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RESUMEN

En este articulo se presenta una investigacion basada en la problematica sobre la inexistencia en la
ciudad de Machala, que permitié analizar la necesidad de establecer una empresa comercializadora
internacional con Colombia, ya que es un destino de muchos productos ecuatorianos por ser vecinos y
miembros de la Comunidad Andina de Naciones (CAN), por lo cual se realizo un estudio de mercado
(oferta y demanda de los servicios), factibilidad, rentabilidad y evaluacion financiera, con el cual se
aspire a estimular a los empresarios y productores de la provincia de El Oro. El objetivo es analizar la
necesidad de creacion de una empresa comercializadora internacional de productos dirigidos hacia el
mercado de Colombia, la metodologia de investigacion es el método deductivo para la demostracion
tedrica y empirica, resultados esperados es determinar las condiciones favorables existentes para la
creacion de una empresa que sirva de nexo comercial entre Perti, Ecuador y Colombia en el ambito
de la comercializacion. La exportacion de productos y servicios es un proceso donde intervienen
algunos factores propios de la gestion de cadena de suministro como proveedores, distribuidores,
transportistas entre otros, que permite una distribucion eficiente del producto hacia un mercado
internacional produciendo de esta forma la viabilidad y rentabilidad econdémica esperada de la
empresa comercializadora.

Palabras clave: Mercado internacional, exportacion, finanzas internacionales, actividad economico
internacional

ABSTRACT

This article presents an investigation based on the problem of the non - existence in the city of Machala
that allowed to analyze the need to establish an international trading company with Colombia, is a
destination of many Ecuadorian products because they are neighbors and members of the Andean
Community of Nations (CAN), for which a market study was carried out (supply and demand of
services), feasibility, profitability and financial evaluation, with which it is hoped to stimulate the
entrepreneurs and producers of the province of El Oro. The objective is to analyze the need to create
an international trading company of products aimed at the Colombian market, research methodology
is the deductive method for theoretical demonstration and empirical, the expected results are to
determine favorable conditions existing for the creation of a business that serves as a commercial
link between Peru, Ecuador and Colombia in the field of marketing. The export of products and
services is a process where certain factors of supply chain management intervene as suppliers,
distributors, transporters, among others, which allows an efficient distribution of the product towards
an international market, thus producing viability and economic profitability expected from the trading
company.

Key words: International market, export, international finances, international economic activity
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Creacion de una empresa comercializadora internacional de productos ecuatorianos, orientada hacia el mercado de Colombia,
en la Ciudad de Machala

INTRODUCCION

La investigacion presentada en este texto tuvo como objetivo principal conocer la viabilidad de la
implementacion de una empresa comercializadora internacional de productos y servicios en la ciudad
de Machala, provincia de El Oro, dirigidos hacia el mercado de Colombia. En esa medida, para
desarrollar el problema, se determinaron las caracteristicas del mercado colombiano para identificar
las necesidades acerca de las condiciones de la calidad del producto y servicio hasta su destino de
llegada, fortaleciendo el sistema de ingreso hacia el pais. A su vez, se establecieron las normativas
y articulos pertinentes dentro de los acuerdos comerciales existentes en la CAN, que favorecen a la
creacion de la misma. Por ultimo, este modelo de negocio identifica la falta de un estudio técnico
optimo y las necesidades logisticas de distribucion especificas, para una eficiente comercializacion
internacional.

Cabe resaltar que la importancia del objeto de estudio radica en el hecho de que el
esquema de los propios servicios surge como respuesta a una demanda insatisfecha de servicios de
comercializacion internacional. La utilidad practica de la propuesta estd dada en la posibilidad real de
que pueda ser asimilada y ejecutada por la empresa privada de El Oro, preferentemente. Por ende, es
necesario sefialar que la trascendencia rebasa el interés personal y se circunscribe en una necesidad y
aspiracion institucional y ciudadana, en la medida que este tipo de estudio se inscribe en el marco de
las lineas prioritarias de investigacion que impulsa la Unidad Académica de Ciencias Empresariales,
de la Universidad de Machala, en perspectiva de alcanzar el desarrollo socioeconémico de nuestra
poblacion orense.

En términos generales, pueden definirse a las comercializadoras internacionales (CI) como
una sociedad mercantil especializada con una gran capacidad para detectar y generar negocios de
larga duracion y concretarlos en los diferentes mercados mundiales. A nivel global:

Las CI son reconocidas como Trading company, una forma de “Gestion de Mercado
indirecto” dirigidas a las empresas productoras de bienes y servicios que desean moverse o estan
en el ambito del comercio internacional, o bien, como “Empresas de gestion de exportacion y/o
consultores de Exportacion (Export Manager Company), modalidad mas comun que opera bajo el
sistema de Outsourcing o tercerizacion (Proexport Colombia, 2015).

Las CI deben tener un amplio portafolio de servicios basado en el estudio de los elementos
que afectan y componen el mercado de sus clientes, incluyendo las tendencias, la competencia,
los canales de distribucion, la logistica de la exportacion, los tiempos de despachos y entrega, el
mantenimiento y contacto de clientes, el contacto con distintas comercializadoras, entre otros.

Basicamente, la razon de su efectividad y la importancia que tienen en este momento en la
gestion de las exportaciones, se debe a que brindan la oportunidad de agrupar a varios proveedores
de un mismo sector y sirven de canal para investigar mercados, buscar nuevas oportunidades de
negocios, asesorar en adecuacion de productos y exportar como mayoristas en mercados o “nichos”
exigentes y puntuales.

METODOLOGIA

Los métodos utilizados en la investigacion se basaron en la aplicacion del método deductivo, de
proyeccion, para la demostracion teorica y empirica. Finalmente, se utiliz6 como apoyo la estadistica.
También se hizo necesaria la investigacion historica mediante series estadisticas de analisis
econométrico. Por un lado, en cuanto a las técnicas de investigacion generales se emplearon la
observacion, la entrevista y la encuesta, esta investigacion acompaiio también de técnicas particulares
que se usaron fueron: el muestreo, las proyecciones y el fichaje.

Unidades de investigacion
Las unidades de investigacion que se determinaron en la investigacion son las que se exponen en la
tabla 1.
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Tabla 1. Unidades de investigacion

Personas Documentos Bienes Materiales Procesos
Empresarios Reportes Estructuras Logisticas | Comercializacion
Productores Acuerdos Fisicas Tramites aduaneros

Directivos | Perfiles de Colombia Tecnologicas

Fuente: Elaboracion propia
Técnicas de recoleccién de datos
Las técnicas de recoleccion de datos se exponen en la tabla 2, discriminadas de acuerdo con los items

de indicadores, métodos, técnicas, instrumentos y unidades de investigacion.

Tabla 2. Técnicas de recoleccion de datos

Indiciadores Métodos Técnicas Instrumentos ‘Umdifdes ‘qe
investigacion

Politica comercial Sintesis bibliografica Bibliografia | Ficha bibliografica CORPEIL
Nivel de demanda de productos | Sintesis bibliografica Bibliografia | Ficha bibliografica CORPEIL
Necesidades del consumidor Sintesis bibliografica Bibliografia | Ficha bibliografica CORPEIL
Barreras arancelarias Sintesis bibliografica Bibliografia | Ficha bibliografica CORPEIL
Sistema de mercadeo Sintesis bibliografica Bibliografia | Ficha bibliografica CORPEIL
Exportacion de productos no
tradicionales Muestreo probabilistico | Encuesta Cuestionario Empresarios
Volumen de produccion Muestreo probabilistico | Encuesta Cuestionario Empresarios
Volumen de comercializacion Sintesis de observaciéon | Observacion | Guia de observacion | Empresas
Normas Muestreo selectivo Entrevista Guia de entrevista Empresarios
Articulos Muestreo selectivo Entrevista Guia de entrevista Empresarios
Aranceles Muestreo selectivo Entrevista Guia de entrevista Empresarios
Decisiones Muestreo selectivo Entrevista Guia de entrevista Empresarios
Normas sanitarias Muestreo selectivo Entrevista Guia de entrevista Empresarios
Cantidad de empresas Muestreo probabilistico | Encuesta Cuestionario Productores
comercializadoras Muestreo probabilistico | Encuesta Cuestionario Productores
Fuentes de abastecimiento Muestreo probabilistico | Encuesta Cuestionario Productores
Calidad de producto Muestreo probabilistico | Encuesta Cuestionario Productores
Documentacion Aduanera Muestreo probabilistico | Encuesta Cuestionario Productores
Tiempo de entrega del producto | Muestreo probabilistico | Encuesta Cuestionario Productores
Instituciones financieras Muestreo selectivo Entrevista Guia de entrevista Empresarios
Superintendencia de Bancos Sintesis bibliograficas Bibliografia | Guia de entrevista Empresarios
Regulaciones Sintesis bibliografica Bibliografia | Guia de entrevista Empresarios
Tipo de garantias Muestreo selectivo Entrevista Guia de entrevista Empresarios
Insistencia de empresas locales
Afluencia de empresas Muestreo selectivo Entrevista Guia de entrevista Directivo Empr. Com
extranjeras Muestreo selectivo Entrevista Guia de entrevista Directivo Empr. Com
Inexistencia de propuestas Muestreo selectivo Entrevista Guia de entrevista Directivo Empr. Com

Fuente: Elaboracion propia

Universo y muestra

Las caracteristicas de las unidades de investigacion identificadas determinaron la necesidad de
establecer particularidades en relacion al sefialamiento del universo investigativo y la seleccion de
la muestra representativa.

Productores de la provincia de El Oro

El universo y objeto de estudio de la investigacion constituyen los productores de la provincia de El
Oro, principales ofertantes de productos de exportacion. Seguin datos de las camaras de comercio y
de industrias, son 220 personas de quienes es preciso conocer sus opiniones y criterios respecto a la
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produccion actual y la posibilidad de expansion de los cultivos y elaboracion de productos una vez
que se cree una comercializadora internacional. Es menester sefialar que el universo investigativo es
amplia se procedio a disefiar técnicamente una muestra representativa para que los resultados fuesen
validos a todos los propietarios. Para la seleccion de la muestra se utilizé un procedimiento sencillo
que se inicid con la aplicacion de la siguiente formula estadistica:

Formula para obtener el tamafio muestral:

N
M =
1+ (% EA)?2x N

M = muestra

N = poblacion universo

1 = valor Constante

EA = error Admisible

% = porcentaje (reducido a decimal)
(% EA) = porcentaje de error admisible elevado al cuadrado

Para efectos del caso, se estim6 un margen de error admisible del 5% (es decir de 0.05),
quedando los datos establecidos de la siguiente manera.

220 220

tim=————————=tm=——
M= 1+ 005)2x220 "™~ 155

En consecuencia la muestra representativa para la aplicacion de la boleta de encuesta fue
141 productores.

Boletines informativos, estadisticas y publicaciones de instituciones provinciales y nacionales
vinculadas al comercio exterior

El acceso a la informacion que proporcionan las instituciones provinciales y nacionales vinculadas
al comercio exterior (Corpei, Fedexport, Caimara de comercio Machala y Guayaquil, Ministerio de
Comercio Exterior, Ministerio de Relaciones Exteriores, etc.) es un espacio vital para conocer las
caracteristicas de la demanda internacional sobre los productos que se pretenden comercializar. Para
el efecto se realizé una lista de las principales instituciones, de la informacion que disponen y los
mecanismos que acceden a la misma.

Empresa comercializadora internacional
Para este caso, se seleccioné una empresa comercializadora internacional de reconocida experiencia
y solvencia a nivel nacional, la misma que sirvi6 para la identificacion de:

* Infraestructura fisica;

»  Servicios que ofertan;

*  Proceso documental

* Logistica.

Entrevista
En el caso de las entrevistas el universo lo constituyeron tres empresarios conocidos que podian
invertir en el proyecto, de quienes se requirio informacion sobre costos, financiamiento, logistica, etc.
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RESULTADOS

Tabla 3. Balanza comercial bilateral, Colombia-Ecuador

Intercambio Bilateral 2014 2015
Exportaciones 22.034,000 15.698,000
Importaciones 61.088,000 51.598,000

Balanza Comercial -39.054,000 -35.900,00

Fuente: Banco Central del Ecuador - Boletin Comercio Exterior

Durante el afio 2007 se registrd el mayor incremento en el numero de partidas exportadas hacia
Colombia. Este crecimiento de la propuesta exportadora hacia el pais vecino del norte obedece a varios
cambios en la politica arancelaria con el cambio de aranceles a ciertos productos y de nominacion a
ciertas partidas. Asimismo se ve afectado por factores externos como la negociacion del Tratado de
Libre Comercio entre Colombia y Estados Unidos, entre otros factores.

La concentracion de las 10 principales partidas arancelarias representa menos de la mitad de
las exportaciones hacia Colombia, con un aumento menor al 10% en un periodo de 5 afios. Midiendo
el crecimiento en la cantidad de productos (de 883 a 1300) se podria concluir que los 10 principales
productos demandados por el mercado colombiano han ganado mayor participacion.

Ecuador exporta a Colombia arroz, vehiculos y atunes, principalmente. Como se menciond
anteriormente, dentro de los diez productos mas exportados hacia este pais se concentra menos
del 50% de las exportaciones totales. De este porcentaje, los productos mencionados representan
alrededor del 25% de las exportaciones. Cabe resaltar el crecimiento acelerado de las exportaciones de
vehiculos, que en este periodo, incluso, se han convertido en uno de los productos mas representativos
en volumen y valor de exportaciones hacia este pais.

La importacion de ciertos productos requiere la inscripcion del importador o la expedicion de
permisos o autorizaciones expresas de alguna entidad. En el caso de materiales vegetales, productos
de origen animal e insumos agropecuarios, se debe acudir al Instituto Colombiano Agropecuario
(ICA). Para productos de pesca y acuicultura, es necesario remitirse al Instituto Nacional de Pesca y
Acuicultura.

Colombia, por ser parte de la Comunidad Andina, otorga un cero por ciento de arancel
a la mayor parte de los productos que son importados desde el Ecuador, dandole asi una ventaja
al producto ecuatoriano en comparacidon con ciertos productos centroamericanos, que son una
importante competencia.

Importancia de las empresas en el comercio internacional

La empresa es de mucha importancia para el desarrollo socioeconémico del lugar donde este
establecida, ya que para la elaboracion y venta de su producto o servicio necesita contar con recursos
humanos, tecnoldgicos, materia prima, los materiales de embalaje, certificadoras de calidad, transporte
etc., lo cual genera ingresos economicos para los trabajadores, que se reflejan en el bienestar de las
familias y mejoras en el comercio por el aumento del circulante. De igual manera, el Estado se
beneficia por el cobro de impuestos causados por las ventas y las utilidades de la empresa, segiin
(Larrea, 2011) “El Estado no debe intervenir en las negociaciones comerciales.

En la vida de toda empresa el factor humano es decisivo. La administracion establece los
fundamentos para lograr armonizar los numerosos y, en ocasiones, divergentes intereses de sus
miembros: accionistas, directivos, empleados, trabajadores y consumidores.

Toda empresa que intenta incursionar al mercado internacional tendra una serie de
inconvenientes que por su falta de experiencia le sera dificil llevar de una forma eficiente en aspectos
como: transportacion, tramites de documentos para importar o exportar, asesoramiento en negociacion
internacional, con tactacion de ofertantes y demandantes en el mercado; razon por la cual se obligan
a requerir los servicios de una empresa internacional experta en la prestacion de servicios para la
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comercializacion.

Finalmente, se puede definir a una empresa de este tipo como una entidad que busca
ayudar a otras empresas que quisieran establecer lazos comerciales en el contexto internacional,
centrandose en dar facilidades a las mismas de produccion exportable y a los capitales que busquen
importar mercaderias dando soluciones logisticas para sus exportaciones o importaciones buscando
la alternativa mas competitiva en cuanto a transporte, asesoramiento y la legalizacion de la actividad
del comercio internacional.

Para poder enfocar de una forma correcta el campo de operaciones de la empresa se considera
que “es conveniente hacer referencia a lo que es el Comercio Internacional, en teoria consiste
basicamente en la introduccion de productos extranjeros a un pais y la salida de estos a otro pais”
(Mercado, 2000). El principal motivo que da origen al comercio entre los paises es la necesidad de
adquirir aquellos productos que no estan en capacidad de producir por diferentes razones. Rodriguez,
2014, destaca que los reglamentos técnicos y normas internacionales son precisos para determinar
con cabalidad dentro de los acuerdos o para hacer respetar las normas y regulaciones dentro de los
acuerdos comerciales.

Exportacion e importaciéon

La exportacion es la realizacion de una venta mas alld de las fronteras arancelarias en la que esta
situada la empresa; “exportar es vender y solo vender” (Mercado, 2000), y por eso se entiende que
su fin es el de lucrar econdmicamente. El origen cierto de toda exportacion se da en el principio de
que todos los paises no pueden producir todo lo que necesitan, ya sea por falta de recursos o por los
elevados costos para producir frente a los precios de la produccion internacional, sin contar que en
la actualidad se da una evolucion constante de la tecnologia y dia a dia se dan nuevos modelos de
aparatos electronicos. Segun, Lira 2003, mantener el mismo tipo de letra dice que “se debe comenzar
elaborando las estrategias, las cuales las buenas oportunidades que debe una empresa robustecer
internamente es el personal calificado, la eficiencia del tiempo”, la exportacion tiene suma importancia
para un pais porque “es necesario mejorar su balanza comercial para obtener ingresos de divisas y
poder nivelar el desequilibrio es sus pagos con el exterior y financiar su presupuesto para sostener la
economia y el bienestar de sus habitantes; en cambio para las empresas productoras y exportadoras
es la obtencion de beneficios” (Mercado, 2006).

La forma mas simple de operar en el extranjero es exportando, ya sea directamente a los
importadores de otros paises, ya sea mediante intermediarios exportadores- importadores. En los
mercados internacionales, lo mismo que en los mercados domésticos, hay comerciantes intermediarios
y agentes intermediarios.

En cuanto a la importacion se puede decir que se da por el mismo principio de exportar pero
con sentido contrario, ya que es la busqueda en el mercado externo de productos que en el pais del
importador no produzcan y le estén necesitando entonces. Por ende, es la introduccion en el pais del
importador de géneros, articulos, bienes de capital que, por diversos motivos, no se producen en el
pais en cuestion, teniendo como fin o proposito el de generar utilidades para la empresa que realiza
esta actividad, segun Porter, 1987, la competitividad es una de las estrategias de la penetracion de
mercados, razon logica a considerar dentro de las disciplinas que impulsa a la creacion de valor a la
empresa.

La logistica de la cadena de distribucion

La logistica es una funcion operativa que comprende todas las actividades y procesos necesarios que
se requieren para la administracion estratégica del flujo, almacenamiento y traslado de una mercaderia
desde una fabrica o almacenamiento del exportador o distribuidor hasta el local del importador de tal
manera, que estos estén en la cantidad adecuada, en el lugar correcto, cumpliendo con los pedidos a
precios competitivos, calidad optima y entrega bajo el concepto de justo a tiempo. (Pascual, 2015), se
refiere a la finalidad de la comercializacion en la que demostremos que el producto cumple con todas
las exigencias para su exportacion, de acuerdo a los altos estandares de calidad.
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En cada uno de estos procesos aparece la infraestructura de transporte como una parte
indispensable para la movilizacion fisica de la mercaderia objeto de la negociacion, es decir la carga,
la misma que debe ajustarse a los requerimientos internacionales y contar con un embalaje y marcado
adecuado. El flujo de los bienes de exportacion también estd relacionado directamente con un rapido
tramite de la documentacion y de la informacion requerida, que hoy en dia con la tecnologia actual es
inmediata.

El transporte

Segtn Burbano, 2007, el transporte desempefia un papel integral en lo social, econémico y politico
del mundo, especialmente en el transporte de mercaderias, por lo que lo medios de transporte se han
calificado en los siguientes tipos: maritimo, aéreo, terrestre y multimodal

e Transporte maritimo: modalidad de transporte internacional de mercancias que se
opera mediante barcos, barcazas, veleros u otro tipo de embarcaciones cuyo medio
de desplazamiento sea el mar. No obstante en el comercio interno puede emplearse el
transporte maritimo para trasladar las mercaderias de un punto a otro de la costa, dicha
operacion recibe el nombre de cabotaje.

e Transporte aéreo: modalidad de transporte internacional de mercaderias que puede
cumplirse en aviones, aeroplanos, helicopteros, etc. De carga exclusivamente o de carga y
pasajeros.

e Transporte terrestre: segin Mercado esta modalidad de transporte de mercaderias utiliza
en todo su recorrido vehiculos motorizados por carretera, en virtud de un contrato de
transporte, desde un lugar situado en un pais en el cual el transportista autorizado toma las
mercaderias bajo su responsabilidad hasta otro lugar designado para su entrega en un pais
diferente (2006).

e  Transporte multimodal: es el movimiento de personas o mercancias en la misma unidad
cerrada, o contenedor, sobre dos 0 mas modos diferentes de transporte se conoce como
transporte multimodal.

El modo de transporte es el sistema que, valiéndose de los medios, es susceptible de ser
evaluado economica y operativamente, segun los llamados planos de valor de trafico. Los modos
son combinaciones de redes, vehiculos y operaciones, e incluyen el andar, el camion, el sistema de
carretera, los ferrocarriles, el transporte maritimo (barcos, canales, y puertos) y el transporte aéreo
(aeroplanos, aeropuertos y control del trafico aéreo), por ejemplo el medio es un buque y el modo, el
maritimo.

El transporte internacional de carga (TIC) se define como “la operacion de trasladar
productos (carga) suministrando un servicio por un precio denominado flete, desde el pais de origen
(exportador), hasta el pais de destino (importador)” (Burbano, 2006). El TIC se puede realizar a
través de los modos aéreo, acuatico (maritimo y fluvial), terrestre (carretero y ferroviario) o por una
combinacion de dos o mas de dichos modos (transporte intermodal).

Las empresas que llevan a cabo operaciones de transporte internacional de mercancias se
denominan transitarias. Existen diversos convenios que regulan los términos y condiciones en que
se realizan el transporte de las mercancias: quién se hace responsable de qué gastos, seguros de
transporte etc.

En la ejecucion de una operacion de TIC es necesario tener en cuenta informacion que surge
de dos contratos estrechamente vinculados entre si: el contrato de compraventa internacional y el
contrato de transporte, cada uno de los cuales se materializa en un determinado documento.

Mercado

Los mercados, en la terminologia econdmica, se comprenden como el area dentro de la cual los
vendedores y los compradores de una mercancia mantienen estrechas relaciones comerciales, y llevan
a cabo abundantes transacciones de tal manera que los distintos precios a que éstas se realizan tienden
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a unificarse. Se entiende de esta manera por mercado el lugar en que asisten las fuerzas de la oferta y
la demanda para realizar las transaccion de bienes y servicios a un determinado precio. “compradores
y vendedores que estan en un contacto lo suficientemente proximo para las transacciones entre
cualquier par de ellos, afecte las condiciones de compra o de venta de los demas” (Gestiopolis, 2015).

Estudio de mercado

Es fundamental la organizacion “ los planes son inttiles, pero la planificacion es indispensable
(Frank, 2015), en este apartado es menester en las transacciones comerciales el direccionamiento, la
planificacion y el debido proceso articulado, con fundamentos, lo cual permite aplicar el estudio de
mercado con contundencia y pertinencia, tal como se menciona “se utiliza para identificar y definir
las oportunidades y problemas de mercado; para generar, refinar y evaluar las medidas de mercadeo y
para mejorar la comprension del proceso del mismo” (Gestiopolis, 2015). En este apartado se destaca
al estudio d mercado como la base principal para exponer los canales de distribucion de bienes o
servicio.

113

Oportunidades de mercadotecnia

Se compone de cinco elementos basicos: una necesidad o deseo, el poder adquisitivo, la disposicion
para comprar, la capacidad de provision y una alta probabilidad de obtener un beneficio.

Por tanto, si se observa una necesidad o deseo en un determinado mercado, es recomendable darse el
tiempo necesario para indagar si el segmento observado tiene poder adquisitivo y si tiene la disposicion
para comprar aquello que les hace falta. Luego, viene la pregunta de si la empresa, organizacion o
persona (que quiere aprovechar esa oportunidad de mercadotecnia) esta en la capacidad de cubrir la
demanda de forma optima y si tiene una alta probabilidad de generar utilidades al hacerlo (Thompson,
2015).

Marketing internacional

Segun el Grupo Inversor Veracruzano (2013), cuando la empresa se plantea iniciar un proceso de
internacionalizacion lo hace motivada por dos razones; en primer lugar, porque la empresa observa
oportunidades en otros mercados o bien por las amenazas que encuentra en el mercado laboral,
amenazas que pueden venir de un descenso de la demanda local, o por un incremento en el mercado
laboral.

Basicamente, en cualquier negocio que se vaya a llevar a cabo existe riesgo, pero este es
mayor cuando no se planifica bien, es por este motivo antes de decidir ingresar a cualquier mercado “se
debe realizar una investigacion seria para tener un amplio conocimiento de todos los procedimientos
que se necesitan para hacer una comercializacion exitosa, y no correr riesgos innecesarios” (Centro
de Comercio Internacional y Federacion Ecuatoriana de Exportadores, 2010).

Es por este motivo que exportar no es simplemente vender un producto por primera y
unica vez, sino que, por el contrario, es establecer la primera comercializacion dando paso a otras
indefinidas, por lo que es necesario ser conscientes de que el producto cuente con las caracteristicas
fundamentales de ser no solamente bueno sino de tratar cada dia que sea el mejor del mercado, de
esta manera se podra competir con mayor confianza en los mercados, obteniendo mayor utilidad tanto
cuantitativa como cualitativa.

DISCUSION

La provincia de El Oro se encuentra estratégicamente ubicada en la parte sur del Ecuador en la frontera
con el Perty limita con las provincias de Azuay, Loja y Guayas que configura una zona de influencia
comercial, donde existe una excelente produccion de productos primarios e industrializados que
pueden ser comercializados directamente desde Machala por una empresa orense en los mercados
internacionales como Colombia, debido a que ambos paises son integrantes de la Comunidad Andina,
lo que facilita el comercio exterior por la cantidad de partidas arancelarias con arancel cero de los
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productos originarios de los paises integrantes de la CAN. Pero, lamentablemente, en la provincia
de EI Oro no se ha aprovechado las condiciones favorables existentes y no se ha configurado una
empresa que sirva de nexo comercial entre Pera, Ecuador y Colombia, debido al desconocimiento de
las normativas legales especiales para el funcionamiento de estas empresas y de los acuerdos entre
los paises miembros de la CAN, que ha originado que no exista un estudio de mercado, un estudio
técnico financiero, ni se haya identificado plenamente las fuentes de abastecimiento de los productos,
desaprovechandose las oportunidades comerciales para mejorar el intercambio de productos entre
estos paises, en perspectiva de mejorar el desarrollo comercial y econémico de la provincia de El Oro.
Segun el autor Salvador Mercado, indica que “exportar es vender y solo vender”, lo que no se comparte
en esta investigacion debido a que el proceso de exportacion involucra una serie de factores propios
de la actividad que no consiste solo en contactar los clientes, sino de aplicar los mecanismos 6ptimos
de la gestion de cadenas de suministros, donde abarca etapas desde la fabricacion del productos,
proveedores, almacenamientos, transporte, distribucion y comercializacion de la misma, conocida
también como logistica internacional cuyo propdsito principal es satisfacer las necesidades del cliente
y cumplir ademas con las funciones que desempefian las etapas de exportacion.

CONCLUSIONES

Es indispensable promover la creacion de una empresa en la ciudad de Machala, provincia de El Oro,
para la comercializacion internacional de productos dirigidos hacia el mercado de Colombia, con
fines de fortalecer la mejora continua del comercio exterior por la cantidad de partidas arancelarias,
lo cual beneficia a los paises de Ecuador y Colombia, y a su vez afianzar los lazos bilaterales de
cooperacion y convivencia en bien de la sociedad en general.
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