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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo diagnosticar la situacion actual de la
Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabdn, para posteriormente elaborar un plan de
internacionalizacion basado en sus factores criticos de éxito. Como punto de partida se llevé a
cabo un andlisis de las teorias de comercio exterior mas relevantes, las cuales marcaron la base
para el comercio internacional en la actualidad. De igual manera se enfocd en la teoria de la
internacionalizacion de las empresas y en la estructura e importancia de las MIPYMES en la
economia. Ya teniendo estas bases tedricas se procedio al diagndstico de la situacion actual de la
Asociacion Horchatera, utilizando las herramientas brindadas tanto por la Universidad de Azuay
como por el Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO) para terminar con la propuesta de
un plan de internacionalizacion que llevara a la Asociacion Horchatera un paso mas cerca al limite

de la frontera de internacionalizacién.
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ABSTRACT

The present research work aims to diagnose the current situation of the Horchatera Association of
Cochapata, Nabon, to later elaborate an internationalization plan based on its critical success
factors. As a starting point, an analysis of the most relevant foreign trade theories was carried out,
which marked the basis for international trade today. Similarly, the analysis focused on the theory
of the internationalization of enterprises and on the structure and importance of MSMEs in the
economy. Having these theoretical bases, a diagnosis of the current situation of the Horchatera
Association was carried out, using the tools provided by both the University of Azuay and the
Ministry of Industries and Productivity (MIPRO) to end with the proposal of an
internationalization plan that will take the Horchatera Association one step closer to the border of

internationalization.
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1. PRIMER CAPITULO

Introduccion

La importancia del comercio exterior se remonta desde la coexistencia de los pueblos, en donde se
intercambiaban productos entre pueblos cercanos, ya sea para satisfacer sus necesidades basicas o
mejorar su nivel de vida. Desde entonces se han desarrollado varias teorias sobre como se deberia
desarrollar el comercio exterior, entre ellas las teorias de libre comercio que se explicaran a
continuacién. En este primer capitulo se expondran las teorias de: la ventaja absoluta, la ventaja
comparativa, el modelo de Heckscher-Ohlin, Diamante de Porter, Modelo UPPSALA, Modelo
Born Global; las cuales serviran como base tedrica para el desarrollo del plan de

internacionalizacion de la Asociacion horchatera de Cochapata, Nabon.

1.1 Andlisis de la Teoria de: La Ventaja Absoluta

La teoria de la ventaja absoluta emerge con Adam Smith en su libro “la riqueza de las naciones”
publicado en el siglo XVI1I. El libro indica basicamente el beneficio de hacer comercio entre paises.
Mas especificamente, la teoria dice que, para sacar una ventaja sobre otro pais a nivel comercial,
este debe producir el bien que necesite menos recursos por unidad para su produccion en
comparacion con otros paises. Algo importante que Smith recalca es que la intervencién estatal
durante este proceso debe ser minima puesto que el mercado se regula solo (la mano invisible)
(Correa, 2014). A esta teoria se le puede explicar a través de sus dos subcategorias: la ventaja
absoluta adquirida y la ventaja absoluta natural. La primera da énfasis al uso de los factores de
trabajo y capital, mientras que la segunda se enfoca mas en el factor tierra. Para satisfacer los

motivos de nuestro estudio, nos enfocaremos Unicamente en la ventaja absoluta adquirida.

Adam Smith toma como supuesto que todos los bienes y servicios pueden ser comparados si se
toma como referencia Unicamente las unidades de factor de trabajo. Los demas factores (capital y
tierra) se hacian economicamente productivos solo si sobre ellos operaba el factor trabajo. En
resumen, su teoria se basaba en que la evolucion de la economia real se interpreta sélo en términos
de unidades de trabajo, mas no en unidades monetarias ya que estas estaban sujetas a movimientos
especulativos (Cervera, 2016).



De esta manera, se establece que el factor trabajo permite identificar una diferenciacion de costes
absolutos en la produccion de bienes o de servicios. Gracias a esto, un pais puede determinar qué
producto o servicio tiene una ventaja absoluta cuando identifica el que tiene costes absolutos
menores en comparacidn con otros paises. En este caso, el pais se deberia especializar en producir
el bien o servicio con costes absolutos menores dentro de su propio territorio, y comprar los que
son producidos con costos absolutos mas bajos en otros paises. Es asi que, ambos paises se

beneficiarian a través del comercio de dichos bienes (Cervera, 2016).

Este tipo de especializacion llevara sin duda a un incremento de la produccion mundial para todos
los paises que participan en el comercio internacional. Pero surgen las siguientes preguntas: ¢ Qué
sucede si un pais no posee una ventaja absoluta en ningun producto? ¢En este caso, cesaria el
comercio entre dos paises? ¢Qué pasa cuando un pais tiene una ventaja absoluta en la produccion

de todas las mercancias? (Blanco, 2011)

Caso 1:

Para ejemplificar la teoria, se tomaré el ejemplo del Dr. Rafael Calduch Cervera, Catedrético de
Relaciones Internacionales. En el siguiente cuadro, se aprecia dos paises (Espafia y Estados
Unidos), dos productos (hardware y software) y la cantidad de unidades de trabajo para cada uno

por dia.

Tabla 1 Ejemplo Ventaja absoluta

PRODUCTOS ESPANA ESTADOS UNIDOS
HARDWARE 2 4
SOFTWARE 4 3

Elaborado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: (Cervera, 2016)



llustracién 1 Ley de costes absolutos

LEY DE COSTES ABSOLUTOS

PRODUCCION DE ESPANA

PRODUCCION DE EE.ULL

B

4 u. software espaiiol 1 trabajador/dia = 4 u. hardware norteamericano 1
trabajador/dia
Ganancias por comercio de Espaiia = 2 u. Hardware trabajador/dia

Fuente: (Cervera, 2016).

De este ejemplo, se sabe que Espafia deberia dedicarse exclusivamente a producir software ya que
fabrica cuatro unidades de producto por unidad productiva al dia e importar hardware de Estados
Unidos ya que puede obtener cuatro unidades en lugar de las dos que tendria si se dedicara por si
mismo a producir hardware. Estados Unidos, por su parte, deberia dedicarse exclusivamente a
producir hardware e importar software de Espafa. De esta forma, queda asegurado el comercio
exterior entre estos dos paises ya que ambos obtienen la ventaja absoluta de los productos que
disponen (Cervera, 2016).

1.2 Andlisis de la Teoria de: La Ventaja Comparativa

Uno de los lideres de esta teoria es David Ricardo, quien promulga la misma a través de su libro
“Principios de Politica Econdmica” en el siglo XIX, donde extiende la explicacion y los alcances
a la teoria de Adam Smith de la ventaja absoluta. Para él, el beneficio de comercializar se nota
cuando un pais que tiene la ventaja absoluta en ambos bienes que se producen, se dedica a producir
Gnicamente el bien en donde tenga una ventaja relativa mayor. Tener una ventaja relativa mayor
significa producir el bien que sea mas eficiente y que represente un costo de oportunidad menor

que el otro (Correa, 2014).



David Ricardo va un paso masa alla de la teoria de ventaja absoluta al plantear que un pais puede
y deberia especializarse en los productos o servicios que produce de manera mas eficiente y
comprar de otros paises lo que produce menos eficientemente, aun cuando esto signifique adquirir
bienes que, en comparacion, puede tener un nivel de produccion mas eficiente nacionalmente; es
decir, asi sea que el pais tiene costos de produccion mas bajos que los de sus socios econémicos y

comerciales.

La teoria se basa firmemente en que tener un libre comercio ilimitado lleva a un incremento de la
cantidad de produccion mundial y que, con esto, los consumidores de todo el mundo pueden
acceder a una mayor cantidad de productos (Instituto de Investigacion de Tecnologia Educativa,
s.f.). La teoria también se puede explicar en el sentido contrario, es decir, suponiendo que existe
un pais con una desventaja absoluta en los dos bienes que produce en comparacién con otro pais,
con que exista una diferencia en los costes relativos, un intercambio beneficioso entre los dos
paises es alin una posibilidad. Para esto, el pais que tiene la desventaja absoluta, debe enfocarse en
especializarse en el bien que tiene la desventaja absoluta menor, o la ventaja comparativa (Blanco,
2011).

Para la teoria de la ventaja comparativa se establece las siguientes suposiciones:
 Unicamente existen dos paises en el mundo.
e El factor de trabajo es el Gnico factor de produccion.
e Los costos dependen netamente del trabajo.
* No existen barreras entre el comercio de dos naciones.

e Los costes de transporte son cero.

Lo que mas se puede destacar de la obra de Ricardo es su contribucidn en gran medida a la
revolucién industrial como tal y mas que nada a que Gran Bretafia se convirtiera en uno de los
principales productores de bienes manufacturados. Pudo determinar que, para la produccién
britanica resultaba beneficioso concentrarse en productos industriales, ya que aqui encontraba su
ventaja comparativa y asi Unicamente comercializaba productos agricolas a paises que estaban

econdmicamente mas atrasados, entre otros factores.



A pesar de que, tanto la teoria absoluta como la comparativa, se basaban en supuestos poco
realistas, es evidente que sentaron las bases para las “nuevas teorias de comercio internacional”

que se explicaran a continuacion (Correa, 2014).

1.3 Analisis del Modelo de Heckscher-Ohlin

Conocido también como la teoria pura del comercio internacional o la teoria de las proporciones
factoriales, el modelo de Heckscher y Ohlin surge en el siglo XIX como parte de la escuela
neoclasica. Lo que los dos economistas plantean y modifican de las teorias de costes absolutos y
ventajas comparativas es que las diferencias en los factores de produccion a su vez generan
diferencias en la productividad de los paises. En otras palabras, a pesar de que existen factores
especificos que se dan en unos paises mas que en otros, lo importante es considerar la
disponibilidad de los distintos factores de produccién como: tierra, capital y trabajo, mas no los

costes de produccién de los bienes y servicios.

Para ellos, los diferentes factores de produccion presentes en una economia son lo que provocan
las diferencias de productividad. A diferencia de las teorias mencionadas anteriormente, los
autores miden el valor de un bien en funcién a su utilidad en lugar del factor de trabajo (Correa,
2014). Es decir que, lo que el modelo conoce, y lo que las dos teorias anteriores no incluian, es
que las diferencias de costes no solo se ven influenciadas por las tendencias de consumo en cada
pais. En el caso hipotético de que no existiera el comercio, cada pais consumira los bienes que
produce nacionalmente ya que cuenta con las mejores y Unicas condiciones en los factores de
produccion. Con la implantacion del comercio exterior, el pais direcciona parte de su demanda a

bienes y servicios importados, y libera sus bienes para exportar (Cervera, 2016).

Tomando las palabras de Heckscher “los requisitos previos para que se inicie el comercio
internacional pueden quedar resumidos de la siguiente forma: diferente escasez relativa, es decir,
distintos precios relativos de los factores de produccion en los paises que comercian, y diferentes
proporciones de factores productivos para bienes distintos” (REQUEIJO, 2006).

Para que el modelo funcione, se deben cumplir las siguientes condiciones:

e Mas de dos paises



e Mas de dos factores de produccion

e Mas de dos productos

e Existe una competencia perfecta en los mercados de factores y productos
e Ladiferente intensidad factorial de los bienes no cambia de un pais a otro

e La cantidad total de factores de produccion es fija para cada pais

En resumen, el teorema establece claramente que un pais exporta el bien que utiliza el factor de
produccion disponible de manera abundante, e importa el bien que usa el factor de produccion

disponible de manera escasa (Blanco, 2011).

Para ejemplificar, si se habla de recursos naturales, el teorema nos dice que los paises deben
exportar los recursos naturales que disponen en su territorio e importar los que carecen. El caso
mas claro de esto es con el petroleo. Por otro lado, si se habla de capital, todos los paises que
cuentan con bastante capital deben exportar bienes que necesitan una abundancia de este factor,
mientras que los paises que cuentan mas con mano de obra, deben exportar bienes intensivos en el
factor trabajo. Es importante tomar en cuenta que cualquier innovacion tecnolédgica puede provocar
un cambio en la relacion de los factores de produccidn, especialmente si se trata de capital y trabajo
(Cervera, 2016).

1.4 Analisis del Diamante de Porter

Michael Porter, economista estadounidense, publicd su libro “La ventaja competitiva de las
naciones”, cuyo principal objetivo era establecer las razones por las que algunas naciones fallan y
otras tienen éxito en la competencia internacional. Sugiere que existen razones concretas para que
cada pais, region, localidad, sector de la economia 0 empresa sean mas competitivos que otros.
Dentro de esta investigacion, Porter propone cuatro atributos que influyen directamente a la
competitividad de un pais o sector; al conjunto e interaccion de estos atributos se lo conoce como

el Diamante de Porter.



llustracion 2 Diamante de Porter

Industrias relacionadas

y de apoyo

y
7 \\,

"\ Condiciones de

Condiciones \
> la demanda

de 108 tactores
Qe 0 ciores \\

Estructura de las firmas
Estrategia y rivalidad

Fuente: (Gonzales, Vinces, Ruiz, Sosa, 2014)

> La dotacion de factores, hace referencia al entorno en el que intervienen los factores
productivos de las empresas, como sus recursos, talento humano e infraestructura; y su forma
de aprovecharlos. Porter plantea que los factores que representan una ventaja competitiva para
una empresa son los que son creados por las mismas; por lo que la innovacion esta directamente
ligada con la productividad.
Se puede ejemplificar el uso de este factor con el caso de la industria de flores en Holanda.
Este pais es considerado como un prestigioso productor de tulipanes, a pesar de no tener el
clima mas adecuado para su cultivo ha sabido utilizar eficazmente sus factores productivos,

siendo sus resultados de produccion mejores que el de otros paises.

> Las condiciones de la demanda, se refiere a las caracteristicas o la naturaleza de la demanda,
es decir, conocer a los clientes, saber su nivel de exigencia, qué es lo que esperan, la
informacion que poseen y en general cudl es su perspectiva frente al producto o servicio que
se esta ofertando para satisfacer esa demanda. El reto de las empresas del entorno es innovar,
buscar nuevas formas de comercializacion que den como resultado un equilibrio entre la oferta

y la demanda de un determinado entorno.

> Estrategia, estructura y rivalidad de las empresas, comercialmente hablando la presencia de

otras empresas que buscan lo mismo, genera un constante efecto estimulante para mejorar
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distintos aspectos del producto o servicio, de sus estrategias de mercado y estructura interna;
creando ventajas competitivas derivadas de un proceso de mejora continua. Un claro ejemplo
es la evolucion tecnoldgica en el campo de los teléfonos celulares. En las tltimas décadas las
compafiias fabricantes de celulares se han caracterizado por estar en constante competencia
por la vanguardia en nuevos modelos, funciones e innovaciones; este constante estimulo ha

contribuido a la rapidez de los avances tecnologicos.

> Lasindustrias conexas e industrias de apoyo, hacen referencia a todas las empresas que aportan
al proceso productivo o de comercializacion del bien o servicio en cuestion. Como proveedores
que garantizan un eficaz abastecimiento en la cadena de valor, empresas de transporte,
empresas relacionadas, etc. Porter también ahonda en el término “clusters”, una palabra tomada
de la lengua inglesa que él la define como: “concentraciones geograficas de empresas ¢
instituciones interconectadas que actian en determinado campo” (Gonzéles, Vinces, Ruiz,
Sosa, 2014). Siendo un sistema de refuerzo mutuo entre empresas y un elemento importante

para la competitividad. (Lopez, 2016)

Si bien el Diamante de Porter ofrece una guia para la competitividad y el analisis de las empresas,
se debe reconocer que cada empresa cuenta con su propia realidad y un mismo modelo no puede

acoplarse a todas.

1.5 Analisis de las Teorias de Internacionalizacion:

Los mercados extranjeros han sido motivo de atraccion para los productores nacionales alrededor
del mundo, ya sea por una mejor aceptacion del producto o servicio ofertado, por competitividad
de precios e incluso por afinidades emocionales. Sin embargo, la forma de alcanzar estos mercados
ha sido una interrogante para muchos. Es por ello que existen varios modelos de
internacionalizacion, que son distintas formas de entrar a mercados extranjeros, aprovechando las

fortalezas y oportunidades de cada negocio.

A continuacion, se desarrollardn dos modelos de internacionalizacion, opuestos por naturaleza. El

modelo “Uppsala” y el modelo “Born Global”.



1.5.1 Anélisis del Modelo Uppsala

El modelo de Uppsala, toma su nombre por la universidad sueca en la que fue desarrollado. Se
establece que la empresa incrementard de forma gradual sus recursos comprometidos en un pais
concreto a medida que vaya adquiriendo experiencia de las actividades que se realizan en dicho
mercado (Jan Johanson , Finn Wiedersheim-Paul, 1975). Se asume como hipétesis basica de este
modelo, que la falta de conocimientos sobre mercados exteriores es un importante obstaculo para
el desarrollo de operaciones internacionales y, por tanto, a medida que aumentan dichos
conocimientos, aumentaran las actividades en el mercado exterior (José Pla Barber, Sonia Maria
Suarez Ortega, 2001).

Dicho desarrollo de la actividad en el exterior tendria lugar a lo largo de una serie de cuatro etapas
sucesivas, que representan un grado cada vez mayor de implicacion por parte de la empresa en sus

operaciones internacionales.
Estas cuatro etapas se denominan como cadena de establecimiento:

1. Actividades esporadicas o no regulares de exportacion.

2. Exportaciones a través de representantes independientes.

3. Establecimiento de una sucursal comercial en el pais extranjero.
4

Establecimiento de unidades productivas en el pais extranjero.
(Rialp, 1999).

Como se puede observar, las empresas empiezan su internacionalizacion con actividades que
tengan riesgo reducido y cada etapa corresponde a un mayor grado de implicacién internacional
de la empresa en el determinado mercado, tanto en lo que se refiere a recursos comprometidos
como a la experiencia e informacion que tiene la empresa sobre el mercado extranjero (Jan
Johanson, Finn Wiedersheim-Paul, 1975). De igual manera, contempla un compromiso
internacional progresivo por parte de la empresa y un proceso de expansion gradual dirigido por

la interaccién con el mercado.

En cuanto a la seleccion del mercado extranjero con el que se busca relacionarse, los autores
introdujeron el concepto de “distancia psicoldgica” segun el cual, la entrada al exterior tenderia a
producirse por el mercado o pais psicolégicamente mas proximo al pais de origen. Segun el modelo

9



las empresas deberian iniciar sus operaciones en el extranjero en paises cercanos con afinidad
cultural. Posteriormente, las empresas comenzaran a tener operaciones con paises cada vez mas
lejanos y diferentes en materia cultural (Jan Johanson , Finn Wiedersheim-Paul, 1975). Una vez
ganada la experiencia internacional, la empresa basara sus decisiones en factores como el tamafio

y afinidad del mercado, condiciones econémicas, logistica comercial, etc.

Los autores contemplan que no todas las empresas tienen que pasar por todas las etapas, ya que en
el caso de empresas grandes, con abundancia de recursos y estabilidad, se pueden omitir algunas

de las fases anteriormente mencionadas.

Para ejemplificar con mayor precision a la distancia psicoldgica hablaremos brevemente del
modelo planteado por el socidlogo Greet Hofstede, quien reconocia que, al vivir en un mundo de
culturas distintas y poseer una comunicacién intercultural efectiva tiene un impacto directo y
positivo en las relaciones que se llevan a cabo y en el poder de adaptacion a cada cultura. El grado
de efectividad que cada persona logra, tiene que ver con su grado de comprension y aceptacion de
otra cultura distinta a la suya, y reconocer rasgos culturales propios que pueden ser interesantes
para otros. Es por eso que el modelo de Hofstede nos brinda informacion a través de seis
dimensiones en donde podemos adquirir una idea concreta de como es cada cultura y como se

diferencian de la nuestra (Moreno Martinez & Buenrostro Aguilar, 2017).

1. Distancia al poder: es la medida en que los miembros menos poderosos de organizaciones
e instituciones (ejemplo: familia) esperan y aceptan que el poder se distribuya de manera
desigual. Representa la desigualdad, pero se define desde abajo, lo que quiere decir que
tanto los seguidores como los lideres lo respaldan. El poder y la desigualdad son hechos
gue se encuentran en cualquier sociedad, pero algunas son mas desiguales que otras.

2. Evitacion de la incertidumbre: se trata de la tolerancia que tiene una sociedad a la
ambiguedad. Indica lamedida en la cual una cultura programa a sus miembros para sentirse
incomodos o cdmodos en situaciones no estructuradas. Las situaciones no estructuradas
son desconocidas, novedosas y diferentes de lo habitual. Cualquier cultura que evita la
incertidumbre intenta minimizar la posibilidad de situaciones no estructuradas mediante
estrictos cadigos de comportamiento, leyes y reglas, desaprobacion de opiniones desviadas

y una
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3.

Individualismo vs colectivismo: es el grado en que las personas en una sociedad se integran
en grupos. Con el individualismo, encontramos culturas en las que los lazos entre los
individuos son flojos: se espera que todos cuiden de si mismos y de su familia inmediata.
Por otro lado, con el colectivismo encontramos culturas en las que las personas desde el
nacimiento se integran en grupos fuertes y cohesivos, a menudo son familias extendidas
(con tios, tias y abuelos) que contintian protegiéndolos a cambio de lealtad incuestionable.
Masculinidad vs feminidad: se refiere a la distribucion de valores entre los géneros. El polo
asertivo y competitivo ha sido llamado 'masculino’ y el polo modesto y afectuoso
‘femenino’. Las mujeres en los paises femeninos tienen los mismos valores modestos y
afectuosos que los hombres; en los paises masculinos son algo asertivas y competitivas,
pero no tanto como los hombres, por lo que estos paises muestran una brecha entre los
valores de los hombres y los valores de las mujeres. En las culturas masculinas a menudo
hay un tabu alrededor de esta dimensién

Orientacion a largo plazo vs orientacion a corto plazo: el polo de una orientacion a largo
plazo corresponde a valores como perseverancia, ahorro, ordenar relaciones por estado y
tener un sentido de verglienza. Los valores que se encuentran en una orientacion a corto
plazo, en cambio, eran obligaciones sociales reciprocas, respeto por la tradicion, proteccion
de la "cara" y estabilidad y estabilidad personal.

Indulgencia vs restriccion: La indulgencia se encuentra en una sociedad que permite la
gratificacion relativamente libre de los deseos humanos basicos y naturales relacionados
con disfrutar la vida y divertirse. Lo opuesto (la restriccion) representa una sociedad que
controla la satisfaccion de las necesidades y se regula a través de estrictas normas sociales
(Hofstede, 2011).

1.5.2 Analisis del Modelo “Born Global”

Se puede definir a las empresas “born global”, como aquellas que desde su insercién han buscado
tener una significativa ventaja competitiva en el uso de sus recursos y la venta de sus productos en
multiples paises” (Patricia McDougall, Scott Shane, Benjamin M.Oviatt, 1994). La mayoria de
definiciones se enfocan en dos elementos para distinguir a una empresa “born global” de una
tradicional. El primero, se refiere al porcentaje de produccién que vende en el exterior, y el

segundo, al periodo transcurrido entre el establecimiento de la empresa y el inicio de la actividad
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exportadora; son empresas que manejan un alto nivel de riesgo, por su falta de experiencia en

mercados extranjeros.

En cuanto a sus caracteristicas, es comtn encontrar que las “born global” poseen una base de
recursos limitados, tales como: financieros, humanos, propiedad, planta, equipo, entre otros
(Knight, 2004). De igual manera, al ser empresas pequefias y de escasos recursos, presentan una
limitada capacidad de produccidn, poca variedad de productos, y generalmente dependen de un
Gnico producto. Por lo que deben escoger mercados con clientes homogéneos, enfocarse en

pequefios nichos de mercado y realizar minimas adaptaciones en mercadotecnia.

En lo referente a su estructura organizacional, por lo general son simples, flexibles y bien
orientadas; lo que puede ser tanto una ventaja como una limitacion para la empresa. Una estructura
simple es beneficiosa en los casos en los que se maneja un volumen pequerio de operaciones, sin
embargo, si la empresa experimenta una rapida expansion su estructura organizacional podria no

soportar el crecimiento del volumen de operaciones (@dystein Moen, Per Servais, 2002).

Oviatt McDougall y Shane sefialan cuatro elementos necesarios para que las empresas born global

puedan mantenerse y crecer:

1. Tener la capacidad de interiorizar alguna transaccion.

2. El uso de estructuras hibridas o alternativas como: licencias, franquicias y estructuras de
redes.

3. Saber identificar oportunidades y ventajas en el mercado extranjero.

4. Aprovechar los recursos internos de la empresa.

Es innegable que los factores de la globalizacion de la economia, como el uso de las tecnologias
de la informacion, los desarrollos tecnologicos en las areas de produccién y logistica, y la
reduccion de los costos del transporte han favorecido la creacion de las “empresas born global”.
De igual manera es evidente ver como estos factores de la globalizacion han contribuido en el
proceso de ingreso a los mercados internacionales, al facilitar la creacion de redes comerciales y

personales, asi como las alianzas estratégicas entre empresas
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Tabla 2 Comparacion Modelo Uppsala- Born Global

Atributos

Empresas que siguen el
modelo Uppsala

Empresas Born Global

Motivacion para
internacionalizarse

Reactiva.

Condiciones adversas en
el mercado doméstico.
Pedidos esporadicos del
cliente.

Administracion poco
interesada.

Los costos de los procesos
de produccion incentivan a

la exportacion.

Practiva.

Nicho del mercado global.
Administracion
comprometida.
Internacional desde la
creacion.

Buscadores activos de

nuevos mercados.

Obijetivos
internacionales

Sobrevivencia y
crecimiento.

Incremento en el volumen
de ventas.

Ganar mayor mercado.
Expandir el ciclo de vida
del producto.

Nacer de nuevo de manera
global.

Aprovechar economias de

escala.

Explotar ventajas
competitivas
(conocimiento).
Vinculacion con clientes.
Répida penetracion en los
nichos o  segmentos
globales.

Aprovechar la ventaja de
ser el primero en el nuevo

mercado.
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Patron de expansion
internacional

Incrementar.
Primero la expansion
domeéstica.

Enfocado en mercados
culturalmente cercanos.
Mercados neta menos
sofisticados o de uso de
baja tecnologia.

Casi no hay evidencia del

uso de redes.

Concurrente.

Expansion simultanea del
mercado domeéstico y el
internacional.

Enfocado en los mercados
“LEAD”.

Hay evidencia de ser
seguidores de clientes.
Fuerte evidencia en el uso

de redes.

Ritmo del paso

Gradual.

Lenta
internacionalizacion.

Un mercado a la vez.
Adaptacion de los
productos ofrecidos.

Rapido.
Internacionalizacion
acelerada.

Exportar a un gran nimero
de mercados a la vez.
Desarrollo de un nuevo
producto global con pocas

o sin modificaciones.

Método de
distribuciéon/Modos de
entrada

Convencional.

Uso de agentes
/distribuidores 0
mayoristas.

Directo a los clientes.
Creacion de filiales.
Creacion de centros de

produccion.

Flexible.
Uso de

distribuidores.

agentes 0

Venta directa a los clientes,
uso de licencias, join
ventures,

Produccién en el

extranjero.

14




e Estructurada.

e Ad/hoc y oportunista. ) )
e FEvidencia de un modelo

e Evidencia de una conducta .,
planeado de expansion

reactiva y continua de

Estrategia internacional internacional.

exportar oportunidades. L )
e Expansion internacional de

e Expansion atémica
redes.

buscando nuevos clientes

y nuevos mercados.

Fuente: (Greta Leiva, Fidel Le6n, 2008)

En la actualidad, es usual escuchar los términos innovacion y éxito juntos, especialmente en el
mundo empresarial. Si bien la innovacién es parte de todos los procesos humanos, en las ultimas
décadas ha ganado cierta importancia por la saturacion de negocios, empresas e incluso ideas. Las
personas se dieron cuenta que, si no contaban con un factor diferenciador en lo que estaban

ofreciendo, si no hacian las cosas de una nueva manera y mas eficiente, no alcanzarian el éxito.

Otro factor que actualmente es considerado como indispensable para alcanzar el éxito es la
internacionalizacion, que puede darse de varias maneras como vender productos fuera de las
fronteras nacionales, comprar suministros del exterior, invertir en nuevos mercados, etc. Existen
posturas que afirman que la innovacion e internacionalizacion van de la mano, o como Ascension

Barajas lo llama “binomio indisoluble y estratégico”.

Barajas explica que se pueden identificar cinco factores intangibles para explicar el vinculo entre
innovacién e internacionalizacion, teniendo en cuenta que existen aspectos mas especificos para

cada empresa:

La trayectoria histérica de la compaiiia.
La cultura dominante desde su origen.
El acceso a fuentes de conocimiento.

La especializacion tecnoldgica.

o > w0 o

La articulacion de redes comerciales (ifiigo, 2006).
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En cuanto a la historia y cultura, Barajas explica que las primeras etapas de la trayectoria de las
empresas determinan el interés por la innovacion y la vision internacional del negocio; ya sea a
través de la absorcién de tecnologia extranjera incorporada en productos importados o a través de
la vigilancia constante del entorno tecnol6gico y de mercado. Para ejemplificar, Barajas utiliza una
compaiia fabricadora de galletas “Gullon”. Esta compaiiia se ha ido adaptando a los cambios en
el mercado, mezclando exitosamente la tradicion con la modernidad, creando galletas integrales,
reemplazando la grasa animal por vegetal, eliminando el azlcar afiadido en su formula, etc. Esta
compafiia, desde el inicio mostr6 interés por la innovacion e internacionalizacion, y buscé la
manera de adoptar su tradicional receta a las nuevas exigencias de los globalizados mercados
(Ifiigo, 2006).

En lo referente a las fuentes de conocimiento, Barajas expresa que una empresa innovadora, s
aquella que esta en constante vigilancia de sus competidores, clientes, proveedores; vigila su
entorno con una perspectiva internacional. De igual manera lo explica poniendo como ejemplo la
empresa papelera espafiola “Ence”, que participa con centros de investigacion extranjeros y
universidades en proyectos de investigacion, argumentando que lo importante es centrarse en el
proceso de transferencia de tecnologia, de manera que el conocimiento se convierta en la solucion

industrial requerida (ifiigo, 2006).

La especializacion tecnoldgica no es siempre una realidad para todas las empresas, incluso si existe
iniciativa para ello; la principal limitante es la falta de recursos financieros. Sin embargo, si una
empresa quiere ser innovadora puede especializarse en un proceso o0 una tecnologia. Su éxito
dependerd de su competitividad internacional, y su capacidad para comercializar dicha
especialidad en un nicho de mercado determinado dependera de su fortaleza innovadora (ifiigo,
2006).

La importancia de las redes comerciales internacionales se basa en su multifuncionalidad, ya que
les permite vender el producto e imagen, y a la vez ser canales por los que la empresa accede al
conocimiento que genera el mercado. Cuanto mas desarrollada esta la presencia comercial de una
empresa, mas posibilidades hay de encontrar nuevas oportunidades de negocio y de innovar (ifiigo,
2006).
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Una vez explicada esta postura podemos concluir en que la innovacion se alimenta con el

conocimiento y ese conocimiento se mueve en un mercado global.

1.6 Analisis de la Internacionalizacion de las MIPYMES

Las pequefias y medianas empresas (PYME) de acuerdo con el Cddigo Organico de la
produccidn, comercio e inversiones del afio 2011 son clasificadas de la siguiente manera:

Tabla 3 Clasificacion de MIPYMES

Clasificacion Trabajadores Ventas Anuales
Microempresa 1a9 $100.000 0 menos
Pequefia Empresa 10a 49 $100.001 a $1.000.000
Mediana Empresa 50 a 199 $1.000.001 a $5.000.000

Elaborado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: (Comunidad Andina de Naciones, 2017)

Toda PYME y MIPYME con un nivel de produccién considerable, buenas practicas de
elaboracion, y que tenga un producto con diferenciacion puede ser considerada como una

empresa con potencial de internacionalizacion (H. Jacome; K. King, 2013).

La internacionalizacion es un proceso a largo plazo, con etapas clave en un plan detallado. Es el
resultado de la adopcidn de una serie de estrategias en las que se consideran tanto los recursos y
capacidades de la empresa como las oportunidades y amenazas del entorno (José Galan, Jesus
Galande, Javier Gonzalez, 2000). Para lograrlo hay que tener la estrategia bien definida en el
mercado local y entender que los mercados internacionales aportan otras variables a la posibilidad
de éxito del producto o servicio: temas culturales, los requisitos sanitarios, ambientales, normas

técnicas y reglamentaciones en los productos (Escuela de Estrategia Empresarial, 2014).

En lo que respecta a la internacionalizacion de las MIPYMES, los principios son los mismos.
Deben considerar si los productos a internacionalizar seran lo suficientemente competitivos en el
nuevo mercado, si la produccion es suficiente como para poder abastecer a una nueva demanda, y

si se cuenta con la informacién suficiente del nuevo mercado y sus requisitos.
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Maria Pilar Pardina, en su libro “Internacionalizacion de PYMES”, sugiere tres factores

fundamentales para garantizar la competitividad.

1. Precio, las empresas que pueden ofrecer precios mas bajos son aquellas de productos de
alta rotacion, y por lo tanto de bajos costos de fabricacion.

2. Diferenciacion, dar un valor agregado a lo que se esta ofertando, ya sea a la presentacion,
calidad, disefio, etc.

3. Especializacion, orientada a los productos de alta gama y baja rotacion, en mercados con

poca competencia.
(Carrasco, 2015)

Dependiendo del sector de la empresa en cuestion, se debe analizar cual o cuéles son los factores
que podrian contribuir a una internacionalizacién exitosa. Si la empresa no puede ejecutar ninguno

de estos factores, es probable que fracase en el intento de internacionalizacion.

Una vez revisado los anteriores conceptos, es conveniente realizar un analisis de la empresa, que
se puede realizar a través de un andlisis FODA que ayudara a distinguir: fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. Las fortalezas, son aquellas caracteristicas y atributos que tiene laempresa
que la diferencian de su competencia, asi como las oportunidades, que se refieren a las formas y
caminos mediante los cuales la empresa puede crecer o evolucionar. Por el contrario, las
debilidades son caracteristicas propias de la estructura de la empresa, que representan una
limitacion para su crecimiento y las amenazas, factores externos que los podrian potencialmente

afectar de manera negativa.

En lo referente a los actores externos a la empresa, es indiscutible su importancia en el proceso de
internacionalizacion, por lo que analizar si representan una amenaza u oportunidad es necesario.
Pardina resume a cuatro actores determinantes: departamento de aduanas, transportistas,

compafiias aseguradoras y entidades financieras.

Las MIPYMES en Ecuador tienen varios desafios al momento de internacionalizarse, como: los
costos de produccién, la obligacién de contar con certificaciones, volimenes de produccidn, la
falta de financiamiento para incrementar la capacidad de produccion, competencia en precios,
entre otros. La importancia de ayudar a las MIPYMES a afrontar estas realidades es indiscutible

sobre todo por el impacto que tienen en la economia nacional (Maldonado, 2017).
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Actualmente se considera a las PYMES como el sector mas productivo en la economia de un pais.
Esto se ve reflejado en el Producto Interno Bruto (PIB) con una participacion del més del 25%; y,
a su vez, es generadora de empleo ya que abarca un 70% de la Poblacién Econémicamente Activa
(PEA) del pais. En Ecuador, el 39% de los empleos son generados por microempresas, mientras

que el 17% a pequefias y 14% a medianas (H. Jacome; K. King, 2013).
Conclusién

Todas las teorias explicadas anteriormente han marcado las pautas y establecido las bases para la
manera en la que se lleva a cabo el comercio exterior actualmente. La internacionalizacion no sélo
es atractiva para las grandes empresas sino también para las MIPYMES, para quienes hace algin
tiempo era impensable poder ingresar a los mercados internacionales, sin embargo, hoy en dia por
los procesos mas simplificados, pueden aprovechar las oportunidades que brindan los mercados
exteriores. La internacionalizacion de las MIPYMES es beneficiosos por varios motivos, entre
ellos:
1. Se crean alianzas estratégicas con empresas extranjeras para mejorar el nivel de
produccion, mejorar la eficiencia, diversificar productos y reducir costos
2. Permite a la MIPYME crecer y consolidarse en mercados exteriores, sobre todo si existe
mucha competencia nacional
3. Se crean acuerdos preferenciales que permite aprovechar las ventajas comparativas y las
oportunidades de mercado
4. Se logra mayor rentabilidad en los mercados internacionales y se asegura la existencia de
la MIPYME a largo plazo

Es por eso que a continuacion buscaremos cooperar con la Asociacion horchatera de Cochapata,
Nabdn, con la que trabajaremos durante este proyecto, para que se acerque a la frontera de la
internacionalizacion. Los modelos y teorias analizadas en este capitulo nos aportaron una idea
clara de como encaminarse hacia la misma, tomando en cuenta sus capacidades y aptitudes

actuales.
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2. SEGUNDO CAPITULO
Introduccion

A continuacién se realizara un analisis detallado de la Asociacion Horchatera de Cochapata Nabon,
para lo cual se necesitara: una actualizaciéon del diagnostico de la situacion real de la empresa
realizada en la fase anterior de esta tesis: “Diagndstico de la oferta exportable de los cantones
Nabon, Ofia de la provincia del Azuay”, un andlisis del proceso productivo, dos diagndsticos
realizados por el ministerio de industrias y productividad, el primero siendo “Mi primera
certificacion” y el segundo el taller “Modelo CANVAS”, un anélisis FODA, una actualizacion de
la calificacion EXPORT AUDIT y la determinacion de los factores criticos de éxito. La finalidad
de este capitulo es elaborar el primer modelo del plan de internacionalizacion, con el cual se

trabajara con la Asociacion y se analizara y planteara su futura gestién en el dltimo capitulo.

2.1 Diagndstico de la situacion de la Asociacion

El dia 7 de septiembre del 2019, tuvimos el primer encuentro con la directiva de la Asociacién
horchatera de Cochapata, Nabon. En este primer acercamiento estuvieron presentes la presidenta
Blanca Jayay la secretaria Dorita Sanmartin, quienes nos compartieron la historia de la Asociacion

desde su inicio hasta la actualidad.

La Asociacion se forma a traves de una gira de observacion a Loja, organizada por el municipio
de Nabdn y el proyecto de la ONG (organizacion no gubernamental) COSUDE, Cesa Poder; a la
cual asistieron representantes de varias familias de Cochapata. En este viaje se informaron sobre
la horchata, y consecuentemente se dieron cuenta que las variedades de plantas que se necesitan
para esta bebida se podian dar en Cochapata, debido al climay la calidad del suelo. Estas familias
llevan la propuesta de formar una asociacion para la produccion y venta de horchata, que fue bien
aceptada en la comunidad por lo que en el afio 2004 se formo con cuarenta y seis familias, que

trabajaban en 2 sectores: Cochapata centro y sector Namarin.

Las primeras fundas que elaboraron se realizaron en marzo del 2004, con la ayuda del municipio,
quienes enviaron a un técnico para ayudar en el tema de la deshidratacion de las plantas. En octubre

del mismo afio vendieron su primer lote de 53 fundas. En lo referente a sus siguientes clientes su
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primer comprador al por mayor fue “Coopera”, quien compraba de 1.000 a 1.500 fundas cada 2
meses Yy el pago lo hacian a los 19 dias de entregado el producto. La directiva nos comentd que en
ese momento el negocio funcionaba bien para todos los socios. Sin embargo, tras la quiebra de
Coopera y otros acontecimientos que se explicaran a continuacion, la Asociacion no ha contado

con la estabilidad deseada.

Los problemas para la Asociacion comenzaron por la cantidad de gastos que debieron realizar
como en la obtencidn de registros y permisos con el fin de cumplir con las distintas normativas
para la elaboracion y comercializacion de horchata; cabe destacar que todos estos gastos fueron
asumidos por los socios. A pesar de ello la Asociacidn siguié creciendo, por lo que comenzaron a
necesitar mas espacio y maquinaria, especialmente para el secado de las plantas, que en esa época
se hacia con lamparas de los criaderos de pollos. Decidieron invertir en una cdmara de secado a

gas y también en la construccion de un centro de acopio para la Asociacion Horchatera.

Nos comentaron que tuvieron algunas ofertas de donaciones de terrenos por parte de moradores
de Cochapata, sin embargo, no pudieron aceptarlas, ya que por normas el ministerio de salud el
lugar para centro de acopio debia tener alcantarillado. Entre los socios decidieron comprar un
terreno con aportes individuales, tras esta decision y por todos los nuevos gastos que se generaron
obtuvieron mas egresos que ingresos, lo que causo decepcion de llevar adelante el proyecto y
disminuyeron considerablemente el nimero de socios. Al comenzar el proyecto eran cuarenta y
seis socios y cuando obtuvieron la escritura del terreno sélo quedaban once, que se mantienen

hasta la actualidad.

Al ya tener la escritura del terreno comenzdé la construccion, para lo cual recibieron el apoyo del
Municipio, la Junta parroquial, el Gobierno Provincial del Azuay y el proyecto de buen vivir
manejado por el Ministerio de Agricultura (MAG). Con el MAG llegaron a un acuerdo en el que
los socios debian aportar el 40% de cada aporte que realice el mismo. ElI Gobierno Autonomo
Descentralizado de Nabon los apoyd con la maquinaria usada en la construccion y la junta
parroquial con el Concejo Provincial ayudaron con la mano de obra. Hace aproximadamente un
afio se finaliz6 la construccion y pasaron la produccion al nuevo centro de acopio. Desde entonces
nos comentan la comodidad y notable mejora productiva, han logrado duplicar la produccion de
fundas de horchata incluso con menos personal; lo atribuyen al espacio y organizacion que tienen

ahora.
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llustracién 3 Centro de acopio de la Asociacién Horchatera de Cochapata, Nabdn

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon

De igual manera, el nuevo centro de acopio les ha ayudado a tener todos los permisos de
funcionamiento y salubridad en orden, ya que el ARCSA (Agencia Nacional de Regulacién,
Control y Vigilancia Sanitaria), reviso y aprobd las instalaciones en este afio. Constataron que
tienen la infraestructura y adecuaciones indicadas para la produccion de horchata, asi también

como sus practicas de manufactura.

Iustracion 4 Area de lavado de materia prima

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon
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llustracién 5 Oficina administrativa del llustracién 6 Vestidores del centro de acopio

|ADRIMISTRAC 08,

Tomado por: Jiménez, Pesantez Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon.

lustracion 7 Area de produccion y sus
normas de seguridad llustracion 8 Almacenamiento de horchata

e .
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Tomado por: Jiménez, Pesantez

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabdn Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon

En lo referente a ventas de la Asociacion Horchatera, nos comentaron que en los ultimos meses
han tenido un considerable retroceso debido a una mala decision que consistié en dejar de entregar
horchata a antiguos y pequefios clientes con el fin de abastecer a una nueva empresa “El
Competidor”. Esta empresa se convirtié en uno de sus mejores compradores, sin embargo, quebro.
Al querer recuperar a sus antiguos clientes de Nabdn y de Cuenca no pudieron hacerlo ya que ellos
alegaban que ya tenian nuevos proveedores de horchata. Las ventas de los Gltimos seis meses son

de alrededor de 1.000 fundas mensuales. Cada funda se vende a 0.40ctvs
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lustracion 9 Producto final

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabdn

Sus principales compradores actualmente son:

e Gran Sol 300 fundas cada 2 meses.

e Tienda en Nabon 200/300 fundas cada 2 meses.

e Tiendas pequerias 10/15 fundas al mes.
Con respecto a su estructura administrativa, tienen una directiva conformada por una presidenta,
administradora y secretaria. También una comision de veeduria conformada por 3 vocales
principales y 3 vocales suplentes; un concejo general y un concejo de vigilancia. La Asociacion
cuenta con una cuenta comdn, y es la administradora quien maneja los ingresos y egresos. Las
socias consideran que se encuentran estables en este aspecto y tienen confianza en cOmo se esta

manejando el dinero actualmente.

En cuanto a los proveedores de las distintas variedades de plantas, se dividen en 2. Los once socios
que también cultivan de manera independiente y venden a la Asociacién y los denominados
“socios proveedores”, que son 29 moradores de Cochapata, que de igual manera cultivan las
distintas variedades de plantas y las venden a la Asociacion. El costo es de 30 centavos la libra,

independientemente de la variedad.

Preguntamos si era posible expandir el nimero de sus proveedores, a lo que respondieron que si,
ya que han recibido varias ofertas, pero ellos han tenido que negarlas por la falta de ventas del
producto final. En cuanto a la calidad de sus proveedores, nos comentaron que ellos se rigen en

que su producto tiene que ser totalmente organico, por lo que prefieren comprar a la gente que
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conocen, y que saben su forma de cultivar. Para regular esto, existen visitas periddicas a los huertos
que realizan técnicos del municipio y asi verificar que se esté cultivando limpiamente. Asi que
para agregar a nuevos proveedores estos tendran que ser evaluados por los técnicos del municipio.

La directiva afirma que podrian producir mucho mas, pero que necesitan que aumenten las ventas.

Una vez concluido el primer andlisis, les preguntamos en qué aspectos necesitan ayuda, para asi
comenzar a elaborar el plan que consecuentemente puede llevar a la internacionalizacion. Nos
dieron a conocer varios aspectos que ellas consideran que se deben mejorar, de distintas partes de

la empresa, los cuales se detallaran a continuacion:

Vision y propuesta de mejoramiento por parte de la Asociacion Horchatera de Cochapata,

Nabén.

1. Alargar la fecha de caducidad de la horchata para 1 afio. (Actualmente tienen para 6 meses)
Ellas argumentan que hay horchatas en el mercado que tienen fechas de caducidad de 1y
hasta 2 afios, ademas de ya haber comprobado que su producto dura 1 afio.

2. Incrementar 2 o 3 variedades de plantas. Actualmente cuentan con 9 tipos y quieren
incrementar al Escancel que ayuda al color de la bebida y las otras dos para mejorar el
sabor.

Mejorar el sistema de contabilidad.

4. Optimizar el modelo de produccion e inventario, con el fin de conocer su capacidad
productiva y usarla al momento de negociar.

5. Imagen de marca (funda) estan de acuerdo porque deben cambiar las fundas debido a la
certificacion sanitaria, y también quieren destacar que su producto es organico e
incrementar certificaciones.

6. Trabajar en marketing, ya que consideran que su punto débil actualmente es la
comercializacion.

7. Conseguir certificaciones organicas e internacionales, ya que consideran que los ayudara

como ventaja competitiva.
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lustracion 10 Primera reunion con la directiva de la Asociacién Horchatera

Tomado‘por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacién Horchatera de Cochapata, Nabon

2.1.1 Proceso productivo:

2.1.1.1 Compra y Pesa de Materia Prima
A breves rasgos, el proceso productivo inicia con la compra de 10 tipos de plantas que son

caracteristicos de la zona: ataco, cedrdn, esencia de rosas, toronjil, menta, hierba luisa, anis,
manzanilla, hoja de naranja y rosas. La siembra y cosecha de estas plantas lo hacen los socios
proveedores de la Asociacion Horchatera. La Asociacién actualmente cuenta con su propia fabrica
con la maquinaria e instalaciones modernas necesarias para la realizacién de todo el proceso
productivo y son los socios quienes se encargan de realizar todo el proceso de produccion y

comercializacion.

lustracién 11 Recepcion de materia prima

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacidon Horchatera de Cochapata, Nabén
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La Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon maneja su registro de compra de plantas a través
de un cuaderno de apuntes que esta dividido en secciones para todos los actuales proveedores.
Cada mes, los proveedores llegan con fundas o sacos de las diferentes variedades de plantas para
vender a la asociacion, la que, después de pesar cada planta, anota en el cuaderno la cantidad
exacta, en peso, de cada variedad de planta que se recibe y a lado el costo total. Sin importar el
tipo de planta, cada libra tiene un costo de 30 ctv. El pago a los proveedores se realiza cada 3

meses.

llustracion 12 Pesado de materia prima

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabén

llustracién 13 Registro de compra de materia prima

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacidon Horchatera de Cochapata, Nabén
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2.1.1.2 Proceso de Lavado y Oreado

Después de comprar las plantas, los socios de la Horchatera que ese dia se encuentran en la
Asociacion, se dividen en grupos para separar los tipos de planta que tienen, volver a pesarla,

cortarla en el caso de ciertas plantas como la hierba luisa, y lavarla.

llustracion 14 Lavado de plantas

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon

La hierba luisa es la planta mas complicada de preparar ya que primero se debe separar la planta
del tallo para luego cortar el tallo en pedazos mas pequerfios para asi acelerar el proceso de secado
de la planta cuando se le mete a la cdmara de secado. Como referencia, se sabe que, con una
cantidad de 13 libras, y entre dos personas, separar la planta de su tallo se demora alrededor de 20

minutos y dividir el tallo un aproximado de 1 hora.

28



llustracién 15 Pesado de hierba luisa llustracién 16 Separacion de tallos de hierba luisa

/ e

HH HIHHHY]

Tomado por: Jiménez, Pesantez Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon

llustracion 17 Cortadora manual

; ]
Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon

Una vez que estan lavadas las plantas, se dejan orear durante la noche. Este paso es importante
dentro del proceso productivo ya que, si no se deja a orear en el momento de meter las plantas en
la camara de secado, esta se demora mas en secarse y deshidratarse. Si se dejan las plantas mucho

tiempo dentro de la camara de secado se pueden quemar.
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llustracién 18 Oreado de plantas

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacidon Horchatera de Cochapata, Nabon

2.1.1.3 Proceso de Secado de Plantas

El siguiente paso se realiza el dia siguiente, y es meter las plantas en la camara de secado, que
tiene una capacidad de 300 libras de frescos. Los socios ubican todas las plantas oreadas en
bandejas por separado que luego ingresan a la cdmara de secado. Cuentan con dos camaras de
secado, pero actualmente solo se utiliza una ya que la segunda esta dafiada. La camara de secado
que se utiliza tiene una capacidad total para 96 bandejas, sin embargo, solo se utiliza para 93. Esto
se debe a que insertaron una turbina en la cAmara de secado para asi acelerar el proceso de secado
de las plantas. Los socios también procuran no poner mucha cantidad de planta en las bandejas ya
que las mismas se secan mas rapido mientras menos cantidad de ella haya. No se sabe con exactitud
el tiempo que se demora en secar cada tipo de planta, pero se calcula que un aproximado de 8
horas, a excepcién del cedron que se demora 4. Dada la experiencia que tienen los socios, ya se
tiene el conocimiento de qué tipo de planta es la que se seca mas lento que otra, y a esta planta se
le coloca mas abajo en la camara de secado ya que aqui es donde se concentra mas calor debido a

la turbina.
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llustracién 19 Colocacion de plantas en planchas

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacidén Horchatera de Cochapata, Nabén

lustracion 20 Colocacion de plantas en camara de secado

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabdn

lustracién 21 Camara de secado y turbina

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon
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Una vez que haya pasado el tiempo calculado, se abre la camara de secado y se revisa la planta
para ver si ya esta lo suficientemente seca y deshidratada. Para esto, uno de los socios aplica
presion sobre una de las plantas con la mano, si esta se quiebra con facilidad, esta lista. Una vez
secadas, las diferentes variedades de plantas se insertan en sacos en donde pueden estar por un
tiempo de hasta 3 meses. Cabe recalcar que, en ningin momento del proceso, hasta este punto se

mezclan los tipos de plantas, permanecen divididas para poder identificarlas con mayor facilidad.

lHustracion 22 Almacenamiento de plantas secas

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacidon Horchatera de Cochapata, Nabdn

2.1.1.4 Proceso de Elaboracion de Producto Final

Cuando llega el momento de mezclar las plantas y elaborar la horchata, vierten cierto peso de cada
planta sobre una mesa grande y mezclan todas las plantas a mano durante aproximadamente 5

minutos. La cantidad vertida de cada planta es la siguiente:

Tabla 4 Variedades de plantas que componen la horchata con sus respectivas cantidades

Planta: peso
Ataco 111b
Cedron 6 Ib
Esencia de rosas 6 Ib
Toronjil 6 Ib
Menta 31b
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Hierba luisa 3lb
Anis 31b
Manzanilla 31b
Hoja de naranja 11lb
Rosas 11b

Elaborado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacién Horchatera de Cochapata, Nabdn

lustracion 23 Mezcla de todas las variedades de plantas

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacién Horchatera de Cochapata, Nabdn

2.1.1.5 Proceso de Empaquetado

Una vez que los socios consideren que los ingredientes estan bien mezclados, el Gltimo paso es el
empaquetado. Esto, al igual que el proceso de pesado y lavado, se hace entre todos los socios
presentes. Se inserta la mezcla de plantas dentro de fundas Codipac, que consiguen cada afio
alrededor de 110.000 a 3 centavos cada una. Luego se procede a pesar cada funda de manera
individual. El peso de cada funda tiene que ser de exactamente 36 g ya que este es el peso que se
presenta en el disefio de la funda. Por ultimo, se sella cada funda y se guardan en fundas més
grandes para ser transportadas y vendidas a los clientes de la Asociacion Horchatera de Cochapata,
Nabon.
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llustracion 24 Proceso de empaquetado del producto final

Tomado por: Jiménez, Pesantez
Fuente: Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabdn

2.1.2 Diagnostico por el Ministerio de Industrias y Productividad — Ml PRIMERA
CERTIFICACION

El INEN (Servicio Ecuatoriano de Normalizacién), conjuntamente con el Ministerio de Industrias
y Productividad y la Universidad del Azuay promueven el programa denominado “Ruta de la
Calidad” e iniciar con el proceso para la obtencién de "Mi Primera Certificacion INEN". La cual
tiene el propdsito de impulsar y fortalecer a las MIPYMES y Organizaciones de Economia Popular
y Solidaria, en base a sistemas de gestion bésicos de calidad. Consideramos que la participacion
de la Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon en este proyecto generara varias ventajas para

la misma en temas como: mejora de la competitividad, productividad e internacionalizacion.

La importancia de obtener certificaciones en la actualidad es innegable, ain mas para productos
alimenticios, ya que las certificaciones de calidad proporcionan confianza para los clientes, de que

el producto que en cuestidn fue elaborado bajo los correctos estandares de calidad. De igual manera
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mejora la posicion en el mercado, ya que un producto certificado tiene mayor valor agregado; lo

gue consecuentemente le permitira acceder a nuevos mercados nacionales e internacionales.
La obtencidn de la certificacion consta de cinco pasos:

Entrega de la solicitud con los documentos correspondientes y requisitos solicitados.
Andlisis de documentos para verificar la viabilidad de la certificacion, por parte del INEN.
Evaluacion in situ, técnicos visitan la empresa.

Informe favorable.

a ~ W b oE

Obtencidn de la certificacion

En nuestro caso, el primer contacto directo que tuvimos fue con David Estrella, funcionario
del Ministerio de Industrias y Productividad. Asistimos a una reunion conjuntamente con Dorita
Salazar, secretaria de la Asociacion para realizar un diagndstico a la situacion actual de la
horchatera. El formulario del mismo se encuentra en el Anexo 1. Segln los parametros del

ministerio se obtienen los siguientes puntajes para la Asociacion Horchatera:

e EIl estado de desarrollo del emprendimiento tiene un porcentaje del 61% se
encuentra en el nivel de Comercializacion / Emprendimiento.
e EIl nivel de innovacion alcanza un porcentaje del 58 %, calificandose como un

emprendimiento innovador.

El propdsito del mismo fue explicar a los representantes de las empresas y a los estudiantes
los parametros bajo los cuales se evaluarian, los requisitos necesarios, y los beneficios de formar
parte del proyecto. Ademas, se realizé una valoracion para puntuar a la empresa segun la cantidad
de requisitos que tienen actualmente. La valoracion realizada se encuentra en el Anexo 3. Lo que

se considera para la obtencidon de la certificacion es:

e Materia legal

e Recursos financieros
e Recursos humanos

e Servicio al cliente

e Gestion de compras

e Gestidn de produccién
e Calidad del producto
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e Control del producto
e Conservacion y entrega del producto
e Innovacion y emprendimiento

e Saludy seguridad

Una vez realizadas las primeras evaluaciones pudimos constatar que la Asociacion
horchatera es apta para la certificacion, sin embargo, debe trabajar varios aspectos para cumplir
con los requisitos solicitados por el INEN; entre ellos: gestion financiera, recursos humanos,
control de produccidn y calidad. Por esta razén los meses proximos trabajamos conjuntamente con
la directiva de la Asociacion horchatera y David Estrella (funcionario del Ministerio de Industrias
y Productividad), para obtener y generar los documentos faltantes e iniciar el proceso de conseguir

“Mi Primera Certificacion”.

2.1.3 Taller por el Ministerio de Industrias y Productividad — Modelo CANVAS

El Taller “Modelo CANVAS” realizado por el Ministerio de Industrias y Productividad el jueves
28 de noviembre 2019 de 9 a 11 en la Universidad del Azuay, tuvo como objetivo, al igual que
“Mi Primera Certificacion”, impulsar y fortalecer a las MIPYMES y Organizaciones de Economia
Popular y Solidaria, en base a la propuesta de valor que ofrece un emprendimiento al mercado en
el que se encuentra. En teoria el Modelo CANVAS fue desarrollada por Alexander Osterwalder
como una herramienta que sirve para determinar el valor agregado en la relacion de la empresa
con el mercado. Es lo suficientemente sencilla como para ser aplicada en pequefias, medianas o
grandes empresas, y por este motivo el Ministerio propone la realizacion del taller a las MIPYMES
del Azuay.

El modelo Canvas es una herramienta que refleja las fortalezas y debilidades de un negocio en una
sola hoja. De esta forma se obtiene una vision global del modelo de negocio de la empresa. Fue
desarrollada por Alexander Osterwalder en 2011, como una metodologia para agregar valor a las
ideas de negocio. Se puede aplicar tanto en empresas nuevas como en las ya establecidas
(pequeias, medianas o grandes empresas). Es considerada como una de las herramientas mas
efectivas para determinar qué areas son importantes para una empresa y que se debe considerar
para obtener ingresos. Se simplifica en 4 grandes &reas: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad

econémica en un recuadro con 9 divisiones 0 modulos:
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1. Segmento de mercado (clientes).

El primer modulo sirve para conocer el nicho de mercado y las oportunidades de nuestro negocio.
En el caso de la Asociacion horchatera de Cochapata Nabon, el nicho de mercado se encuentra en
el Azuay, Loja, Morona Santiago, Zamora y Pichincha. De igual manera los clientes son de tipo
B2B (business to business) y B2C (business to consumer). Venden al cliente directamente, como

amas de casa, pero también comercializan en ferias y tiendas locales.

2. Propuesta de valor.

El segundo médulo indica qué factores diferencian a la Asociacién de su competencia y les acerca
a potenciales clientes, que en este caso seria que aportan con una bebida saludable para cualquier

hora del dia ya que se puede tomar fria o caliente.

3. Canales de Distribucion.

El tercer modulo delimitd canales de comunicacion y distribucion que se debe seguir para
fortalecer la marca e idea de negocio. La Asociacion distribuye su producto haciendo encomiendas
a conocidos que poseen camionetas 0 a través de empresas de transporte y para comunicar su

producto a potenciales clientes lo hace a través de visitas personales.

4. Relaciones con los clientes.

El cuarto mddulo explicé el tipo de relaciones que se quiere establecer con el segmento de cliente
establecido. La Asociacion desea establecer relaciones a través de redes sociales, via telefonica y

la radio. Actualmente se maneja solo a través de llamadas a sus clientes fijos.

5. Fuentes de Ingresos.

Con el quinto modulo se identificd que la fuente de ingreso principal de la Asociacion es la venta

de su producto final, la horchata.

6. Recursos clave.

El sexto mddulo menciond los activos y recursos clave que se necesitan como piezas

imprescindibles. En el caso de la Asociacion esto es:
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e Nueve variedades de plantas
e Personal capacitado (socios)
e Basculas

e (Cortadoras

e Horno

e Selladora

7. Actividades clave.

El séptimo moédulo dio importancia a las actividades clave que dan valor a la marca de la
Asociacion, y a las estrategias necesarias para potenciarlas. Estas son: usar materia prima libre de
quimicos y usar herramientas publicitarias que recalquen al producto como sano, organico y

natural y como complemento para llevar una vida saludable.

8. Red de alianzas o asociaciones o socios clave.

El octavo médulo tomd en cuenta los socios clave, que en el caso de la Asociacion serian los socios

proveedores de la materia prima y los socios que trabajan directamente en la fabrica.

9. Estructura de costes.

En el ultimo modulo se marco la estructura de costes, para llegar a saber el precio que tendra que
pagar el cliente por adquirir el producto de la Asociacion. Actualmente no se cuenta con una
estructura de costes bien establecida. Unicamente se sabe que al mes se tiene costos de alrededor
de 400 USD y una venta de 500 USD. Cada unidad de producto se vende a 40 centavos de dolar.

38



llustracién 25 Lienzo CANVAS
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Fuente: Ministerio de industrias
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2.2 Determinacion y comprobacién de los factores criticos de éxito

2.2.1 Anélisis FODA

Para la determinacidn y comprobacidn de los factores criticos de éxito de la Asociacion Horchatera

de Cochapata Nabon, primero es necesario realizar un andlisis FODA de la misma teniendo en

cuenta nuestro objetivo de la elaboracion del plan de internacionalizacion.

Fortalezas
e La Asociacion cuenta con Personeria juridica y con RUC.
e Cuenta con el pago de todas las obligaciones tributarias y licencias de produccion vigentes.
e La Asociacion tiene mision, visién y sus objetivos definidos.
e Tiene su producto estrella definido.
e Cuenta con un reconocimiento de su producto: “Nabon Productos Limpios™.
e Ha participado en proyectos de certificacion: “Mi Primera Certificacion”
e La Asociacion tiene su marca y logo propios, y ademas estan registrados en el SENADI.
e Tiene una gran capacidad de aumento de produccion.
e La Asociacion posee instalaciones exclusivas y maquinaria tecnologica para la produccion.
e Tiene mas de 15 afios de experiencia en el mercado local.
e Comercializa su producto en diversas partes del pais.
e Cuenta con procesos limpios que no perjudican a las comunidades aledafias.

Oportunidades

Gran demanda en el mercado local e internacional de productos orgénicos.

Diferenciacion del producto por caracteristicas culturales de la zona.

Mercado poco explotado a nivel internacional.

Se puede entrar en nuevos mercados o0 segmentos donde la competencia no ha llegado.
Politicas nacionales de fomento al desarrollo de las MIPYMES.

La participacion de la asociacion en foros de capacitacion para promover y dar a conocer

su producto.
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Debilidades

e No dispone de un organigrama administrativo.

e No dispone de un presupuesto general ni de informes actualizados de flujo de caja.

e No dispone de manuales de procedimientos y funciones en el area productiva.

e Cuenta con envases de media/ baja calidad.

e No maneja herramientas publicitarias ni dispone de un presupuesto definido para la misma.
e No tiene un plan estratégico a corto o largo plazo.

e No se tiene identificado claramente sus ventajas frente a competidores.

e No cuenta con capacitacion continua al personal de produccion y operaciones.

e No disponen de un plan de fidelizacion de clientes.

Amenazas

e Existe una gran competencia a nivel nacional e internacional.
e La competencia nacional tiene mayor reconocimiento.

e Escaso conocimiento del producto en mercados externos.

e La competencia tiene precios mas competitivos debido a su produccion en masa y al uso

de nuevas tecnologias.

e Mejores campanias y herramientas de publicidad por parte de los competidores.
e Cambios en las condiciones del comercio exterior y la economia internacional, debido a

factores externos.

(Edgar Avila, Diego Hermida, 2018)

2.2.2 EXPORT AUDIT

El modelo EXPORT AUDIT se considera como una auditoria interna, que se realiza a nivel
empresa, para calificar el estado de la misma y su potencial para internacionalizarse. En la tesis
realizada anteriormente: “Diagnoéstico de la oferta exportable de los cantones Nabdn, Ofia de la
provincia del Azuay” por Diego Hermida y Edgar Avila, ya se ha aplicado este modelo en la

Asociacion, sin embargo, consideramos fundamental aplicarlo nuevamente y de manera mas
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detallada para actualizar los anteriores resultados y conocer la capacidad actual de
internacionalizacion. EI EXPORT AUDIT, conjuntamente con los talleres, charlas del Ministerio
de Industrias y Productividad y los andlisis internos realizados nos aportaran una vision clara para

la elaboracion del plan de gestion, que se detallara al final de este capitulo.

El resultado del EXPORT AUDIT es una suma total de 121 puntos, lo que clasifica en el nivel rojo
y nos indica que la Asociacion Horchatera necesita trabajar varios aspectos como: su produccion,

area financiera y relaciones publicas para poder comenzar un proceso de internacionalizacion.

Teniendo en cuenta los puntos establecidos en el analisis FODA, el EXPORT AUDIT, los talleres,
charlas y el diagnostico de la situacion actual de la Asociacion que se elabor6 anteriormente,
llegamos a la conclusion de que los factores criticos de éxito que estan encaminados hacia la

internacionalizacion de la Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabén son los siguientes:

Construir un sistema de flujo de caja
Implementar buenas practicas de manufactura a lo largo de la produccién
Aumentar las ventas a través de un plan de fidelizacion de clientes

Mejorar la imagen e incorporar herramientas publicitarias

o > w0 e

Elaborar un plan de marketing.

2.3 Elaboracién del plan de gestion
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llustracién 26 Plan de gestion para la Asociacion Horchatera

Disefio del plan del sistema de
flujo de caja

Disefio del plan de buenas
practicas de manufactura

Disefio del plan de fidelizacion de
clientes

Disefio del plan de mejoramiento
de imagen

NinrnRlA Aal nlan marvlatin~

Aplicacion del plan del sistema de
flujo de caja

Aplicacién del plan de buenas
practicas de manufactura

Aplicacién del plan de fidelizacion
de clientes

Aplicacion del plan de
mejoramiento de imagen

AnlinaniAn Aal nlan Aa marvlsatina

Seguimiento
Evaluacion de los planes

Elaborado por: Jiménez, Pesantez

Conclusién

Finalmente, al analizar todos los factores anteriores se pudo determinar que la Asociacion
Horchatera de Cochapata, Nabon ain no se encuentra en las condiciones Optimas para la
internacionalizacion, pero esta encaminada hacia ella. Es por ello que, teniendo en cuenta los
resultados del segundo capitulo, nuestro plan de gestion para la internacionalizacion de la
Asociacion debe enfocarse en las areas de: disefio, finanzas, marketing, ventas y produccion. Es
en esto en lo que nos enfocaremos en el ultimo capitulo al desarrollar la propuesta de un nuevo
proyecto de vinculacion que tendra como objetivo el desarrollo y gestion de las areas anteriormente

mencionadas.
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3. TERCER CAPITULO
Introduccion

En este ultimo capitulo elaboraremos una propuesta de proyecto de vinculacion, para de esta
manera poder gestionar el plan de internacionalizacion elaborado en el capitulo dos. Este proyecto
de vinculacion con la sociedad se divide en tres partes correspondientes al formato y metodologia
con el que trabaja la Universidad del Azuay. La primera siendo informacion general, en donde se
desarrollara las partes involucradas tanto de la Universidad del Azuay como externas, de igual
manera se especificaran los objetivos del proyecto los cuales estan ligados con los objetivos del
PLAN NACIONAL DE DESARROLLO 2017-2021. La segunda parte se enfoca directamente con
la presentacion del proyecto, por lo cual se desarrollard el resumen ejecutivo, antecedentes,
justificacion, alcances, los objetivos tanto generales como especificos, e impacto y resultados
esperados del proyecto. La tercera parte estard mas centrada en el plan de trabajo y en el

cronograma de actividades.

3.1 Proyecto de vinculacién con la sociedad
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VINCULACION CON LA SOCIEDAD
Presentacién de Proyectos
1. INFORMACION GENERAL

1.1. Programa:

1.2. Campo Amplio: 5304 Actividad econdmica

1.3. Campo especifico: 5304.04 Comercio Exterior

1.4. Campo detallado: Ciencias econdmicas Comercio Exterior

1.5. Linea de accion:

X Asistencia comunitaria

CJEducacion continua

[JServicios de apoyo de las estructuras academicas
ODifusion y promocion cultural

XIServicios y asesoramiento

1.6. Nombre del proyecto: GESTION DEL PLAN DE INTERNACIONALIZACION PARA
LA ASOCIACION HORCHATERA DE COCHAPATA, NABON

1.7. Carrera o unidad académica.
Carrera 1: ESTUDIOS INTERNACIONALES MENCION COMERCIO EXTERIOR
Carrera 2: DISENO GRAFICO
Carrera 3: INGENIERIA EN ALIMENTOS
Carrera 4: CONTABILIDAD Y AUDITORIA
Carrera 5: MARKETING
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El proyecto se desarrollard con la participacion de varias escuelas, que trabajardn y cooperaran
integradamente en actividades concretas, con el objetivo de lograr un mejoramiento competitivo

de la Asociacién Horchatera de Cochapata, Nabon.

1.8. Poblacion Obijetivo:

Directos: ASOCIACION HORCHATERA DE COCHAPATA, NABON

Indirectos: FAMILIAS Y COMUNIDAD RELACIONADAS A LA ASOCIACION DE
HORCHATERAS DE COCHAPATA, NABON

Entidades externas: GAD MUNICIPAL DE NABON, GAD PARROQUIAL DE COCHAPATA,
MINISTERIO DE INDUSTRIAS Y PRODUCTIVIDAD Y LA UNIVERSIDAD DEL AZUAY

Nombre de la entidad Tipo de entidad
GAD Municipal de Nabdn Entidad nacional publica
GAD Parroquial de Cochapata Entidad nacional publica
Ministerio de Industrias y Productividad | Entidad nacional publica
Universidad del Azuay Entidad educativa
Asociacién Horchatera de Cochapata, Entidad nacional privada
Nabon

1.9. El proyecto estéa ligado a los siguientes objetivos del Plan Nacional de Desarrollo 2017-
2021.

Eje 1: Derechos para todos durante toda la vida

Objetivo 1: Garantizar una vida digna con iguales oportunidades para todas las personas.

[0 Objetivo 2: Afirmar la interculturalidad y plurinacionalidad, revalorizando las identidades
diversas.

[ Objetivo 3: Garantizar los derechos de la naturaleza para las actuales y futuras generaciones.
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Eje 2: Economia al servicio de la sociedad

Obijetivo 4: Consolidar la sostenibilidad del sistema econdmico social y solidario, y afianzar la
dolarizacion.

Obijetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econémico
sostenible de manera redistributiva y solidaria.

Objetivo 6: Desarrollar las capacidades productivas y del entorno para lograr la soberania

alimentaria y el Buen Vivir Rural.

Eje 3: Mas sociedad, mejor Estado

[J Objetivo 7: Incentivar una sociedad participativa, con un Estado cercano al servicio de la
Ciudadania.

[ Objetivo 8: Promover la transparencia y la corresponsabilidad para una nueva ética social.
[ Objetivo 9: Garantizar la soberania y la paz, y posicionar estratégicamente al pais en la

region y el mundo.

1.10. El proyecto aporta al cumplimiento de los siguientes principios propuestos por el

Pacto Global de las Naciones Unidas.

El cumplimiento de estos principios NO es obligatorio para la presentacién de proyectos, pero si

su propuesta puede contribuir a alguno de ellos sirvase marcar el o los casilleros correspondientes.

DERECHOS HUMANOS

1. Las Empresas deben apoyar y respetar la proteccion de los derechos humanos reconocidos
universalmente, dentro de su ambito de influencia.
2. Las Empresas deben asegurarse de no actuar como complices de violaciones de los derechos

humanos.
ESTANDARES LABORALES
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X13. Las empresas deben respetar la libertad de Asociacion y el reconocimiento efectivo del
derecho a la negociacion colectiva.

X4. Las Empresas deben apoyar la eliminacion de toda forma de trabajo forzoso o realizado bajo
coaccion.

X15. Las Empresas deben apoyar la abolicidn efectiva del trabajo infantil.

X16. Las Empresas deben apoyar la abolicion de las practicas de discriminacion en el empleo y
ocupacion.

MEDIO AMBIENTE

[07. Las Empresas deberan apoyar un enfoque de precaucion respecto a los desafios del medio
ambiente.
[18. Las empresas deben fomentar las iniciativas que promuevan una mayor responsabilidad
ambiental.
[19. Las Empresas deben favorecer el desarrollo y la difusion de las tecnologias respetuosas con

el medio ambiente.
ANTICORRUPCION

X110. Las empresas deben trabajar en contra de la corrupcion en todas sus formas, incluidas la

extorsion y el soborno.

1.11. El proyecto esta ligado a los siguientes Objetivos de Desarrollo Sostenible.

XI1. Poner fin a la pobreza en todas sus formas en todo el mundo.

X12. Poner fin al hambre, lograr la seguridad alimentaria y la mejora de la nutricion y promover la
agricultura sostenible.

[J3. Garantizar una vida sana y promover el bienestar para todos en todas las edades.

4. Garantizar una educacién inclusiva, equitativa y de calidad y promover oportunidades de

aprendizaje durante toda la vida para todos.
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X5. Lograr la igualdad entre los géneros y empoderar a todas las mujeres y las nifias.

(6. Garantizar la disponibilidad de agua y su gestion sostenible y el saneamiento para todos.

(7. Garantizar el acceso a una energia asequible, segura, sostenible y moderna para todos.

X18. Promover el crecimiento econdmico sostenido, inclusivo y sostenible, el empleo pleno y
productivo y el trabajo decente para todos.

X19. Construir infraestructuras resilientes, promover la industrializacion inclusiva y sostenible y
fomentar la innovacion.

X110. Reducir la desigualdad en y entre los paises.

[J11. Lograr que las ciudades y los asentamientos humanos sean inclusivos, seguros, resilientes y
sostenibles.

X112. Garantizar modalidades de consumo y produccion sostenibles.

[013. Adoptar medidas urgentes para combatir el cambio climético y sus efectos.

[014. Conservar y utilizar en forma sostenible los océanos, los mares y los recursos marinos para
el desarrollo sostenible.

X115. Gestionar sosteniblemente los bosques, luchar contra la desertificacion, detener e invertir la
degradacion de las tierras y detener la pérdida de biodiversidad.

X116. Promover sociedades justas, pacificas e inclusivas.

[J17. Revitalizar la Alianza Mundial para el Desarrollo Sostenible.

1.12. Tiempo estimado de ejecucion: 6 meses
Levantamiento de la linea base: ya se encuentra levantada
Ejecucion del Proyecto: 3 a 6 meses
Evaluacion de Impacto: 3 a 6 meses.

1.13. Presupuesto referencial:

A cargo de la Universidad del Azuay
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1.14. Responsable de la propuesta: Ana Belén Jiménez, Sofia Pesantez Abad. Antonio Torres

Davila.

1.15. Participantes:

(Todos los campos son obligatorios)

DOCENTES ASIGNADOS AL PROYECTO

09982728
010 )
Titular 00 )
Anto | Torre | 211 Doctorad Magist A ) 09982 | Direct
octorado agister rega | atorres@u
nio S 462 : e 72800 or
6 dol | azuay.edu.
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campo

1.16. Estudiantes participantes:
(Todos los campos son obligatorios)

"EEE

Para el desarrollo de este proyecto se propone la intervencion directa de 2 estudiantes egresados

de la carrera de Estudios Internacionales, que participen como promotores de gestiones especificas
para el mejoramiento de la Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon con proyeccién para su
internacionalizacion, a la vez que el proyecto de vinculacion es parte de sus trabajos de graduacion.
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2. PRESENTACION DEL PROYECTO

2.1. RESUMEN EJECUTIVO DEL PROYECTO:

A breves rasgos, la internacionalizacion de una empresa hace referencia a dos situaciones
especificas. La primera se refiere a los flujos comerciales, es decir, exportaciones e importaciones
de bienes y servicios; y la segunda que hace referencia los flujos de inversion directa desde un pais
a otro (Canals, 1994)

Sin embargo, no todas las empresas pueden incursionar en la internacionalizacion o en procesos
de mejoramiento, especialmente las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES). Estas, a
pesar de sus limitaciones, son un pilar importante en el desarrollo econémico del pais. Segun el
Instituto nacional de Estadistica y Censos (INEC), y tomando los ultimos datos del 2017, las
microempresas representan el 90,5% de las empresas a nivel nacional, seguidas de las pequefias
empresas con un 7,5%, las medianas empresas con un 1,65% y las grandes empresas con
unicamente el 0,46%. (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS, 2017). Es por
ello que las MIPYMES son consideradas como el sector mas importante en la economia, ya que,
aparte de lo mencionado anteriormente, abarca un 70% de la Poblacién Econdmicamente Activa
(PEA) del Ecuador. De igual manera, el 39% de los empleos son generados por microempresas, el
17% por pequefias y 14% por medianas empresas. Sin embargo, en cuanto al Producto Interno
Bruto (PIB), las MIPYMES aportan Gnicamente con una tasa del 25% (Hugo Jacome, Katiuska
King, 2013).

Por este motivo es fundamental apoyar el crecimiento de las MIPYMES y brindar acceso a
herramientas, procesos y métodos que les permita mejorar, no sélo en su produccion y
competitividad a nivel nacional, sino también para que puedan incursionar en mercados

internacionales a futuro.

En el caso de la Asociacién Horchatera de Cochapata, Nabdn, se ha confirmado el potencial que
tiene para exportar sus productos, debido a su autenticidad y a la escasa competencia en los

mercados exteriores. Es por ello que el siguiente trabajo consistira principalmente en la aplicacion
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del plan de internacionalizacion y respectivo registro del proceso de aplicacion dentro de la
asociacion, que vaya de acuerdo a los problemas identificados de la Asociacion dentro de las fases
anteriores, tales como: problemas estructurales y administrativos, carencia de imagen corporativa
y herramientas publicitarias, falta de diferenciacion frente a la competencia, un manejo de
productividad y registro de contabilidad ineficiente. En resumen, actualmente no cumple con las
formalidades necesarias de una empresa y la fuerte competencia nacional del mismo producto
Asi pues, dentro de la elaboracion del proyecto de vinculacion lo que se pretende es hacer cambios
en los factores criticos de éxito de las areas:

1. Disefio

2. Buenas practicas de manufactura (BPM)

3. Contabilidad

4. Marketing

5. Ventas

Se anticipa que la aplicacion de este proyecto de vinculacion ayudara con la obtencién de varios
beneficios a los miembros de la Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon, asi como sus
familias, y la comunidad en general, al mejorar la calidad y la competitividad del producto.
También representara un beneficio para los estudiantes en el &mbito de cooperacion y aplicacion

practica de sus conocimientos.

2.2. ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION:

Este proyecto se enmarca en el programa de internacionalizacion de las MIPYMES del Azuay que
lleva adelante la Universidad del Azuay en una tercera fase, que es la aplicacion en campo de
estudios de investigacion previos. Con este antecedente, se tuvo el primer contacto con la directiva
de la Asociacién por teléfono, haciéndoles conocer el proyecto y sus objetivos, y de este contacto
se programo una reunién en Cochapata para conversar a profundidad sobre la situacién actual de
la Horchatera. A partir de estos primeros contactos, y de la buena relacién que se cred con la
directiva de la Asociacién Horchatera de Cochapata, Nabon pudimos realizar el levantamiento de

la informacion necesaria.
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Desde las primeras etapas del proyecto se tuvo el apoyo del Ministerio de Industrias y
productividad, con quienes trabajamos en dos proyectos para el beneficio de la Asociacion
Horchatera: "Mi Primera Certificacion” y “Taller modelo CANVAS”.

ElI INEN (Servicio Ecuatoriano de Normalizacion), conjuntamente con el Ministerio de Industrias
y Productividad y la Universidad del Azuay promovieron el programa denominado “Ruta de la
Calidad” para iniciar un proceso para la obtencion de "Mi Primera Certificacion INEN". La cual
tiene el propdsito de impulsar y fortalecer a las MIPYMES y Organizaciones de Economia Popular
y Solidaria, en base a sistemas de gestion basicos de calidad.

El Taller “Modelo CANVAS” realizado por el Ministerio de Industrias y Productividad en
noviembre del 2019 en la Universidad del Azuay, en el cual se desarrollaron sus nueve médulos
en base a la propuesta de valor de la Asociacion y al mercado en el que trabaja.

Con esta informacion y el apoyo de la Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon realizamos los
siguientes estudios:

1. Actualizacion del diagnoéstico de la situacion real de la empresa realizada en la fase
anterior de esta tesis: “Diagndstico de la oferta exportable de los cantones Nabén, Ofia
de la provincia del Azuay”.

2. Anadlisis del proceso productivo de la creacion de Horchata

3. Diagndstico “Mi primera certificacion”, realizado por el ministerio de industrias y
productividad.

4. Taller “Modelo CANVAS”, de igual manera realizado por el ministerio de industrias y
productividad.

5. Anélisis FODA.

6. Actualizacion de la calificacion EXPORT AUDIT.

7. Determinacion de los factores criticos de éxito.

Al analizar todos los factores anteriores se pudo determinar que la Asociacion Horchatera de

Cochapata Nabon aun no se encuentra en las condiciones Optimas para la internacionalizacion,

pero esta encaminada hacia ella. Es por ello que, teniendo en cuenta los resultados del segundo
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capitulo, nuestro plan de gestion para la internacionalizacion de la Asociacion debe enfocarse en
las areas de: disefio, finanzas, marketing y mejoramiento de la produccion.

En la nueva realidad de los mercados las MIPYMES enfrentan grandes desafios para soportar la
crisis ocasionada por el COVID-19, la cual puede causar desempleo, déficit presupuestario, caida
en las ventas y hasta la quiebra. En el caso de la Asociacion Horchatera de Cochapata Nabdn es
importante trabajar en las areas anteriormente mencionadas, que representan debilidad y riesgo
para sus socios, especialmente en una situacion de crisis econdmica. Si la Asociacién mejora
dichos aspectos podra hacerle frente a la crisis, siendo un sustento para sus socios y para la
comunidad de Cochapata; ya que se convertira en una fuente de empleo y reactivara la economia

de la zona.

2.3. ALCANCE TERRITORIAL.:
CINacional

XProvincial

XlCantonal

XIParroquial

Olnstitucional

OlInternacional

2.4. OBJETIVO GENERAL:
Implementar el Plan de mejora con miras hacia la internacionalizaciéon para la Asociacién

Horchatera de Cochapata, Nabon.

2.5. OBJETIVOS ESPECIFICOS:
1. Construir un sistema de flujo de caja
2. Implementar buenas practicas de manufactura a lo largo del proceso de produccion
3. Aumentar las ventas a través de un plan de fidelizacion de clientes
4. Mejorar la imagen e incorporar herramientas publicitarias
5

Elaborar un plan de marketing.
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2.6. IMPACTO DEL PROYECTO
XlImpacto Social

Olmpacto Cientifico

XImpacto Econémico

Olmpacto Politico

Otro Impacto

2.7. DESCRIPCION DE IMPACTO ESPERADO

La gestion del proyecto generard impactos positivos directos e indirectos a nivel de la provincia
del Azuay. Directos para las personas que integran la Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabdn
con las que se va a trabajar, debido a que se pretende aplicar el plan de gestién y mejora elaborada
previamente en las areas de: disefio, produccién, contabilidad y marketing; que generen mejoras
competitivas, al inicio aplicables en el ambito nacional, pero con potencial en la competitividad
internacional a mediano plazo.

Los efectos indirectos se dejarian ver como beneficios para las familias de las personas que
integran la Asociacién Horchatera de Cochapata, Nabédn. Otro beneficiario importante seria la
comunidad de Cochapata, Nabdn, debido a que el crecimiento de la Asociacion generaria nuevas
fuentes de empleo, ayudaria a la economia del sector, y la del pais a futuro. De igual manera, el
proyecto daria paso a un mejoramiento del nivel de vida para la comunidad y generara mas y
mejores recursos que directa e indirectamente se revierten a la comunidad a través de la gestién
del GAD Municipal de Nabon. También al aprovechar el potencial que tiene la Asociacion
Horchatera, utilizando el plan de mejora competitiva, esta se convertira en una fuente de sustento
econdmico para las familias de los socios y para la comunidad de Cochapata. Ayudara a equilibrar
la economia del sector ante el tiempo de crisis generado por el COVID-19, generando fuentes de
empleo, movimiento econdémico y de ingresos para el sector. Todo esto en el marco de la
sustentabilidad ambiental, ya que uno de los pilares fundamentales de la Asociacion es trabajar
con una produccién limpia de las plantas que componen la horchata.

Finalmente, la comunidad de la Universidad del Azuay asimismo se vera beneficiada, no sélo a

través del proyecto de vinculacién realizado por estudiantes, sino también por el aprendizaje de
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este tipo de experiencias, tanto en el campo técnico como en el humano, con conocimientos

empiricos replicables para el desarrollo de los estudiantes como personas y profesionales.

2.8. INDICADORES GENERALES DE IMPACTO A NIVEL DE PROYECTO

] ] ) Implementar un sistema de
Construir un sistema de flujo de ) ) ) )
] Cuali- flujo de caja 'y mejorar la
1 caja . o
cuantitativo gestion financiera de la
Asociacion horchatera
Implementar buenas préacticas de
manufactura a lo largo del o Mejorar la eficiencia
2 N Cualitativo )
proceso de produccién productiva
Aumentar las ventas a través de N
o o Creacion de un plan de
3 un plan de fidelizacion de Cuantitativo o _
) fidelizacion de clientes
clientes
Cambio de imagen del
Mejorar la imagen e incorporar cuali producto final e
uali-
4 herramientas publicitarias o implementacion de
cuantitativo ) o
herramientas publicitarias
online
Implementar un plan de
_ ) marketing que aumente la
Elaborar un plan de marketing. | Cuali- ) L
5 o presencia de la Asociacion
cuantitativo
horchatera en el mercado
objetivo
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2.9. RESULTADOS / PRODUCTOS ESPERADOS

1.

Llegar a la frontera de exportacion con la Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabon. Es
decir, cumplir con los requisitos fundamentales que cualquier empresa debe tener para la
internacionalizacion.

Que la Asociacién Horchatera de Cochapata, Nabon sea capaz de implementar una estructura
0 un modelo de gestion sustentable que mejore su eficiencia en las diferentes areas de la
PYME o asociacién productiva.

A través de la implementacion del plan de internacionalizacién y de la vinculacion con la
comunidad, mejorar la situacion econémica de la zona rural Cochapata, Nabon.

A través de la implementacion del plan de internacionalizacion y de la vinculacion con la

comunidad, aumentar la sustentabilidad y competitividad de la Asociacién a corto y largo plazo

PLAN DE TRABAJO:

11. REL. All S1.1 Parael
Implementa Llevar un Revisién de logro de este
cion de un registro registros MV objetivo se
Implementar sistema de actualizado actuales ' cuenta con el
. . Informe sobre .
el Plan de flujo de del flujo de contables de diagndstico
. . . L el desarrollo y .
mejora  con | OE1l caja, en el dinero que la Asociacion | previo del
a
miras hacia la | Construir que se entray sale Horchatera. . . modelo actual
. o . implementaci .
internacionali | un sistema detalle: de la i . que utiliza la
N . L 6n del sistema L
zacion para la | de flujo de Detalle y Asociacion . Asociacion
L . Al.2. de flujo de
Asociacion caja total de Horchatera, N . Horchatera y
. Elaboracién e | cajadentro de .
Horchatera de ingresos, que como . . L con la posterior
implementaci | la Asociacion 5
Cochapata, detalle de resultado ) . aprobacion del
. o 6n del sistema | Horchatera. )
Nabon. egresos, influira ] nuevo sistema
. de flujo de
egresosen | positivament ) para su
caja. . -
consumo, eenla implementacion
egresos eficiencia de
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manufactura.

informe de
avance parcial
con los
resultados de
la
planificacion

operativos, y | la MIPYME S1.2. Contar con
total de y ayudara a la ayuda de la
egresos; asi proyectar escuela de
también futuras Contabilidad y
cOmo una decisiones. Auditoria para la
proyeccion a elaboracion e
futuro. implementacion
del sistema de
flujo de caja.
MV2.1
Contar con un
plan de S2.1 Parael
mejoras para logro de este
A2.1. la objetivo se
12. Un plan RE2. Revision del internacionali cuenta con el
de mejoras | Implementar | manejo actual | zacion, en el diagndstico
que buenas de los cual se detalle previo del
OE2 Implemente | précticas de procesos de actividades proceso
Implement buenas manufactura | manufactura concretas en productivo que
ar buenas practicasde | entodassus | actuales de la procesos maneja la
practicas de | manufactura | etapas, para Asociacion especificos, y Asociacion
manufactur , de esta Horchatera. se pueda Horchatera y
aalolargo | optimizando manera medir el con la posterior
del proceso | los recursos, | aprovechar A2.2. avance de aprobacion del
de la mano de todo el Elaboracion e tales nuevo plan para
produccion. obray el potencial de | implementaci | actividades de su
tiempo que la 6n de un plan mejora implementacion
se emplea Asociacion de buenas MV2.2
Horchatera. practicas de Contar conun | S2.2. Contar con

la ayuda de la
escuela de

Ingenieria en
Alimento.
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MV3.1
13. y
Construccion
Implementa
- y
cién de un -
mantenimient
plan de
o de una S3. Para el logro
fidelizacion .
) A3.1. Anélisis bitécora de este objetivo
de clientes
. RE3. del nivel de mensual que se cuenta con el
que incluya ] . )
; Aumentar el ventas registre las diagnostico
OE3. un estudio ) . ) .
. nivel de actuales que gestiones previo del nivel
Aumentar previo de ) .
ventas, al maneja la realizadas de ventas y del
las ventas a mercado, ) O
igual que el Asociacion parael numero actual de
través de informacion . .
numero de Horchatera mejoramiento clientes que
un plan de del ) B o .
S clientes fijos A3.2. planificado. maneja la
fidelizacion producto, . O
. . con losque | Elaboracione MV3.2 Asociacion
de clientes ventajas ) )
. cuenta la implementaci | Contar con un Horchatera y
competitivas o )
Asociacion | 6nde un plan informe de con la posterior
, factores de .
.| Horchatera. de avance parcial aprobacion del
responsabili o
. fidelizacion en el que se nuevo plan para
dad social, .
. de clientes. registren las su
estrategia de ) y
principales implementacion.
ventas y ]
. acciones
servicio al )
. realizadas en
cliente »
la gestion del
postventa.
plan
14.1. REA4. A4.1. Crear MV4, S4.1.
Desarrollo Aumentar y estrategias y Informe de Disposicion por
OE4 de mejorar la proponer avance con la parte de la
. estrategias presenciade | herramientas evaluacion Asociacion
Mejorar la o o o
. publicitarias la publicitarias individual y Horchatera para
imagen e . L .
. utilizando Asociacion | adecuadas en concreta de el cambio de
incorporar . . . .
. medios Horchatera medios las gestiones imageny la
herramient ] ] ) ) ]
online como enel online. realizadas con | incorporacion de
as
o redes mercado A4.2. resultados nuevas
publicitaria ) o ] _ .
sociales y objetivo, Realizar especificos en herramientas
s
una pagina que genere encuestas a los que se publicitarias.
web. alto impacto un publico pueda
14.2. ensu objetivo sobre | visualizar la | S4.2. Contar con
Creacion de | competitivid la imagen diferencia la ayuda de la
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resultados de

un nuevo ad nacional corporativa 'y entre la escuela de
disefio de e producto final situacion Disefio Grafico.
imagen para | internaciona para inicial y la
utilizarse l. posteriorment situacion
tanto en su e crear varios | final, después
imagen disefios de haber sido
publicitaria optativos aplicado los
yensu como cambio planesy
empaquetad de imagen gestion de
0. para la mejora.
Asociacion
Horchatera
MV5.1
RES. Contar con un
s Mejorar el plan de
enfoque del mejoras en el S5.1 Parael
Desarrollo e o o
) objetivo de ambito de logro de este
implementac | . . o
B internaciona marketing objetivo se
ion de un L A5.1
lizacion, al N para la cuenta con el
plan de . Comprobacié | L .
) igual que la L internacionali diagndstico del
marketing o ny revision y .
) eficacia del zacion,enel | manejo actual de
que incluye: . de un plan de )
o mensaje de ) cual se detalle | las herramientas
objetivos, la . marketing o )
L marketing y actividades de marketing en
OE5 situacion del actual en la L
el o concretas en la Asociacion
Elaborar un mercado o . Asociacion
posicionami procesos Horchatera y
plan de (FODA), Horchatera. . )
. o _ | ento frente a especificos,y | con la posterior
marketing. posicionami »
la se pueda aprobacion del
ento, . A5.2. )
L competencia N medir el nuevo plan para
definicion Elaboracion e
para crear . . avance de su
de los . implementaci . y
) preferencia i tales implementacion
clientes, ondeun .
o enel actividades de
experiencia, ) nuevo plan de .
consumidor ) mejora S5.2. Contar con
planes de marketing
» y MV5.2 la ayuda de la
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conjuntamen Contar con un escuela de
presupuesto . .
. te ahorrar informe de Marketing
y métrica. . .
tiempo y avance parcial
dinero. con los
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la

planificacion

*El indicador debe ser definido a nivel de cada objetivo especifico.
Resultado Esperado: Puede ser cuantitativo o cualitativo segun el indicador planteado.

Entiéndase al resultado esperado como la meta del indicador.
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4. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES:

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES POR MES

Actividad

mes

mes

mes

mes

mes

mes

Al
Revision de registros actuales contables de la

Asociacion Horchatera.

A2
Analisis del nivel de ventas actuales que maneja la

Asociacion Horchatera.

A3
Comprobacion y revision de un plan de marketing

actual en la Asociacion Horchatera.

A4
Revision del manejo actual de los procesos de

manufactura de la Asociacion Horchatera.

A5
Realizacion de encuestas a un publico objetivo
sobre la imagen corporativa y producto final para
posteriormente crear varios disefios optativos
como cambio de imagen para la Asociacion

Horchatera

A6

71



VINCULACION CON LA SOCIEDAD
Presentacion de Proyectos

Elaboracién e implementacion del sistema de flujo

de caja.

A7
Elaboracion e implementacion de un plan de

fidelizacion de clientes.

A8
Elaboracion e implementacion de un nuevo plan de

marketing.

A9
Elaboracion e implementacion de un plan de

buenas préacticas de manufactura.

Al10
Creacion de estrategias y herramientas

publicitarias adecuadas en medios online.

Actividad Recurso
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> Diagndstico sobre los registros
actuales contables, manejo actual
de los procesos de manufactura,
niveles de ventas, comprobacion y
diagndstico de plan de marketing,
realizacion de encuestas a un
publico objetivo sobre la imagen

corporativa y producto final.

Transporte.

Compromiso de los tesistas y
promotores de campo de la Escuela de
Estudios Internacionales.

Apoyo de las escuelas de la
Universidad del Azuay en sus
respectivos ambitos de trabajo.

Apoyo y compromiso de la

comunidad de Cochapata.

> Elaboracion e implementacién de
planes de: sistema de flujo de
caja, buenas préacticas de
manufactura, fidelizacion de
clientes y plan de marketing,
creacion de estrategias y proponer
herramientas publicitarias

adecuadas en medios online.

Transporte.

Compromiso de los tesistas y
promotores de campo de la Escuela de
Estudios Internacionales.

Apoyo de las escuelas de la
Universidad del Azuay en sus
respectivos ambitos de trabajo.

Apoyo y compromiso de la

comunidad de Cochapata.

5. PRESUPUESTO:
Anexo 1: Presupuesto
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7. ANEXOS:
Anexo 1: Presupuesto desglosado por rubro de los aportes de la Universidad del Azuay.

Anexo 2: Cronograma

NOMBRES DE LOS DIRECTORES DE PROYECTO:

FIRMA FIRMA

FIRMA
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Conclusion

Una vez realizada la propuesta del proyecto de vinculacion con la sociedad se puede asegurar
la viabilidad de su ejecucion y los resultados positivos que tendria, debido al analisis previo
realizado y al establecimiento de un solido plan de internacionalizacion; disefiado
especificamente para la Asociacion Horchatera de Cochapata Nabdn. El proyecto es el
resultado de la informacion que hemos recolectado durante la elaboracidn de nuestro trabajo
de titulacion, tanto de fuentes primarias como secundarias, y los posteriores analisis

realizados; que nos permitieron elaborar este proyecto.

De igual manera, la Universidad del Azuay posee los medios para la implementacién del
proyecto en todas sus etapas y areas. Se espera que la Universidad brinde el apoyo necesario
con las herramientas y capacidades que posee, y que este proyecto sirva como un trabajo de
titulacion para futuras generaciones de la escuela de Estudios Internacionales.
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CONCLUSIONES

Después de haber realizado este trabajo de titulacion, se considera factible y viable el
desarrollo del plan de internacionalizacion para la Asociacion Horchatera de Cochapata,
Nabon por las siguientes razones:

> Todas las teorias de comercio exterior explicadas han marcado las pautas y
establecido las bases para la manera en la que se lleva a cabo el proceso de
internacionalizacion actualmente. La internacionalizacion, no solo atractiva para las
grandes empresas sino también para las MIPYMES, es un proceso a largo plazo, con
etapas clave en un plan detallado. Es el resultado de la adopcion de una serie de
estrategias en las que se consideran tanto los recursos y capacidades de la empresa

como las oportunidades y amenazas del entorno.

> Para lograr la internacionalizacion hay que tener la estrategia bien definida en el
mercado local y entender que los mercados internacionales aportan otras variables a
la posibilidad de éxito del producto o servicio: temas culturales, los requisitos

sanitarios, ambientales, normas técnicas y reglamentaciones en los productos.

> Las MIPYMES en Ecuador tienen varios desafios al momento de internacionalizarse,
como: los costos de produccion, la obligacion de contar con certificaciones,
volimenes de produccién, la falta de financiamiento, competencia en precios, entre
otros; es por ello que la importancia de ayudar a las MIPYMES a afrontar estas
realidades es indiscutible, sobre todo por el gran impacto que tienen en la economia

nacional.

> La Asociacion Horchatera a lo largo de su trayectoria ha adquirido los recursos
necesarios para crecer, debido a sus miembros, materia prima, maquinaria, centro de
acopio y ética laboral tienen un valioso potencial para desarrollarse en mercados

nacionales y extranjeros.

> Una debilidad de la Asociacion es la falta de registros estructurados y continuos que
sirvan a largo plazo y que pasen de una directiva a otra. Especificamente en el caso

de registros contables, materia prima y practicas de manufactura.
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La propuesta inicial por parte de la directiva de la Asociacién Horchatera para las
mejoras se encuentran las siguientes: alargar la fecha de caducidad de la horchata para
1 afo, incrementar 2 o 3 variedades de plantas al producto final, mejorar el sistema
de contabilidad, el nivel de produccion, la imagen de marca, implementacion de un

plan de marketing y conseguir certificaciones organicas e internacionales.

Conjuntamente con la directiva de la Asociacion Horchatera de Cochapata, Nabéon y
David Estrella (funcionario del Ministerio de Industrias y Productividad), se inicio
con el proceso para la obtencion de "Mi Primera Certificacion INEN y se desarrollo
el Taller Modelo CANVAS, en donde se pudo constatar que la Asociacion Horchatera
es apta para la certificacion, sin embargo, debe trabajar varios aspectos para cumplir

con los requisitos solicitados por el INEN.

Al realizar el analisis FODA de la Asociacion Horchatera de Cochapata Nabén, se
sabe que: Tiene una gran capacidad de aumento de produccion, debido a que posee
instalaciones exclusivas y maquinaria tecnoldgica para la misma. De igual manera
posee una oportunidad para expandirse en el mercado local e internacional debido a

la actual demanda de productos organicos

El resultado del desarrollo del modelo EXPORT AUDIT, conjuntamente con los
talleres, charlas del Ministerio de Industrias y Productividad y los analisis internos
realizados nos indican que la Asociacion Horchatera necesita trabajar varios aspectos
como su produccion, area financiera, disefio e imagen y relaciones publicas, las cuales

forman parte del “plan de internacionalizacion”.

Como ultimo punto se realizd una propuesta de proyecto de vinculacion con la
sociedad, en el que se desarrolla la manera de elaboracion del plan de

internacionalizacion para la Asociacion Horchatera de Cochapata Nabon.
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RECOMENDACIONES
Tras haber realizado el plan de internacionalizacién para la Asociacion Horchatera de

Cochapata, Nabon y analizado la situacion actual de la misma se procede a proponer las
siguientes recomendaciones, con el objetivo de optimizar la gestion del plan de

internacionalizacion:

> Al poner en practica el proyecto de vinculacion propuesto es indispensable enfatizar
la creacion y uso de registros en todas la areas de la Asociacion Horchatera, incluso

en las que se implementaran de acuerdo al plan de internacionalizacion.

> Aprovechar todas las cualidades y capacidades explotables tanto materiales como
inmateriales de la Asociacion Horchatera al implementar el plan de

internacionalizacion.

> Construir y mantener una bitdcora mensual que registre las gestiones realizadas para
el mejoramiento planificado dentro del plan de internacionalizacion para la

Asociacion Horchatera.

> Con el apoyo de la Escuela de Contabilidad y Auditoria, elaborar e implementar un
sistema de flujo de caja que cuente con la aprobacion de la Asociacion Horchatera. A
medida que se realice este proceso se recomienda llevar un informe constante del

mismo.

> Con la ayuda de la Escuela de Ingenieria en Alimentos, desarrollar manuales y
procesos de buenas practicas de manufactura para la Asociacion Horchatera de
Cochapata, Nabon, con el objetivo de optimizar el uso de materia prima, mano de

obra y de los distintos recursos utilizados en la elaboracion del producto final.

> Realizar un estudio previo del mercado en el que se encuentra la Asociacion
Horchatera y de su mercado objetivo, para posteriormente implementar un plan de

fidelizacion de clientes, y asi aumentar su nivel de ventas y clientes.
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> Realizar encuestas al publico objetivo sobre la imagen corporativa de la Asociacion

Horchatera y el producto final para luego, junto con la Escuela de Disefio Grafico,
mejorar la imagen actual y desarrollar estrategias publicitarias centrandose en medios

online de difusion.

Con el apoyo de la Escuela de Marketing, elaborar un plan de marketing enfocado
hacia la internacionalizacion, con estrategias especificas de posicionamiento para

crear preferencia en el consumidor nacional y extranjero.

Finalmente, tomar en consideracion las variaciones del mercado y la economia
nacional y extranjera al momento de realizar la gestion del plan de

internacionalizacion.
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ANEXOS

Anexo 1 Requisitos “Mi Primera Certificacion”

REQUISITOS EVIDENCIAS
OBSERVACIONES
I. LEGALES: La EJEMPLO
organizacion:
1 Mantiene un compromiso formal | Foto de Letrero o un VER PESTANA: NO CONTRATA MENORES
de no contratar menores de 15 comunicado en que se indique DE EDAD
afios como se estipula en la gue no contrata personas
legislacion laboral y en el menores de 15 afos REGISTRO DEL IEPS EN EL CASO DE
Codigo de la Nifiez y la PERSONA NATURAL O RESOLUCION DEL
adolescencia. IEPS DE LA ASOSCIOACION
Il. GESTION DE RECURSOS
FINANCIEROS. La
organizacion
2 Tiene establecido un presupuesto | SI dispone, copia de una cuenta | COPIA DE LA LIBRETA DE AHORROS O
documentado bancaria en donde se vea el CORRIENTE (SOLO DE UNA CARA)
movimiento econémico por
efectos de la confeccion de
prendas de vestir
3 Dispone de un detalle de Copia de cualquier registro en el | VER PESTANA: INGRESOS Y EGRESOS
ingresos y egresos que se vea los ingresos y egresos
de dinero por compra de
materiales, cobro por prendas de
vestir confeccionadas y
entregadas, etc.

84



Dispone de una infraestructura
para cumplir con los requisitos
del producto

Fotos del lugar donde trabajan,
taller, con maquinas y personas
laborando

I1l. GESTION DE
RECURSOS HUMANOS. La
organizacion:

Proporciona a sus trabajadores
capacitacion para cumplir los
compromisos con el cliente

Copias de certificados de

seminarios, cursos, talleres, etc.

A los que haya asistido y que
tenga que ver con confeccion,
tallaje, patronaje, servicio al
cliente, etc.

Mantiene registros de la
capacitacion del personal

Copias de certificados de

seminarios, cursos, talleres, etc.

A los que haya asistido y que
tenga que ver con confeccion,
tallaje, patronaje, servicio al
cliente, etc.

2

DAassAULT

CERTIFICATE

Dassault Systémes is proud
to present this certificate to

Kimeca.NET SA de CV
in re on

Villacoublay January 1%, 2017

IV. SERVICIO AL CLIENTE:

La organizacion

Registra los compromisos o
cualquier modificacion a
compromisos adquiridos con los
clientes

Maneras en que se comunica
con sus clientes: correos
electronicos, WhatsApp,
mensajes, oficios, llamadas
telefénicas u otras maneras

Informa sobre las caracteristicas
y propiedades de los productos
que oferta.

Maneras en que se comunica
con sus clientes: correos
electrénicos, WhatsApp,

VER PESTANA: RESTRO DE ATENCION Y
RECLAMO
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mensajes, oficios, llamadas
telefénicas u otras maneras

con sus pI'OVGEdOI’ES.

distintos materiales e insumos

9 Mantiene mecanismos para ¢Cuando hay quejas de un
gestionar las quejas, reclamosy | cliente, registra los datos de los
sugerencias de los clientes y/u clientes y como resuelve el
ofrece garantias caso?
V. GESTION DE COMPRAS:
La organizacion
10 Cuenta con un proceso de ¢Como es el proceso de compras | VER PESTANA: PROCESO DE COMPRAS
compras que asegure la de materiales e insumos?
provision oportuna de la Copias de proformas pedidas a
materiales e insumos los proveedores, guias de
remision o cualquier otra
manera que demuestre como
procede cuando hace compara
de materiales e insumos
11 Cuenta con un listado de Indicar los requisitos que exige | VER PESTANA: CALIDAD
materiales e insumos con los para los materiales e insumos
requisitos necesarios que utiliza en su empresa.
Formato de ejemplo adjunto.
12 Verifica que los materiales e Cuando recibe los materiales e COPIA DE GUIA DE REMISION O FACTURA
insumos recibidos cumplan con | insumos comparados, ¢cémo
los requisitos establecidos verifica que cumplen con los
requisitos que exige? Ejemplo
Guia de remision o similares
13 Cuenta con mecanismos para Levantar un inventario de VER PESTANA: INVENTARIO
gestionar los inventarios materiales, materia prima y
producto terminado. Se adjunta
un formato que puede ser usado
14 Mantiene contratos o convenios | Listado de proveedores para los | VER PESTANA: PROVEEDORES
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15 Mantiene mecanismos de ¢ Coémo selecciona a sus
calificacion y seleccion de proveedores? Un formato de
proveedores registro se adjunta
VI. CONTROL DE LA
PRODUCCION. La
organizacion:

16 Ha identificado los requisitos Copia del certificado de ADJUNTAR CERTIFICADO DE ETIQUETA, O
legales y reglamentarios etiquetas o FOTOGRAFIA DE LA ETIQUETA
aplicables al producto elaborado | enviar fotos de las etiquetas las

que deben cumplir con las
requisitos del RTE INEN 013y
la NTE INEN 1875

17 Planifica la produccion ¢Registra las fechas del pedido, | VER PESTANA: PLAN DE PRODUCCION
luego las actividades que va
desarrollando y los arreglos o
cambios que ha realizado en las
prendas de vestir? Puede
presentar una copia del cuaderno
donde tienen apuntes o cualquier
otra forma de registro que usa

18 Identifica el producto de tal Copia del acta de entrega de las | DOCUMENTO QUE DEMUESTRE QUE SE
forma que permita realizar una prendas o factura con el detalle | ENTREGO LA PRENDA O EL TRABAJO
trazabilidad adecuada de las prendas confeccionadas, u

otra manera que permita
identificar el cliente y la prenda
de vestir
VII. CALIDAD DEL
PRODUCTO: La
organizacién:
19 Mantiene mecanismos de Copia del certificado de ADJUNTAR CERTIFICADO DE ETIQUETA, O

verificacion del cumplimiento
del producto con requisitos
establecidos en documentos
normativos.

etiquetas o
enviar fotos de las etiquetas las
que deben cumplir con las

FOTOGRAFIA DE LA ETIQUETA

87



requisitos del RTE INEN 013y
la NTE INEN 1875

VIII. CONSERVACION Y
ENTREGA DEL
PRODUCTO: La
organizacion:

20

Mantiene sus productos
almacenados, manejados y
entregados al cliente en
condiciones que prevengan su
deterioro

Fotos de estantes, repisas,
vitrinas, etc. donde estan los
materiales, insumos y las
prendas de vestir terminadas, y
gue se vea que estan protegidos
para que no se dafien

IX. INNOVACION Y
EMPRENDIMIENTO: La
organizacion:
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21 Mantiene mecanismos a cortoy | Cualquiera de estas maneras
mediano plazo para ampliar su pueden ser consideradas como TAMBIEN PUEDE SER ADQUISICION DE
mercado 0 nuevos mecanismos para ampliar el MAQUINARIA
emprendimientos. mercado de la empresa: letreros
, Facebook, pagina web de la
empresa, participacion en ferias,
panfletos, hojas volantes, o
mecanismos similares
X.SALUD Y SEGURIDAD:
La organizacion:
22 Capacita y entrena a sus Copias de cursos recibidos o

trabajadores en temas de
seguridad, salud e higiene en el
Trabajo.

copia de una carta solicitando
al IEPS una capacitacion sobre
seguridad, salud e higiene en el
Trabajo. Adjunto ejemplo de un
oficio

CERTIFICATE

Dassault Systémes is proud
to present this certificate to

Kimeca.NET SA de CV

in recognition of meeting
the requirements to become a

Dassault Systémes Autho
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23

Proporciona a sus trabajadores el
equipo de seguridad adecuado
para controlar el riesgo inherente
a sus funciones

¢ Utiliza algun equipo de
proteccion contra el polvo, para
prevenir cortes en manos, o
equipos similares? Fotos de
personal usando estos equipos
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SERVICIO

[IST=S] ECuaTORIANG DE

NORMALIZACION

DIRECCION DE VALIDACION Y CERTIFICACION

SOLICITUD PARA LA OBTENCION DEL “CERTIFICADO DE LA GESTION
DE MICRO PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS Y ORGANIZACIONES DE
ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA”

Anexo 2 Solicitud “Mi Primera Certificacion”

La informacion proporcionada en este documento es tratada bajo estrictos criterios de confidencialidad.
1. IDENTIFICACION DEL SOLICITANTE

RAZON SOCIAL ...t e
Actividad Productiva de 1a empresa: ........oooeviiee i
D] 1= ol To] OO PPPPUPPPPPPPPPPP

Ciudad: ..., PrOVINGIA: e,

Teléfonos: ........oovvvviviiiiiiiiiiiis Celular: ......oooveiiiiie E-mail: .o
2, ACTIVIDAD PRODUCTIVA DEL SOLICITANTE

Producto elaborado POr 1@ EMPIESE: ... ....uuuuurerriiiitiiiitiereteieeee e e s e e e a e n e e e e e nr e e e e e e eeees

MAICA COMEICIAL: ... vt eee e et e e e e ettt e e e e e e e ettt e e e e e e et st e e eee e e e arttbabeaaeeee e s e tbabeseeeeas

Modelo, tipo, clase 0 serie (CUaNdO COMTESPONUA): ... ..eeiie ittt et e e ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e e e ee e nneaeeenas

Tamario de comercializacion (CUANAO COMMESPONGAA): ... .eeevvreeeeiriiieee ettt e ettt e et e et e e e e e e e e e e enbeeee e e

Registro Sanitario NO. (CUaNdO COMrESPONAA): .......couvuviiiiiieee e e e e e e

Documento Normativo de Referencia del Producto:

3. INFORMACION DEL FABRICANTE

1. Numero total de personas que trabajan en 18 EMPreSaA: ...........ooeiiiiiiiiiiiiie et



SERVICIO

[IST=S] ECuaTORIANG DE

NORMALIZACION

DIRECCION DE VALIDACION Y CERTIFICACION

SOLICITUD PARA LA OBTENCION DEL “CERTIFICADO DE LA GESTION
DE MICRO PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS Y ORGANIZACIONES DE
ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA”

2. ¢ En cuantos turnos se trabaja?
(JUno () Dos [ ITres

3. ¢ La empresa contrata externamente algun proceso relacionado con la fabricacion del producto que elabora, que afecte ala
conformidad del producto con los requisitos del documento normativo de referencia?

(JSi (No

Si la respuesta es Sl especifique el proceso contratado externamente:

4, COMPROMISO DEL SOLICITANTE
1. Me comprometo a recibir y prestar la colaboracién a los evaluadores del INEN y a proporcionar la informacion necesaria que
los auditores requieran para el cumplimiento del proceso de certificacion.
....................................................................... Fecha:.........................
f): Representante Legal
PARA USO EXCLUSIVO DEL INEN
Revision de la solicitud:
La Direccion de Validacién y Certificacién declara:

- Haber revisado la informacién relacionada al cliente, el producto y/o servicio y el alcance de la certificacion solicitada

- Tener la competencia y la capacidad para llevar a cabo la certificacién solicitada Inicio del proceso de certificacién:
(JSi ONo

LN o1 ol o =Y ST o 4 o o SRR

Fecha: ...coooviiiiiiiiii,

f. Director(a) de Validacion y Certificacion
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Anexo 3 Resultado evaluacion “Mi Primera Certificacion”

MIPYME: HORCHATERAS DE NABON

Autoevaluacion: Estado de desarrollo del
proyecto

Autoevaluacion: Nivel
Innovacion

No

Descripcion de variables

Calificacion

%

%
acumulado

No

Descripcion de variables

Calificaci
on

%

%
acumulado

¢Tiene definida su idea de negocio?

%

3%

¢éSe ha probado la factibilidad
del proyecto? Es decir ées
posible fabricar el producto o
prestar el servicio? éSe ha
desarrollado un prototipo de
la propuesta?

1,00

%

8%

¢Tiene claro el perfil de sus clientes y/o
usuarios potenciales?

%

3%

¢El producto, proceso o
servicio proviene de
investigacion cientifica y
tecnolégica por parte del
emprendedor?

0,00

%

8%

éHa desarrollado el prototipo o
Producto minimo viable de sus
productos?

%

6%

¢El producto, proceso o
servicio puede ser patentado
o registrado en el IEPI en
cualquier de sus
modalidades?

1,00

%

17%
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¢Ha realizado evidencia de consumo 3 ¢El p.rf)ducto, proceso o 4
4 o pruebas de mercado? % 10% servicio representa novedad 0,50 % 21%
para el mercado local?
¢Cuenta con disefio de marca y/o logotipo 3 ¢El producto, proceso o 0
5 | o ha desarrollado la imagen corporativa de % 13% servicio representa novedad 0,00 % 21%
su para el mercado nacional?
negocio? ¢El producto, proceso o
o : oo | o) 2 o
6 | ¢Cuenta con un modelo o lienzo de negocio? % 13% : .
) internacional?
¢Es o fue necesaria algun
tipo de formacién
académica, técnica o 050 4 25%
; é¢Conoce el mercado de su productoy a 3 16% tecnolégica especializada ’ %
la competencia? % para el desarrollo del
producto,
proceso o servicio?
Para el desarrollo del
. . . producto, proceso o servicio
8 ;guneergjc(i:g: un perfil o perspectiva ;’ 16% ¢Es necesario de maquinaria 0,50 (;: 29%
' especializada o
personalizada?
0 ¢El proyecto se puede 3
9 | éConoce al detalle sus costos de produccion? % 16% desarrollar con maquinariay 1,00 % 38%
recursos nacionales?
éConoce cudl es el monto de inversién 3 ¢El pr(.)ducto, broceso o 8
10 requerido para implementar su negocio? % 19% servicio resuelve una 1,00 % 46%
necesidad real del mercado?
1 ¢Ha recibidglacompa'ﬁamiento técr.ﬂco para 3 »3% ¢El proyecto sg . 1,00 8 54%
la formulacion de su idea de negocio? % puede industrializar? %
¢Cuenta con infraestructura y maquinaria 3 ¢El emprende.do.r cuenta 4
L2 | | nrmrocn Ao nradiieeidnd o 26% con los conocimientos o el 0,50 o 58%
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implementar la idea de
negocio?

i Conoce cual es su capacidad de 0
13| ¢ 9 P 26%
produccién? %
éCuenta o estd en proceso de obtener los
1 respectivos permisos y /o autorizaciones 3 29%
para el funcionamiento de su negocio (RUC, % °
Registro de Marca, LUAE, etc.)?
. 3
15| ¢ Ha registrado su marca / patente en el IEPI? % 32%
()
éConoce los costos y gastos que incurre 3
16 . S 35%
para formalizar su emprendimiento? %
. . . 0
17 | ¢ Cuenta con capital de trabajo propio? % 35%
(o)
¢Cuenta con una linea de financiamiento 3
18 | para el desarrollo de su actividad % 39%
productiva? ?
o 3
19| ¢Ha iniciado sus ventas de manera formal? % 42%
(o)
20 ¢Cuenta con una cartera de clientes que 3 459%
compran de forma recurrente? %
¢Ha realizado estudios y analisis contables 0
21 . . 45%
y/o financieros de su proyecto? %
‘H rtici n feri n
22 ¢Ha participado e e'lajs y eventos 3 48%
para probar o comercializar sus %
productos?
¢Ha recibido apoyo y/o 3
23 | acompainamiento técnico para la puesta 52%

%

Total: 58%

INNOVADOR

Tabla de decisiones

Autoevaluacion: Nivel Innovacion

Rango valores Nivel
<52 TRADICIONAL
>52 INNOVADOR
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¢Requiere de tecnologia (laboratorios
L. . 3
” técnicos, |nfraestructur§) para desarrollar 1 55%
nuevos productos o mejorar los procesos de %
su empresa?
. 0
25| éSe encuentra registrado como exportador? 0 % 55%
(o]
¢Sabe cémo presentar su producto y/o
. . . 0
26 | servicio a potenciales clientes o 0 % 55%
inversionistas? ’
i Considera que su negocio se encuentra 0
g7 | cronsiderad & 0 55%
posicionado en el mercado? %
¢ Cuenta con conocimientos sobre manejo 0
28 | ¢ ) ) ) 0 55%
de bodegas, inventarios, layouts? %
i Tiene identificado el potencial de 0
29| €11 po 0 55%
crecimiento de su negocio? %
¢ Ha realizado algun tipo de acercamiento 3
30| chare gun tpo d ) 1 58%
con clientes de mercados internacionales? %
31 ¢Ha recibido mentoria o acompafiamiento 1 3 61%
técnico para la aceleracién de su proyecto? % °
Total: 61%
EMPRENDIMIENTO
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Tabla de decisiones

Autoevaluacion: Estado de desarrollo del proyecto

Rango valores Nivel Accidn a tomar
PRE -
<35% otz / EMPRENDIMIEN
Producto
TO
Comercializaci | EMPRENDIMIEN
35% a73% ,
on TO
POST -
>74% Crecimiento EMPRENDIMIEN
TO

Conclusion:

Conforme la informacion suministrada por el Emprendedor, se concluye que el estado de desarrollo del emprendimiento tiene un porcentaje

del 61% se encuentra en el nivel de Comercializaciéon / Emprendimiento.

Asi mismo el nivel de innovacidn alcanza un porcentaje del 58 %, calificandose como un emprendimiento innovador.
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Anexo 4 EXPORT AUDIT

Area Administrativa

Plan estratégico para la | Posibles Respuestas Ponderacion

Internacionalizacién

¢ Tipo de Empresa? Asociacion 5

Persona natural

Artesano
¢Dispone de mision, vision y | Misién, vision y valores 5
valores? Uno de los tres

Ninguna

¢Su plan estratégico describe | Objetivo a 3 y 5 afios

los objetivos organizacionales | Objetivo a 1 afio

en 1, 3y 5 afos? No tiene objetivos 0

¢El  plan estratégico es | Si, a todos

comunicado a los diferentes | Solo a unos pocos

puestos en la organizacion? No 0

¢Su plan estratégico considera | A nacionales e

las necesidades de los | internacionales

mercados nacionales e | S6lo nacionales 3

internacionales? No existe plan

;Se tiene identificado sus | Diferencias claras

principales ventajas | Diferencias no muy claras | 3

diferenciadores con respecto a | No hay diferencias

otras empresas?




Los objetivos contienen los
siguientes detalles:

Cronogramas, fechas,

recursos, inversiones

Responsables

Ninguno

¢Dentro de su plan estratégico

planea exportar?

Si, en un afo

Si, en tres anos

No

¢Tiene organigrama

funcional?

Si, y se lo aplica

Si, pero no se lo aplica

No

¢Dispone de manuales de

procedimientos y funciones?

Si, y se lo aplica

Si, pero no se lo aplica

No

¢Ha participado en proyectos
de certificacion, gestion de
calidad, mejoramiento

continuo, etc.?

Si, y posee algunas

Si

No

¢Su empresa tiene

descripciones de trabajo?

Si, para todos con areas

especificadas

Si, pero sin especificar

tareas

No

¢Cuantos afios de experiencia

tienen en la industria?

10 o0 més afios

6 afos
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3 0 menos anos

¢En la cémara, gremio o
asociacion, se fomentan las

exportaciones?

Si, constantemente

Si, con poca frecuencia

No

Area Financiera

Informacioén contable

financiera

Posibles respuestas

Ponderacion

¢Dispone de un presupuesto

Si, uno mensual y anual

general? Si, uno anual

No 0
¢Dispone  de informes | Si, mensualmente
actualizados de flujo de | Si, cada seis meses
caja? No 0
¢Dispone  de informes | Si, mensualmente
actualizados de estado de | Si, cada seis meses
resultados y balance? No 0
¢Dispone de analisis de | Si, constantemente
calculo de costos por | Si, aveces
producto/ punto de | No 0
equilibrio?
¢Esta dispuesta la | Si, lo que sea necesario

Asociaciéon a  disponer

recursos para cofinanciar el

Si, pero un porcentaje

pequerio

100



proyecto?

No

¢ Tipo de garantias que posee
la empresa para acceder a

nuevos créditos?

Inmuebles

Hipoteca

Ninguno

¢El mecanismo actual de
financiamiento que se podria

utilizar para exportar?

Acciones/ inversionistas

Créditos comerciales

Ninguno

¢Esta al dia en todas las
obligaciones tributarias,
financieras, personales,
comerciales, legales 'y

municipales?

Si, en todos

Si, en algunos

No

Avrea de Produccion

Sistemas de Produccion

Posibles respuestas

Ponderacion

¢Cuenta con un producto

Si, con algunos

materia prima son:

estrella? Si, con uno 3
No

¢El grado de automatizacion | Alto

de la planta? Medio 3
Bajo

Sus empresas proveedoras de | Nacionales 5

Nacionales y extranjeras

Extranjeras

101



¢Lleva un registro de
calificacion de los

proveedores?

Si, tiene un  manual

especificado

Si, pero no especificado

No

¢Sus procesos de produccion
garantizan el cumplimiento
de normas de calidad 1SO
9001 u otras normas exigidas

en su industria?

Si, todos

Si, algunos

Ninguno

¢Existe personal que realiza
controles de calidad durante

el proceso y el producto?

Si, con frecuencia

Si, pero no muy seguido

No

¢Se ejecutan proyectos de
mejoramiento continuo en los

procesos de produccion?

Si, con frecuencia

Si, pero no muy seguido

No

¢Dispone de capacidad para
la manufactura de productos

para la exportacion?

Si

Muy poco

No

¢Mejoraria la flexibilidad de
la planta por medio de
asistencia técnica, mejora de
procedimientos y métodos de

trabajo?

Si

Un poco

No
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¢Puede producirse en su
planta productos bajo disefios
especificos de los clientes o
potenciales mercado de

exportacion?

Si

No

¢Existen  programas de
capacitaciéon  continua  al
personal de produccion y

operaciones?

Si, continuamente

Si, pero muy pocos

No

¢ Cuél es la edad promedio de
las maquinas, equipos Yy

herramientas de la planta?

De 0 a 10 afios

De 10 a 20 afios

20 afnos 0 mas

¢Cuenta con personal propio,
capacitado para el
mantenimiento de las

maquinas y equipos?

Si, todos

Si, sélo unos pocos

No

¢Cuenta con algun proveedor | Si

de servicios logisticos? No

¢ Tiene conocimientos de | Si

procesos de embalaje? No

Gestion Ambiental

¢Cumple el manejo | Si, en todos

adecuado/ aprovechamiento
de los subproductos de su

produccion?

Parcialmente

No
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¢Los procesos de
manufactura de la empresa no
causan malestar a las

comunidades aledafias?

No

Si

¢Cuenta con un sistema de
produccion limpio avalado
por algln Organismo

Nacional o Internacional?

Si

No

¢La empresa tiene programas
para reutilizar y reducir los

desperdicios?

Si

No

¢Cumple los requerimientos
de manejo ambiental para su

industria?

Si

No

Area de Ventas, Marketing y Servicio al Cliente

Ventas y Marketing

Posibles respuestas

Ponderacion

¢Dispone  de  material
publicitario  acerca  del
producto y sus ventajas

competitivas?

Si

No

¢ Tiene disefiado un eslogan

Eslogan y logo comercial

o logo comercial con el cual

Sélo uno

publicita sus productos y

Asociacion?

Ninguno
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;Cual es el medio usado
frecuentemente para la
promocion de los productos

y Asociacion?

Redes sociales/ internet

Ferias

Ninguno

¢Dispone de un presupuesto
definido para las actividades

de marketing y ventas?

Si

No

¢Dispone de una persona o
grupo de trabajo que maneja
los ambitos de marketing y

ventas?

Si

No

La imagen proyectada por la
Asociacién en la publicidad

€es:

Eficiente en su gestion

Precios competitivos

Productos innovadores

Socialmente responsable

Ambientalmente responsable

Otro

Ninguno

Servicio al Cliente

¢Dispone de una persona o

grupo de trabajo que maneja

De un grupo de trabajo

De una persona

los ambitos de servicio al | Ninguna
cliente?

¢Dispone de procedimientos | Si

de atencién y servicio al | No
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cliente?

(Cudl es el medio
frecuentemente usado para
los contactos con los clientes

o canales comerciales?

Internet 5

Visitas personales

No hay contacto

¢Cuenta con un buzdn de
sugerencias o libro de
registro de comentarios a
disponibilidad  de los

clientes?

Si

No 0

¢Dispone de pagina web?

Si

No 0

Suma total= 121 — Nivel rojo

Suma total

200 — 249

140 - 199

0-139
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