cabo un monitoreo constante para detectar los
paises que van a tener un crecimiento en la demanda de banano organico dentro del
Mercado Europeo, de esta manera AsoGuabo logre entrar a nuevos mercados, obtener
nuevos consumidores, e incrementar sus volimenes de exportacion.

Al saber que la Asociacion lleva méas de veinte afios aplicando la misma estrategia
competitiva que es, la de diferenciacion, se puede considerar después de un periodo
determinado pensar en aplicar una nueva estrategia competitiva como la estrategia de
enfoque segmentacion o nicho misma que brindara informacion sobre los gustos y
preferencia sobre los posibles consumidores.

Se recomienda, que una vez se haya aplicado la estrategia de enfogque, segmentacion
0 nicho, se considere estudiar los resultados obtenidos después de esta
implementacion para posteriormente renovar las estrategias competitivas cada cinco
afios, dejando como nueva propuesta la estrategia de liderazgo en costes, ademas de
poder hacer una leve comparacion, de qué estrategia es la que brindd mayores
ingresos a la Asociacion durante su tiempo de ejecucion.

Teniendo en cuenta que al certificarse con cualquiera de los certificados que se han
referido, esto hace que las empresas participen de una plataforma en la que se pueden

realizar negocios de manera segura, entre productores y consumidores certificados.
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6. ANEXOS

Anexo A. Entrevista

UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA
PROCESO DE TITULACION
LICENCIATURA EN COMERCIO EXTERIOR

ENTREVISTA DE APLICACION A LOS MIEMBROS DE LA ASOCIACION
DE PEQUENOS PRODUCTORES BANANEROS EL GUABO (ASOGUABO)

A. ELEMENTOS FORMALES DE LA ENTREVISTA

Institucion donde se realiza: AsoGuabo

Lugar donde se realiza: 24 de mayo, El Guabo

Fecha: Lunes, 18 de julio del 2022

Hora: 09:00 am horas

Encuestadores: Armijos Armijos Adrian Alexander-Saca
Romero Gabriela Mishel

B. OBJETIVO DE LA ENTREVISTA

Obtener respuestas que reflejen los conocimientos, opiniones, intereses, necesidades, actitudes
o0 intenciones del personal que labora en Asociacion de Pequefios Productores Bananeros El
Guabo (AsoGuabo) para poder evaluar y determinar cuales fueron las “estrategias
competitivas para incrementar la exportacion de banano orgéanico en la asociacion de

pequerios productores bananeros el guabo hacia el mercado europeo en el 2021”.

C. Introduccidn
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Estamos realizando esta encuesta que busca obtener informacion sobre los conocimientos y
opiniones de los distintos asociados de AsoGuabo para saber acerca de las estrategias

competitivas utilizadas en el periodo 2021.

¢Experiencia laboral previa a este trabajo?
¢A qué mercados ha enviado fruta la exportadora?

¢Cree que la fruta exportada satisface plenamente a sus compradores?

Eal A

¢Le ha presentado beneficios a la exportadora las certificaciones que posee? ;Cuéales

son?

o

¢Ha tenido actividad dentro de ferias internacionales?

6. Como usted sabe, la Pandemia Covid-19 empez6 en el 2020 ¢Como afectd dicha
Pandemia a la exportadora?

7. ¢Qué cambios se dieron dentro de la exportadora a partir de esta situacion?

8. ¢Sabe usted sobre las estrategias aplicadas con fines de superar la caida de la demanda
de banano?

9. ¢Queé tipos de estrategias de comercializacion se han llevado a cabo dentro de la
empresa?

10. Cual de las siguientes estrategias de comercializacion estaria de dispuesto en aplicar

dentro de la empresa y por quée

- Estrategia de diferenciacion: consiguen que una empresa destaque de forma
significativa a través de sus acciones, sus servicios y sus productos.

- Estrategia de liderazgo en costes: es el conjunto de medidas que una empresa lleva
a cabo con el objetivo de contar con unos costes de produccion mas bajos que los
de la competencia.

- Estrategia de enfoque, segmentacion o nicho: sirve para explorar las necesidades
de mercado en un &mbito concreto y encontrar el mercado o pais adecuado que

suponga una oportunidad de negocio

Agradecemos su colaboracion, sus comentarios y su criterio, la informacion obtenida sera
de mucha ayuda para lograr los objetivos de esta entrevista, y los comentarios claramente
dados son utilizados en el proyecto de investigacion.
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Anexo B. Encuesta

UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA
PROCESO DE TITULACION
LICENCIATURA EN COMERCIO EXTERIOR

ENCUESTA DE APLICACION A LOS MIEMBROS DE LA ASOCIACION DE
PEQUERNOS PRODUCTORES BANANEROS EL GUABO (ASOGUABO)

a. ELEMENTOS FORMALES DE LA ENCUESTA

Institucion donde se realiza: ASOGUABO

Lugar donde se realiza: 24 de mayo y Guabo

Fecha: Lunes, 18 de julio del 2022

Hora: 09:00 am horas

Encuestadores: Gabriela Mishel Saca Romero - Adrian
Alexander Armijos Armijos.

b. OBJETIVO DE LA ENCUESTA

Obtener respuestas que reflejen los conocimientos, opiniones, intereses, necesidades, actitudes o
intenciones del personal que labora en Asociacion de Pequefios Productores Bananeros EI Guabo
(AsoGuabo) para poder evaluar y determinar cuales fueron las “estrategias competitivas para
incrementar la exportacion de banano organico en la asociacion de pequefios productores

bananeros el guabo hacia el mercado europeo en el 2021”.

Introduccion:

Estamos realizando esta encuesta que busca obtener informacién sobre los conocimientos y
opiniones de los distintos asociados de AsoGuabo para saber acerca de las estrategias

competitivas utilizadas en el periodo 2021.

Nombre:
Edad:
Oficio:
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¢Experiencia laboral previa a este trabajo?

Buena ()
Regular ( )
Mala ()

¢ Conoce sobre las certificaciones que posee la exportadora en la que

trabaja? ¢Cuales son?

¢ Considera que el banano es la fruta de mayor exportacion en el Ecuador?

Si ()
No ()
Talvez ()

¢ Cual es el pais al que mas fruta exportan?

Segun su criterio ¢Qué tipo de banano se exporta en la empresa?
() Orgéanico

() Convencional

() Ambas

Dentro de la asociacion ¢ Se aplican estrategias competitivas?, ¢cuales son?

¢ Considera que la situacién actual entre Rusia y Ucrania han afectado a las

exportaciones? Si o No ¢Por qué?

¢ Cudl fue la postura que tomd la exportadora ante los sucesos de guerra

respecto a temas laborales?
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9. ¢Laempresa se ha planteado la meta de expandirse en el mercado europeo?

10. Sefiale con una X. ¢ Cual de las siguientes estrategias de comercializacion

estaria dispuesto a aplicar dentro de la empresa y por qué?

- Estrategia de diferenciacién: consiguen que una empresa destaque de forma
significativa a través de sus acciones, sus servicios y sus productos. ()

- Estrategia de liderazgo en costes: es el conjunto de medidas que una empresa lleva
a cabo con el objetivo de contar con unos costes de produccion mas bajos que los
de la competencia. ( )

- Estrategia de enfoque, segmentacion o nicho: sirve para explorar las necesidades
de mercado en un ambito concreto y encontrar el mercado o pais adecuado que

suponga una oportunidad de negocio. ( )

Agradecemos su colaboracion, sus comentarios y su criterio, la informacion
obtenida serd de mucha ayuda para lograr los objetivos de esta encuesta, y los

comentarios claramente dados son utilizados en el proyecto de investigacion.
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Anexo C. Carta solicitud de permiso a empresa para trabajo de titulacion

UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA

D.L. NO.69-04 DF 13 DE ABRIL DF 1969
Calidad, Pertinencia y (alides

UNIDAD ACADEMICA DF CIENCIAS EMPRFSARIALES

SECCION /CARRERA: COMERCIO EXTERIOR
Oficio nro. UTMACH-FCE-CCCI-2022-00121-OF

Machala, 16 de junio 2022

INGENIERA

CORNELIA ZOETEWEW

ADMINISTRADORA .

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES|BANANEROS “EL GUABO
(ASOGUABO)"

Estimada y Distinguida Administradora

Reciba un cordial un saludo, en ocasion de solicitarles de la manera mas
respetuosa que los estudiantes Adrian Alexander Armijos Armijos, con cédula
0705572733 y Gabriela Mishel Saca Romero, con Ceédula 0706069614
pertenecen al Octavo Semesire paralelo “A" jormada Yesperiina de [a Carrera de
Comercio Exterior de la Faculiad de Ciencias Empresariales, puedan tener el
debido permiso de ustedes para realizar el trabajo de titulacion opeidn Analisis
de Caso en su prestigiosa Asociacion de pequefios productores bananeros “El
Guabo (AsoGuabo) vy acceso a la misma con fines académicos obtener
informaciones gue permitan desarrollar su trabajo de titulacion previo a la
obtencion del titulo de Licenciade en Comercio Exterior, su tema de investigacion
al “Exportacion de banano organico en la Asociacion de peqguefios
productores bananeros El Guabo hacia el mercado europeo en el 20217, En
adicion consideran oportuno para su empresa, la sociedad y ellos que se realice
su trabajo, y cuyo estudio contribuira e impactara en dicha organizacion
positivamente. Este proyecto pretende  investigar como  incrementar la
exportacion de banano organico en la Asociacion de peguefios productores
bananeros El Guabo hacia al mercado europeo en el 2021, mediante las
estrategias competitivas.

Con saludos cordiales y a tiempo de agradecerles su atencion a esta solicitud,
aprovecho la oportunidad para reiterarles nuestra mas alta consideracion y
estima.

SANDRA o o iy
SAYONARA ATy Ea Mk | e
SOLORZANG i i m—
SOLORZAND == necaw
SANDRA SOLORZANO SOLORZAMO
Coordinadora Cammera Comercio Intemacional-Exterior

Facultad Ciencias Empresariales

Fairerigme baa 0 [ Ve Machels Pasl Tl 2UHAS i

wiww Uimoe hale acu e
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Anexo D. Carta de aceptacién de la empresa

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES
BANANEROS "EL GUABO"

El Guabo, 28 de junio de 2022

Yo CORNELIA ZOETEWEILJ con numero de cédula 0951604230 Representante
Legal y Administradora de la Asoc1ac1on de Pequenos Productores Bananeros El Guabo
mediante la presente doy AUTORIZACION altsd ARMIJOS ARMIJOS ADRIAN
ALEXANDER con. nuniero de cédula 070557273-3 y ala Stta SACA ROMERO
GABRIELA MISHEL con numero de cédula 070606961-4, estudxantes del séptimo
semestre de la CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR de la Umversxdad Técnica

de Machala para que puedan tomar el nombre de la:

resa y utilizarlo en su proyecto

de 1nvest1gac1on de igual manera cualqule mform 0 conﬁdencxal) que requleran

acerca de la empresa.

ING. CORNELIA ZO
ADMINISTRADORA

VIA PANAMERICANA SUR S/NY QUINTA OESTE
TELF. (07) 2 950-088
atencion.usuario@asoguabo.com.ec
EL GUABO - EL ORO - ECUADOR

ASOGUARO
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Anexo E. Tabulacién de resultados de la entrevista

¢A qué mercados ha enviado fruta la

exportadora?
Estados Unidos 19
Canada 12
Singapur 10
Suecia 11
Holanda 9
Italia 6
Nueva Zelanda 8
Paises bajos 2

;A qué mercados ha enviado fruta la
exportadora?

m Estad os Unidos m Canada W Sngapur Suecia

W Holanda H Italia W Mueva Zelanda W Paises bajos

Anexo F. Tabulacion de resultados de entrevistas

¢ Cree que la fruta exportada satisface

plenamente a sus compradores?

Si 20
No 0
TOTAL 20
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;Cree que la fruta exportada satisface
plenamente a sus compradores?

0%a

1005

HS5 mMo

Anexo G. Tabulacion de resultados de entrevistas

¢Ha tenido actividad dentro de ferias

internacionales?

Si 19
No 0
Tal vez 1
TOTAL 20

¢ Ha tenido actividad dentro de ferias
internacionales?

HS5i EMo mTalvez
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Anexo H. Tabulacion de resultados de entrevistas

¢ Qué cambios se dieron dentro de la exportadora a

partir de esta situacion?

Ningun cambio 19
Aumentaron las exportaciones 1
TOTAL 20

¢/ Qué cambios se dieron dentro de la
exportadora a partir de esta
situacion?

W Ningun cambio B Aumentaron las exportaciones

Anexo |. Tabulacién de resultados de entrevistas

¢ Sabe usted sobre las estrategias aplicadas

con fines de superar la caida de la demanda

de banano?
No se aplicaron nuevas estrategias 20
Si 0
No 0
TOTAL 20
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Anexo J. Tabulacién de resultados de entrevistas

;Sabe usted sobre las estrategias aplicadas
con fines de superar la caida de la

demanda de banano?

100%

H5i ENo mNoseaplicaron nuevas estrategias

Anexo K. Tabulacion de resultados de las encuestas

¢Experiencia laboral previa a este trabajo?

Buena 11
Regular 5
Mala 4
Total 20

¢Experiencia laboral previa a este trabajo?

B Buena ©Regular mMala
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Anexo L. Tabulacién de resultados de las encuestas

¢ Conoce sobre las certificaciones que posee la exportadora

en la que trabaja? ¢ Cuales son?

Certificacion Global G.A.P. 11
Control Unién 9
Certificacion FAIRTRADE. 10

¢ Conoce sobre las certificaciones que posee la
exportadoraen la que trabaja? ;Cuales son?

30%

m Certificacion Global G.A.P. Control Union m Certificacion FAIRTRADE.

Anexo M. Tabulacion de resultados de las encuestas

¢Considera gue el banano es la fruta de mayor

exportacion en el Ecuador?

Si 13
No 3
Tal vez 4
Total 20

¢ Considera que el banano es la fiuta de mayor
exportacion en el Ecuador?

ESi mNo MTalvez
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Anexo N. Tabulacion de resultados de las encuestas

¢ Cudl es el pais al que mas fruta

exportan?
Paises bajos 4
Holanda 3
Pennsylvania 6
Philadelphia 7
Total 20

(Cudl es el pais al que mas fruta exportan?

M Paisesbajos M Holanda W Pennsylvania Philadelphia

Anexo O. Tabulacion de resultados de las encuestas

Segun su criterio ¢Qué tipo de banano se

exporta en la empresa?

Orgénico 6
Convencional 9
Todos 5
total 20

Segun su criterio ;Qué tipo de banano se exporta
en la empresa?

m Orgénico Convencional = Todos
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Anexo P. Tabulacion de resultados de las encuestas

Dentro de la asociacion ¢Se aplican estrategias competitivas?,

¢cuales son?

Estrategia de diferenciacion 20
Estrategia de liderazgo en costes 0
Estrategia de enfoque, segmentacion o nicho 0
Total 20

Dentro de la asociacion ;Se aplican estrategias
competitivas?, ;jcuales son?

0%

100%

W Estrategia de diferenciacion
m Estrategia de liderazgo en costes

B Estrategia de enfoque, segmentacion o nicho

Anexo Q. Tabulacién de resultados de las encuestas

¢Considera que la situacion actual entre Rusia y Ucrania
han afectado a las exportaciones? Si 0 No ¢ Por qué?

Si 0
No 20
Total 20

¢ Considera que la situacion actual entre Rusia y
Ucrania han afectado a las exportaciones? Si o
No ;Por qué?

0%

mSi mNo
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Anexo R. Tabulacion de resultados de las encuestas

¢ Cudl fue la postura que tomo la exportadora ante los sucesos
de guerra respecto a temas laborales?

Si

No

Total

Anexo S. Tabulacion de resultados de las encuestas

¢La empresa se ha planteado la meta de expandirse en el

mercado europeo?

Si 14
No 6
Total 20

(La empresa se ha planteado la meta de
expandirse en el mercado europeo?

mS; mNo
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Anexo T. Tabulacién de resultados de las encuestas

Sefiale con una X. ¢ Cudl de las siguientes estrategias de comercializacion

estaria dispuesto a aplicar dentro de la empresa y por qué?

Estrategia de diferenciacion 4
Estrategia de liderazgo en costes 6
Estrategia de enfoque, segmentacion o nicho 10

Total 20

Seriale con una X. ;Cudal de las siguientes estrategias
de comercializacion estaria dispuesto a aplicar dentro
de la empresa y por qué?

m Estrategia de diferenciacion
m Estrategia de liderazgo en costes

m Estrategia de enfoque. segmentacion o nicho
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Anexo U. Andlisis Foda

Fortalezas

» Facil acceso a insumos de productores o asociaciones mediante convenios.

> Acceso directo a los datos de produccion bananera organica

Debilidades

> Falta de presupuesto para la aplicacion para asumir los costos del proyecto.

» Laempresa actualmente no ha participado en ferias internacionales.

Oportunidades

> El precio oficial de una caja de banano organico fue establecido por el Ministerio de
Agricultura y Ganaderia lo que garantiza que sea un valor fijo cada afio.

» Asesoria técnica para apoyar el emprendimiento productivo y la capacitacion

Amenazas

» Nuevas marcas competidoras de banano orgénico certificado.

» La competencia llega a agrandar los niveles de precios que estan ya fijados.
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Anexo V. Presupuesto.

RECURSOS HUMANOS

RECURSO MATERIAL

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO TOTAL
RESMA DE PAPEL 1 resma $3,50
RENTA DEL EQUIPO 460 h. $20.00
TRANSPORTE 5 $15.00
HONORARIOS POR
SERVICIOS DE 3 $5.00 $15.00
TERCEROS
MANTENIMIENTO Y 1 $300.00 300.00
REPARACIONES DEL
EQUIPO
CYBER 2 horas + impresiones $6,35
INTERNET $35.00 $35.00
TELEFONO $3.00 $3.00

SUBTOTAL $ 397,85
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Anexo W. Analisis externo: Andlisis Foda.

Fortalezas

> Insumos de productores mediante convenios

> Bélgica cuenta con cuatro puertos maritimos: Amberes, Gante, Ostende y
Zeebrugge.

> Dispone de infraestructuras de transporte terrestre y fluvial muy bien equipadas y

con muy buenas conexiones.

> Bélgica es el cuarto mayor importador de mercancias del mundo y el tercero de

la Unién Europea

Debilidades

> Bélgica tiene diversidad linguistica; division en regiones.

> Por ser una economia pequefia, se encuentra expuesta a la desaceleracion de sus
socios. Bélgica corre el riesgo de sufrir afectaciones de forma diferencial por el
Brexit (salida de la UE).

Oportunidades

> Bélgica es miembro de la Unién Europea, y Ecuador tiene un convenio con dicho

bloque.

> Los departamentos de la sede de la Comisidon Europea se encuentran en Bruselas,

capital de Bélgica.

> Bélgica tiene una moderna economia de mercado, por lo que se beneficia de su

localizacion geografica privilegiada en Europa.

Amenazas

> Tras la guerra de Ucrania las cifras de inflacion han subido, y ésta amenaza con

terminar el afio por encima del 5%.

> Se predice gque la economia belga tendra una tasa de crecimiento en torno al 2% en
el presente afio debido al efecto umbral, pero se predice que para el 2023 esta sea

mas débil.
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Anexo X. Cotizacion

PRESUPUESTO PARA COTIZACION

ETAPA DE FORMACION Y APLICACION

Descripcion Cantidad Mes V. Unitario V. Total
PERSONAL
Coordinador General del 1 12 800,00 800,00
proyecto
Coordinador financiero 1 12 700,00 700,00
Administrador Sitio web y de 2 12 200,00 400,00
la plataforma virtual
EVENTOS
Ferias internacionales 3 6 1.000 3.000
CAPACITACION
Capacitacion formadores 5 6 500,00 2.500
TOTAL 3.200 4.902,5
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Anexo Y. Evidencia fotografica

116



Anexo Z. Documentos

MARKS & NOS
HLBU9223930
SEAL: HLG2448866
EKOOKE (ORG)FT
w23//Ccul9545

FSCU5664233
SEAL: HLG2448896
OKE (DISPLAY)FT

TOTAL

QTY TYPE
1 40’
1 40"
2

HC RE

HC RE

A}

KUEHNE+NAGEL @

1

Sea Waybill-No. 1046787146
GUAYAQUIL 11.06.2022
DESCRIPTION OF GOODS WGHT VOL
CONTAINER SAID TO CONTAIN 21220.00 30.000
1061 BOX(ES)
1061 BOXES OF ORGANIC
BANANAS
TEMP. CONT./VENT. DETAILS
TEMPERATURE : +13.5 °C
VENTILATION: 30 CBM/H
DRAINS: OPEN
GENSET EXPORT: NO
GENSET IMPORT: NO
CONTAINER SAID TO CONTAIN 20960.00 30.000
1048 BOX(ES)
1048 BOXES OF BANANAS
DAE: 02820224000683802
TEMP. CONT./VENT. DETAILS
TEMPERATURE : +13.5 °C
VENTILATION: 30 ¢cBM/H
DRAINS: OPEN
GENSET EXPORT: NO
GENSET IMPORT: NO
ALL MENTIONED CONTAINERS
SHIPPER'S LOAD, COUNT AND
SEAL.
FREIGHT COLLECT
42180.00 60.000
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SEALAND BOOKING CONFIRMATION

A MAERSK COMPANY

Booking No.: 914344773 Print Date:  2022-06-01 19:22 UTC
Booked by Party: EQUIFRUIT INC Service Mode: vy — —
Contact Name: Karyne Manseau From: " Puerto Bolivar - £l Oro,Ecuador ]
Booked by Ref, No: - TTo: o _ Philadelphia, Pennsylvania, United ¢ States |
Service Contract: Ref.No: j
Contractual Customer: %ﬁ’ - Business Unit: Sealand Canada (Toronto) |
Named Account Customer: - ’  Icommodity Description:  Banana, plantains, non-frozen, fruit 1

Thank you for placing your booking with Maersk A/S, as Carrier

We thank you for your booking and have the pleasure in confirming the following details: Le informamos que los plazos para envios
de informacion de VGM los pueden encontrar en nuestra web www.sealandmaersk.com

Si tuviese alguna otra duda o consulta, puede acceder al siguiente link donde encontraréd nuestra guia para ingresar la informacién de
Vagm y los plazos https://www.sealandmaersk.com/doing-business/tutorials.

El Recargo por Cancelacion sera equivalente 2 USD 175 por contenedor y aplicara en los siguientes casos:

. Cuando un booking es cancelado, modificado o transferido a una nave futura a 4 dias (o menos) del Tiempo Estimado de arribo
(ETA, por sus siglas en inglés) de la nave seleccionada al puerto de embarque

. Cuando otras actividades (bajo responsabilidad y control del cliente) tales como la demora en la entrega de las Instrucciones de
Embarque, VMG pendiente, entre otras, debido a la entrega fuera de plazos imposibiliten el embarque de la carga en la nave y viaje
seleccionados

Nota: Siempre recuerde revisar sus plazos con las fechas limites para cancelacion de booking refrigerado por nave o servicio, 0
acudir a su equipo de customerservice@sealandmaersk.com en caso de alguna duda para evitar una penalidad.

Notar que las naves de dicho servicio estan sujetas a actualizaciones conforme se vaya revisando su operacion en los puertos
predecesores. por lo cual deben estar atentos a los comunicados que la linea envia al correo/usuario que utilizan para generar las
reservas en la web, o bien actualiza en su pagina web para dichos embarques de exportacion, en cuanto a actualizaciones de
plazos/cut off

Value Protect, proteja su valiosa carga en su trayecto maritimo y terrestre.

Para mas detalles, visite nuestra pagina web https:/iwww.sealandmaersk.com/our-solutions/value-protect o contactenos a través de
nuestra casilla customerservice@sealandmaersk.com.

Términos y condiciones del producto: https:/terms.maersk.com/valueprotect-spanish

The rates and other applicable charges on your shipment will be invoiced based on Price Calculation Date (PCD)

For Non-FMC shipments, PCD is the Estimated Time of Departure (ETD) of the first vessel in the latest booking confirmation issued upon customer
request.

For FMC shipments, PCD is the date on which Maersk A/S trading as Sealand Americas or one of its authorised agent(s) takes possession of the last
container listed on the transport document.

Note: FMC regulated trades are shipments exiting or entering a port in the United States, Guam, US Virgin Islands, American Samoa or Puerto Rico
(US).

Equipment
Quantity Size/Type/Height _(ftin) Collapsible Sub.Equip | Gross Weight  Pack.Qty/Kind  Cargo Volume
| 40 REEF 96 | 55115566 USLBS | 1 Piece(s) B -
) - - o Inteqng Transport Plan S )
From | To Vessel ~ Voy No ~ ETD ~ ETA
Puerto Bolivar Terminal Manzanillo Terminal | SAFMARINE NOMAZWE 223E 2022-06-13 2022-06-16
Manzanillo Terminal Packer Avenue Marine | POLAR ARGENTINA 224N 2022-06-20 2022-06-27
Terminal C095 s -
= e e Loar.llﬂnerary SR . e
~ Type ~ Name R lea From  To | Return Date ~ Time  LoadRef.
Empty Container  YILPORT PUERTO BOLIVAR 2022-06-06 01:00
Depot YILPORT PUERTQ BOLIVAR o o o - o
T Association (OCEMA), Maximum Gross Allowable Cargo Weights http://www.ocema. otq/mg htm are intended only as a general guideline to
Uniesswwsemdmtmssodonocmwnowm condition, or requirement of any bocking document or other prior cor the subject are accepted by the
Carrier, Any such terms, conditions, or requirements shall be deemed null and void.
- This booking and carriage are subject to the Sealand Maersk Terms and Conditions of Carriage which are available upon request from the carrier of his repr ives and are fur accessible on

the Sealand Maersk website "https.//www. sealandmaersk.com/™
- The shipment is subject to tariff rates unless a correct and applicable service contract number is available
- The carrier’s right to substitute the named and/or performing vessel(s) with another vessel or vessels at any time.
- Armival, berthing, departure and transit times are estimated and given without guarantee and subject to change without prior notice
- All dates/times are given as reasonable estimates only and subject to change without prior notice.
- This booking acknowledgement s given subject to customer providing the correct cargo description in accordance with US Customs requirements as described In Customs Rules and Regulations, 19 CFR
Parts 4, 113 and 178 of October 31, 2002.

Page 1/2
IR R Sy : — . s —— -
Temperature: ~ [13.5C No. of Probes: =0

118



