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RESUMEN EJECUTIVO

Dia a dia el mundo se vuelve mas globalizado y el nivel competitivo de
las empresas incrementa. A medida que los mercados locales se van
saturando es necesario evidenciar que si una empresa desea
mantenerse competitiva, esta tendra que desarrollar nuevas estrategias,
una de estas es la internacionalizacion. Actualmente la interaccion en
mercados internacionales no es una opcioén, mas bien es una necesidad
si la empresa desea tener éxito. La interaccibn con agentes
internacionales, permiten a la empresa un incremento de su nivel de
competitividad e innovacién, un factor que le permitird diferenciarse de
las demas.

Es evidente que las PYMES de Guayaquil no han tenido una
sobresaliente participacion en los mercados internacionales, debido a
varias limitaciones como: la falta de difusion de programas de
desarrollo, iniciativa, capacitacion, asesoramiento, productos innovacion
y valor agregado en sus productos, restricciones sanitarias de entrada a
mercados extranjeros, limitado acceso a fuentes de financiamiento,
entre otras. Guayaquil, se encuentra geograficamente posicionada y
tiene a su disposicion de un puerto maritimo y aeropuerto con las
condiciones favorables para llevar a cabo la internacionalizacion.

Con la adecuada organizacién, asesoramiento y apoyo del sector
publico y privado, las PYMES de Guayaquil podran sobresalir en el
mercado global, y a su vez generar fuentes de empleo, distribucion de
la riqgueza y bienestar para la sociedad de Guayaquil y nacional. Al
promover la internacionalizacion de las PYMES de Guayaquil, centro
econémico de Ecuador, se estard apoyando a la creacion de una
cadena de valor, ya que personas de distintos lugares del pais estan
relacionadas directa o indirectamente con la actividad comercial de
Guayaquil.

Los directivos de las PYMES deben tener en cuenta que le proceso de
internacionalizacion requiere de total compromiso hacia la empresa,
cuya implementacion debe ser llevada a largo plazo, bajo pardmetros
de disciplina y siguiendo los objetivos planteados en el plan estratégico.

vii



INTRODUCCION

La globalizacion, es una realidad a la cual se enfrentan las PYMES hoy en
dia. No basta con negociar internamente en el pais de origen, dia a dia las
fronteras comerciales se van derribando y es primordial buscar nuevos
horizontes para lograr que las PYMES crezcan. La internacionalizacion ha
llevado a las naciones alrededor del mundo a buscar nuevos mercados donde
ofertar sus productos y servicios, para de esta manera formar parte de la
tendencia global mercantilista.

La ciudad de Guayaquil, la cual es reconocida por ser la capital econdmica de
Ecuador, es el lugar predilecto donde se asientan las mayores empresas del
pais, asi como es el medio de exportacion de un gran numero de productos
ecuatorianos. El puerto de la ciudad, es el vehiculo de exportacion de un sin
namero de productos, asi como de entrada de productos extranjeros. Con casi
tres millones de habitantes, la ciudad de Guayaquil, es una de las mayores
generadoras de fuentes de trabajo.

Para muchas PYMES de Guayaquil, varias de las cuales se encuentran en
procesos de reestructuracion o crecimiento, el hecho de expandir sus
fronteras al mercado extranjero puede sonar una tarea muy ardua, aun mas si
no cuentan con las herramientas, recursos y sobretodo informacion de cuéles
son las implicaciones de la internacionalizacion. Otro factor a considerar es
gue la internacionalizacion no se encuentra en los planes de algunas PYMES,
ya que el mercado nacional es su principal generador de rentabilidad y
todavia se encuentran en un proceso de captacion de mercado. Asi como las
PYMES necesitan varias herramientas, de la misma forma es necesario el
apoyo gubernamental y privado de varias entidades enfocadas a impulsar al
crecimiento y expansion internacional de las PYMES de Guayaquil, como lo
es la Camara de Comercio de Guayaquil, Camara de la Pequefia Industria del
Guayas, Camara de la Industria de Guayaquil, Corporacién Nacional de
Fomento, Ministerio de Productividad y Competividad, entre otras.

Es necesario identificar que la internacionalizacién no se enfoca solamente en
el hecho de exportar, sino que abarca un sin nimero de opciones. Entre estas
se puede mencionar a la cooperacion regional, los acuerdos comerciales, la
busqueda de materias primas con precios competitivos 0 nuevas tecnologias
gue brindaran un valor agregado a los productos y servicios ofertados. Solo
por citar algunos ejemplos, alrededor del mundo existen varios programas de
incentivos para las PYMES, uno de ellos es el caso del Gobierno de Noruega
el cual estd aplicando una politica integral, que combina aspectos de
innovacion y competividad para lograr que sus PYMES sean capaces de
generar un valor agregado a su oferta.



El proposito principal de este trabajo de investigacion es sensibilizar a las
PYMES de Guayaquil a la internacionalizacion. Segun estadisticas de
Proecuador solo 105 medianas y 98 pequefias empresas de Guayaquil en el
2012 se encuentran exportando en la actualidad; mientras las restantes
empresas no han demostrado interés alguno en internacionalizarse
(Proecuador, 2012). Ante el evidente papel que protagoniza la globalizacion
en los mercados, es imprescindible que las PYMES expandan su oferta y asi
generen estrategias innovadoras para contrarrestar la competencia local e
internacional.

La internacionalizacién no es una alternativa, es un hecho. En el mundo
competitivo en el que se vive hoy en dia, obliga a las PYMES a buscar nuevos
mercados y a mejorar su capacidad de ofrecer innovaciébn a sus
consumidores. Asi como se evidencia la necesidad de que las PYMES de
Guayaquil se internacionalicen es muy importante que el gobierno local y
nacional se enfoque en brindar un facil acceso a programas de financiamiento
y asesoramiento, ya que la idea quererse expandir internacionalmente no
significa que se vaya a tener éxito, son varios los aspectos que juegan un
papel muy importante en el momento de internacionalizarse.

Las PYMES de Guayaquil se enfrentan a grandes desafios al momento de
decidir internacionalizarse, entre algunos de ellos se pueden mencionar los
siguientes:

e Existen varias naciones emergentes, como lo son Meéxico, India,
China, Brasil, Singapur, los cuales cuentan con una ventaja
competitiva bastante significativa en relacion a los costos de
produccion. Estos paises al contar con una mano de obra a un bajo
costo, poseen una ventaja relevante en comparaciéon a Guayaquil,
donde es evidente la diferencia en los gastos de produccién. Estos
paises mencionados, entre otros, cuentan con un gran nimero de
obreros y personal, quienes laboran por un sueldo, que en Ecuador
seria considerado minimo. Ademas de estos costos, aquellos
derivados por los servicios basicos, ejercen bastante influencia en los
costos de produccion, que finalmente se ven reflejado en el precio de
venta.

e Otro factor es el acelerado cambio tecnoldgico, al cual se deben estar
pendiente las PYMES de Guayaquil, ya que al fin y acabo mantenerse
al dia con los avances tecnoldgicos, les permitiran estar al dia con las
actualizaciones en los proceso de calidad, control y eficiencia.

e Al tener la oportunidad de contar con el conocimiento y recursos
tecnoldgicos se podréa ofrecer una gama de productos con un alto valor



agregado para su demanda internacional, la cual se vuelve mas
exigente diariamente. En el mundo que se vive actualmente el
consumidor juega el papel protagbnico en las transacciones
comerciales. Aquellos productos o servicios que ofrezcan al cliente un
valor agregado y de calidad, tendran una mayor aceptacion en el
mercado, que dia a dia se vuelve mas competitivo. Asi mismo es
necesario mantenerse alerta ante los cambios en las tendencias y
preferencias de los consumidores, las cuales varian en cualquier
momento.

Dentro de las opciones por las cuales puede optar una empresa para
internacionalizarse, es necesario evidenciar que existen varias tendencias que
rigen el mercado actualmente, entre estas se pueden mencionar las
siguientes:

e La internacionalizacion supone una forma de penetrar en los mercados
internacionales. La forma mas comun de hacerlo es a traves de la
exportacion ya sea de bienes o servicios. Asi mismo esto se puede ver
reflejado hacia la obtencion de licencias, atracciébn de inversién
internacional, o implantacion de las actividades comerciales en otro
pais.

e Otro factor clave es la busqueda de distribuidores, proveedores o
socios que ofrezcan las condiciones necesarias para lograr una exitosa
internacionalizacion.

e Asi mismo le hecho de poder reducir costos resulta un factor relevante
en el proceso de internacionalizacion. Hoy en dia es comudn la
fragmentacion de las unidades productivas de una empresa, con el fin
de reducir costos. Por ejemplo, a través del offshoring® u outsourcing?
las empresas pueden establecer ciertos departamentos de sus
empresa en lugares donde los costo de produccién sean relativamente
bajos en comparacién a su pais de origen, o simplemente delegar
ciertas funciones a empresas en otros paises, donde sus costos
competitivos resultan en una estrategia para mejorar su productividad.

Es primordial identificar que gran parte de los obstaculos que enfrentan las
PYMES de Guayaquil al momento de internacionalizar radican en la falta de
infraestructura en la exportacion, reglas del juego cambiante para el

Leg offshoring es una estrategia empresarial reciente para competir en un mundo globalizado, donde
las empresas fragmentan la produccion en distintas fases y las localizan a escala planetaria con el
objetivo de reducir sus costes de produccion, principalmente”. (Ministerio de Industria, Economia y
Turismo de Espafia, 2012)

2« outsourcing consiste en que una empresa contrata, a una agencia o firma externa especializada,
para hacer algo en lo que no se especializa”. (Coodesco, 2012)



inversionista y sobre todo falta de aplicacién de una politica comercial que
integre a las PYMES locales con agentes externos.

Las PYMES de Guayaquil tienen dos opciones, muy a parte del hecho de
expandir su cuota de mercado en el ambito local. Puede decidir enfocarse en
su demanda actual y estandar o innovar, ofrecer productos y servicios
competitivos y buscar nuevos mercados fuera de las fronteras del Ecuador. Si
a esto le sumamos el factor de la globalizacién y el constante cambio de los
gustos y preferencias de los consumidores, es necesario que las PYMES
opten por internacionalizarse.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Objetivo General

Desarrollar una propuesta para la internacionalizacion de las Pequefas y
Medianas Empresas de Guayaquil.

1.2 Objetivos Especificos

1. Analizar la situacién y desempefio de las Pequefias y Medianas
Empresas de Guayaquil en el mercado internacional.

2. Desarrollar una propuesta innovadora para el proceso de
internacionalizacion de las Pequefias y Medianas Empresas de
Guayaquil.

3. Identificar limitaciones que han frenado la internacionalizacion de las
Pequefias y Medianas Empresas de Guayaquil.

1.3 Planteamiento del Problema

El problema que se identifico para la realizacion de este estudio es la falta de
desarrollo y apertura internacional de las Pequefias y Medianas Empresas de
Guayaquil. Este hecho es originado principalmente por el limitado acceso a
fuentes de financiamiento, falta de aplicacion de normas sanitarias, limitado
acceso a tecnologia, limitado profesionalismo en la gestién, falta de
competitividad, falta conocimiento de potencial en mercados internacionales,
falta de capacitacién, poca generacion de valor agregado en sus productos y
falta de asesoria profesional, entre otros.

Dia a dia el mundo se vuelve cada vez mas globalizado, donde aquel que
sepa adaptarse a las condiciones del mercado y logre ser competitivo podra
triunfar. La globalizacion es un hecho del cual ninguna empresa esta
abstente, dado esto es primordial encontrase actualizado con las ultimas
tendencias y conocimientos. Es importante que la comunidad local y nacional
evidencien que la prosperidad de las PYMES esta ligada directamente al
futuro de los ciudadanos, ya que ellas generan dinamismo en la economia
nacional y a su vez son la fuente de crecimiento de la nacion.



Es necesario identificar que existen varios problemas de fondo en las
pequefias y medianas empresas de Guayaquil pero el problema central es la
falta de desarrollo de las mismas. Este problema es conjuntamente originado
por la falta de organizacion de la empresa, asi como descornamiento del
proceso de internacionalizacion.

Historicamente las PYMES en Guayaquil se han caracterizado por operar de
forma informal y bajo una escaza organizacion empresarial. Ademas existe
poco profesionalismos en la gestion, erroneos modelos de gestidn, falta de
procesos de seleccion de personal idoneo, entre otros En todo caso es
evidente que las PYMES aun se encuentran en un proceso de formacién y
desarrollo, o que ha ocasionado un lento crecimiento de las mismas.

A pesar de que actualmente existen programas liderados por el Ministerio de
Industrias y Productividad, Corporacion Financiera Nacional, Instituto de
Promocién de Exportacion e Inversiones, Camara de Comercio de Guayaquil,
Céamara de la Pequefia Industria del Guayas, entre otros, los cuales buscan la
promociéon de los productos ecuatorianos asi como el desarrollo de la
industria local y a su vez orecen seminarios de capacitacion, asesoria
financiera y empresarial, resulta escaso ese aporte ya que primeramente
estas empresas deben modificar ciertos procesos internos de sus
organizaciones para lograr un mayor crecimiento y desarrollo.

Muchas de las PYMES de Guayaquil son empresas familiares, en varios
casos estas optan por continuar aplicando estrategias obsoletas para el
mercado actual, el hecho de que hayan dado buenos resultados en el pasado
no significa que suceda lo mismo en la actualidad. Cada generacion posee
cualidades distintas asi como gustos y preferencias, por tal razon es
necesario desarrollar estrategias que vayan acorde con las nuevas
tendencias. Otro problema de este tipo de empresas es que muchas de ellas
temen endeudarse o buscar nuevas formas de financiamiento, como la
apertura en la Bolsa de Valores o introduccion de nuevos accionistas, lo que
les permitiria ampliar su potencial de expansion y desarrollo.

Aunque en los ultimos afios se ha podido evidenciar una tendencia de apoyo
financiero por parte del Gobierno hacia las PYMES, el limitado acceso a
fuentes de financiamiento sigue siendo uno de los mayores problemas que
estas afrontan. Este hecho afecta directamente a la productividad de las
PYMES, ya que surge un estancamiento en su capacidad de crecimiento,
generando asi un lento desarrollo de la economia local y nacional dado que
las PYMES de Guayaquil representan uno de los principales motores de la
actividad econémica de Ecuador.

Uno de los principales problemas que originan el limitado acceso al
financiamiento se debe a que las PYMES no poseen un significativo nimero



de garantias para respaldar el crédito, ya que sus niveles de produccién no
son lo suficientemente altos para solventar la deuda, ademas atraviesan
conflictos administrativos internos y en muchos casos carecen de un sistema
contable y financiero o6ptimo. Lo antes mencionado ocasiona que las
instituciones financieras opten por negar las peticiones de créditos y asi
deciden no arriesgarse en financiar una empresa con poco respaldo y
credibilidad, ya que consideran al nicho de mercado de las PYMES poco
atractivo.

De acuerdo al Censo Econdmico realizado en el 2009, de un total de 98000
establecimientos ecuatorianos, solo el 15% obtuvo financiamiento del
Gobierno e Instituciones publicas. Seria recomendable que el Estado
ecuatoriano apoye con un mayor niumero de programas de financiamiento
para las PYMES, y a su vez se encargue de promocionar y dar a conocer las
diversas opciones a las que el pequefio y mediano empresario puede optar,
ya que varios de ellos estan desinformados en cuanto a donde recurrir para
optar por un crédito.

El hecho de que las PYMES no puedan acceder a un crédito conlleva a un
limitado acceso a tecnologia, lo cual se resume en una baja productividad.
Mientras el resto de empresas en el entorno nacional e internacional mejoran
sus sistemas productivos, hay algunas que por falta de recursos no pueden
contar con la tecnologia propicia. Lamentablemente al no contar con los
recursos necesarios estas se ubican en desventaja con su competencia, y es
asi que paulatinamente van experimentando las consecuencias de sus
debilidades con las bajas en sus ventas, poca cuota de mercado y en los
perores casos cierre definitivo de la empresa.

Si bien es cierto que la falta de recursos financieros es una de las causas
para el limitado acceso a tecnologia también es necesario evidenciar que
muchas de las PYMES aun son gobernadas por las generaciones Y, que
para la mayoria el ambito tecnolégico es un tema irrelevante y sobretodo el
cambio les resulta en un riesgo. En un mundo globalizado como en el que se
vive ahora es necesario que las PYMES se adapten a los cambios que
conlleva este entorno competitivo. Por ejemplo hoy en dia se puede
evidenciar que el uso de las TICS es una necesidad, ademas el uso de las
redes sociales ha causado un gran impacto en la nueva tendencia de como
hacer negocios. Hoy en dia ya no es extremadamente necesario que las
PYMES inviertan grandes sumas de dinero en publicidad tradicional, las redes
sociales han originado un nuevo sistema de promocion de los productos y
servicios, los cuales atraen a un gran numero de consumidores conectados
en la red.

Es entendible tener recelo al cambio, pero lamentablemente en un mundo
globalizado como el que se vive diariamente y con la apertura de nuevos



mercados es necesario que las PYMES estén preparadas y actualizadas, ya
gue si no cuentan con las herramientas necesarias estas no podran crecer y
en algunos casos desapareceran.

Otra problematica que afrontan las PYMES es el hecho de la falta de
capacitacion de su personal. En algunos casos ellas lo asumen como un
gasto pero en realidad es una inversion necesaria, mientras mas capacitado
este el capital humano, mejores seran los resultados a obtener. Varias
entidades Gubernamentales ofrecen seminarios de capacitacion en diferentes
aéreas, pero varias PYMES no muestran interés en capacitarse o
simplemente desconocen de las mismas: de igual forma la Camara de
Comercio de Guayaquil ofrece asesoria para sus agremiados. Es primordial
que las PYMES asuman que la capacitacion constante es un pilar
fundamental para su desarrollo. Del mismo modo es necesario que el
Gobierno y entidades privadas realicen un seguimiento de los resultados
generados por los seminarios y capacitaciones, ya que no sirve de nada
capacitar sin medir su impacto en los procesos de las PYMES, al hacer esto
se pueden realizar correcciones a las mismas y un mejoramiento continuo.

Asi mismo se puede evidenciar la baja participacion de las PYMES en
mercados internacionales ya que muchas de ellas carecen de informacion
relacionada nichos de mercados. Aunque las entidades publicas y privadas
mantengan acuerdos comerciales con varios paises, esto no resulta suficiente
ya que es importante que las PYMES sean informadas acerca de sus
posibilidades de insercion en el mercado internacional. Antes de que la PYME
decida explorar nuevos mercados en importante que se encuentre
fuertemente preparada en ambitos administrativos, organizacionales,
financieros, entre otros, pero sobretodo conocer el mercado destino y contar
con una fuerte estrategia competitiva que le permita comercializar sus
productos en el exterior.

Ademas existen varios problemas que conllevan al hecho antes mencionado,
uno de ellos es que la mayoria de paises poseen barreras fitosanitarias, las
cuales impiden la entrada de los productos ecuatorianos de las PYMES ya
gue muchos de ellos no cuentan o desconocen los procesos necesarios para
obtener una certificacién sanitaria. Ademas es necesario recalcar que las
varias PYMES no cuentan con controles de calidad para sus productos y
muchos de ellos carecen de un valor agregado lo que abarata su precio de
venta. Es notable que Ecuador se caracteriza por exportar bienes primarios, y
gue después de ser industrializados en el exterior estos ingresan al pais como
productos importados. Si las PYMES contaran con la capacitacion y
tecnologia necesaria estas podrian industrializar localmente sus productos y
asi ofrecer una diversidad de productos para el mercado local e internacional.



Otro factor muy importante es la falta de competitividad lo cual sumado a la
baja tasa de productividad afecta directamente a las PYMES. Es preciso que
las pequefias y medianas empresas generen ventajas competitivas y
estrategias para afrontar los cambios que conllevan la desregulacion y
apertura de mercados. Los paises vecinos como Colombia y Per( poseen una
ventaja evidente ya que ellos cuentan con mdultiples Tratados Comercial, lo
cual han llevado al desarrollo de sus industrias. Aunque Ecuador no cuenta
con un TLC, existen varios acuerdos de cooperacion regional que permiten el
ingreso a varios mercados, pero para ello es importante contar con una fuerte
estructura competitiva para estar preparados a afrontar la competencia que
representan aquellos paises con una economia mas desarrollada.

Un factor macroecondmico que afecta directamente al desenvolvimiento de
las PYMES es el hecho de que existen cambiantes reglas del juego para los
inversionistas. Constantemente se van dictando y ejerciendo nuevas leyes y
restricciones arancelarias y cuotas a las importaciones. Aungque estas
cumplen con proteger a la produccion local, también esté contribuyendo a que
futuros inversionistas duden en depositar sus capitales en empresas donde su
situacion macroecondémica es tan inestable.

1.4 Justificacion

Guayaquil como puerto principal y capital comercial del Ecuador cuenta con
un sin numero de oportunidades y ventajas para lograr desarrollar a gran
escala sus pequefias y medianas empresas. Dado que las PYMES de
Guayaquil representan uno de los principales motores de la economia
ecuatoriana y gran parte del comercio interno es generado por estas
empresas, es importante que las mismas se adapten a las nuevas exigencias
del mercado globalizado y generen estrategias distintivas. Al lograr un
crecimiento de las PYMES locales se lograra atraer a la inversion extranjera y
de esta formar fomentar el crecimiento econémico local y nacional.

Son varias las razones de la importancia de las PYMES en la economia local
y su impacto en el crecimiento nacional por tal razén es necesario apoyar al
desarrollo y promocion de las mismas. El fin de este trabajo de titulacion es
desarrollar una propuesta para la internacionalizacion de las PYMES de
Guayaquil.

Las PYMES deben asimilar la importancia de su presencia en la actividad
comercial local y su impacto en el desarrollo del pais. Asi como saben de su
impacto en la economia nacional también deben estar conscientes de su
futuro protagonismo en las actividades comerciales de Ecuador con el resto
del mundo. A pesar de que programas gubernamentales y privados ofrezcan
apoyo a las PYMES ecuatorianas, resulta escaso ese aporte ya que



primeramente estas empresas deben modificar ciertos procesos internos de
Sus organizaciones para estar aptos para competir con el resto de paises.

Empresas de distintos confines del mundo estan ofertando sus productos a
diferentes mercados extranjeros, de la misma forma las PYMES ecuatorianas
tienen el potencial para hacerlo pero para esto necesitan de una asesoria en
el proceso de internacionalizacion. El proceso de internacionalizacion consta
de varios factores a considerar, los cuales bajo una correcta guianza la PYME
podria posicionarse eficazmente en el mercado extranjero y lograr un mayor
crecimiento de su entidad.

Al estimular el crecimiento de las PYMES de Guayaquil se podra lograr que
las mismas generen estrategias competitivas para desarrollar productos
innovadores que puedan satisfacer las cambiantes necesidades vy
preferencias de los consumidores. Una vez que las PYMES estén en la
capacidad de innovar y diversificar su gama de productos y servicios se podra
en el caso de los productos reducir el volumen de las importaciones, ya que el
consumidor local estard seguro de que sus necesidades son cubiertas por la
oferta local. De este modo se podra mejorar considerablemente la balanza de
pagos nacional y fomentar al crecimiento de la economia del Ecuador.

Con la generacion de estrategias y politicas de incentivos se estara apoyando
a que las PYMES locales reformen sus esquemas de produccion, financiero,
administrativo, entre otros. Al alcanzar una eficiencia en las PYMES se estara
logrando atraer inversién extranjera y con ello se estaran abriendo nuevos
caminos para llevar los productos nacionales hacia otros mercados.

Es importante que los pequefios y medianos empresarios estén preparados
para los retos que conlleva la apertura hacia nuevos mercados. Muchas
empresas de los paises vecinos, y mayormente del resto del mundo aventajan
a las PYMES ecuatorianas en varios aspectos. Es necesario establecer como
prioridad la mejora continua de los procesos internos de las PYMES, y aquello
debe estar respaldado por politicas publicas que apoyen al crecimiento de
estas empresas.

La aplicacion de un plan estratégico para las PYMES no tendria un gran
efecto sin el respaldo de politicas del Gobierno que soporten el crecimiento de
las mismas, entre estas seria recomendable una politica para la exoneracién
arancelaria para la importacion de tecnologia destinada hacia las PYMES, asi
como exoneracion fiscal por un determinado tiempo, la obligatoriedad de que
todas las PYMES cuentes con certificaciones 1SO, asi como politicas que
estimulen programas de capacitacion y asesoria continua; estas entre otras
politicas podrian fomentar arduamente al desenvolvimiento y crecimiento de
las PYMES de Guayaquil y del resto del pais.
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Resulta muy importante fomentar el desarrollo y apertura de las PYMES de
Guayaquil, ya que si no se lo hace muchas de ellas se estancaran y
desaparecerdn, lo que ya ha venido ocurriendo en los Ultimos afos,
generando asi desempleo en la sociedad local y por ende nacional. Ademas
las deficiencias que presentan las PYMES han causado que las mismas no
puedan acceder a mercados internacionales, originando que no crezcan ni se
desarrollen. Igualmente al no haber innovacion en los productos ofrecidos por
las PYMES se impulsa de un cierto modo a un crecimiento en las
importaciones, afectando al mercado local y asi disminuyendo sus ingresos.
Si las PYMES no se desarrollan no generaran plazas de trabajo, lo que
conlleva al aumento de la delincuencia, mendicidad, es decir al descontento
de la sociedad. Lo antes mencionado origina el efecto global que es la
carencia de crecimiento econdmico local y nacional.

11



CAPITULO I

ANTECEDENTES Y MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

Desde los comienzos de la actividad comercial de la ciudad de Guayaquil,
esta ha demostrado ser el centro de las transacciones econdmicas del pais.
Su ubicacion geogréfica, la convierte en un punto estratégico en el pacifico
sudamericano y en uno de los principales puertos de exportaciones de
Ameérica del Sur. En la actualidad sigue siendo el principal puerto de
exportacion de productos del pais.

A comienzos del siglo XIX Guayaquil era el principal motor econémico del
pais, generando entre el 50-70% de ingresos del pais, 90% de los depdsitos
bancarios, 80% total de las inversiones, y principalmente el patrimonio de sus
empresas era diez veces mas grande que de las quitefias. El cacao
representaba el 50% de las exportaciones del puerto de Guayaquil, y mas
adelante se fue sumando a la lista, el banano, atin, café, entre otros.
(Arosemena, G., 2007).

Ademas Guayaquil fue la primera ciudad en tener automoviles, bancos, bolsa
de valores, y mas (Arosemena, G., 2007). Durante la década de los 70 la
aportacion de impuestos al sector publico representaba mas del 60%.
(Macchiavello, J., 2012). Desde que los suizos inventaron la mezcla de leche
con chocolate, el 70% de las exportaciones de Guayaquil era representado
por el cacao, cuyos principales destinos eran paises de Europa, en especial
Francia. En los siguientes afos la ciudad sigui6é prosperando y ofreciendo un
estable y dinamico mercado para el procesamiento de materias primas,
agronomos y pesqueros.

A medida que la poblacion iba creciendo también lo hacian sus necesidades,
es asi que las PYMES se fueron desarrollando y acaparando el mercado
local. Algunas PYMES nacieron como empresas, con una organizacion y
estrategias, enfocadas directamente generar una rentabilidad, y por otro lado
el resto se originaron como negocios familiares, los cuales en su mayoria
buscaban sobrevivir ante las adversidades del cercado.

La crisis econdmica del 2000, el feriado bancario y el proceso de la
dolarizacion impactaron seriamente a la economia de los pequefios y
medianos empresarios, pero a base de trabajo pudieron recuperarse. A partir
del afio 2009 con la aplicacion de nuevos aranceles y cupos a las
importaciones de algunos productos como licores, textiles, zapatos,
automoviles, articulos de limpieza, entre otros, el sector empresarial
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ecuatoriano ha evidenciado un alza en sus niveles de ingresos, aunque esto
significaria una inconformidad en los importadores ecuatorianos y por ende a
las exportaciones de otros paises hacia Ecuador.

2.2 Marco Teoérico
2.2.1 Definicién Pymes

El termino PYME no se encuentra definido globalmente pero existen varios
criterios bajo los cuales se las pueden definir. De acuerdo al Servicio de
Rentas Internas de Ecuador:

A las PYMES se las conoce como “al conjunto de pequefias y medianas
empresas que de acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad de
trabajadores, y su nivel de produccidon o activos presentan caracteristicas
propias de este tipo de entidades economicas” (SRI, 2012). Generalmente en
el Ecuador las pequefias y medianas empresas existentes se desarrollan en
las siguientes principales actividades econémicas:

« Comercio al por mayor y al por menor.

e Agricultura, acuacultura y pesca.

« Industrias manufactureras.

« Construccion.

o Transporte

e Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

2.2.1.1 Caracteristicas de las Pymes

En el Ecuador la Superintendencia de Compafiias se ha encargado de
categorizar las PYMES basado en criterios de la Resolucion 1260 de la
Secretaria Nacional de la Comunidad Andina. En la tabla No.1 se puede
observar que se aplican diferentes parametros para segmentar las empresas,
estas son: numero de empleados, valor bruto de ventas anuales y valor de
activos totales. (EKOS, 2010)

Dentro del estudio realizado por este trabajo de investigacidon se prevé
analizar directamente a la mediana y pequefia empresa, es asi que se
descartan a los negocios u unidades productivas informales vy
microempresas.
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Tabla 1
Clasificacion de las PYMES de Ecuador

VARIABLES MICROS PEQUENAS MEDIANAS GRANDES

NuUmero de
empleados 1-9 10-49 50-199 >200
efectivos
Valor bruto de
las ventas $100,000 $100,000 $1,000,001
anuales (USD) - - >$5’000,000
$1,000,000 $5,000,000
Valor de
activos totales < $100,001- $750,001 >%$4,000,000
$100,000 $750,000 -
$4,000,000

Fuente: Resolucion 1260 de la Secretaria General de la Comunidad Andina
de Naciones, Revista EKOS, 2010.

e Microempresas
Segun la calificacion de la tabla No. las microempresas empelan entre
1 a 9 personas. Su valor bruto de las ventas anuales llega a un nivel
méaximo de $100,00 y su valor en activos totales es menor o igual a
$100,00.

e Pequeiias Empresas
Como indica la tabla No. 1 las pequefias empresas son aquellas que
emplean entre 10 a 49 empleados. Asi mismo su valor bruto de ventas
anuales se encuentra en el rango de $100,001- $1°000,000. Ademas su
valor de activos totales oscila entre los $100,001-$750,00.

e Medianas Empresas
De acuerdo a la tabla No. 1 las medianas empresas empelan entre 50
a 199 empelados. Ademas su valor bruto de ventas anuales fluctia
ente $1°000,001 a $5°000,000. Por su parte el valor de activos totales
se encuentra entre los $750,001 a $4°000,000.

e Grandes Empresas
Acorde con los datos de la tabla No. 1 las grandes empresas en el
Ecuador estan segmentadas de la siguiente forma: estas emplean a
mas de 200 empleados. Anualmente sus valore brutos de ventas
fluctda entre los $5°000,000 y su valor de activos totales es mayor a los
$4°000,000.
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2.2.2 Definicién Internacionalizacién

Existen varias definiciones de internacionalizacion desde diferentes puntos de
vista, se puede sintetizar su definicion desde la siguiente perspectiva:

“Estrategia corporativa de crecimiento por diversificacion geografica
internacional, a través de un proceso evolutivo y dinamico de largo
plazo que afecta gradualmente a las diferentes actividades de la
cadena valor y a la estructura organizativa de la empresa, con un
compromiso e implicacion creciente de sus recursos y capacidades con
el entorno internacional, y basado en un conocimiento aumentativo”
(Villarreal, 2005)

Basado en lo anteriormente citado se puede concluir que la
internacionalizacion es una estrategia que la empresa planifica a largo plazo
con objetivos claros, medibles, relacionados con la visién de la empresa. De
este modo la organizacién podré realizar alianzas con empresas extranjeras
para el intercambio de recursos, tecnologia y conocimiento, y si su capacidad
lo permite estara en las condiciones de aprovechar las economias de escala y
mejorar su rentabilidad.

2.2.3 Teorias de la Internacionalizacion De La Empresa
2.2.3.1 Perspectiva Econdémica
2.2.3.1.1 Teoria De La Organizacién Industrial

En el caso de las multinacionales de acuerdo a Kindleberger y Hymer, con el
fin de que las empresas puedan tener unidades productivas en mercados
extranjeros estas deben desarrollar ventajas competitivas, las cuales pueden
ser en el ambito tecnolégico, comercial o productivo. A pesar de que las
empresas locales posean la ventaja de conocer el mercado, su manejo y
tendencia del consumidor, en varios casos se veran forzadas a desarrollar
nuevas estrategias para afrontar las ventajas con las que cuentan las
empresas extranjeras. “Una empresa puede tener una ventaja competitiva tal
gue le permita superar los inconvenientes de ser foranea y por lo tanto,
resultarle lucrativo explotarla en otros paises”. (Universidad de Rosario, 2010)

2.2.3.1.2 Teoria Ecléctica De Dunnig
De acuerdo a la teoria de Dunnig, existen cuatro factores a ser tomados en

consideracion por la empresa al momento de decidir explotar sus ventajas
competitivas en los mercados foraneos, lo cual llevaria a la empresa a
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convertirse en una multinacional. Primeramente, la empresa debe poseer
ciertas ventajas en diversos aspectos, ya que sea know how, conocimiento
del mercado, aparato administrativo competitivo, diversificacion, distribucion
de suministros, entre otros.

En segundo lugar aquella empresa que desea ingresar al mercado exterior y
gue posea las ventajas antes mencionadas, debe estar segura de que su
establecimiento en el mercado foraneo le resultara mas rentable que vender o
transferir dadas ventajas a empresas establecidas en tales mercados
exteriores. Ademas la empresa multinacional debe estar consciente que para
lograr una diferenciacion con el resto de las empresas locales, debera crear
valor agregado a su oferta, ademas de calidad y precios competitivos.

El tercer aspecto se encuentra bastante relacionado con el anteriormente
enunciado, ya que la empresa deberd aprovechar las oportunidades que
ofrece el mercado foraneo, como por ejemplo mano de obra calificada y
competitiva, costos de transporte, entre otros. El éxito de las empresas
emprendedoras en mercado internacionales, se ve estrechamente ligado a la
reduccién de los costes de transaccion, y aquellos derivados de los gastos de
produccion, administrativos y distribucion.

Finalmente Dunnig expone que para que la empresa realice una inversion
directa en el exterior, esta decision debe formar parte de un plan estratégico a
mediano y largo plazo, ya que esta debe ser apoyada por los directivos de la
misma. El proceso de internacionalizacion debe ser llevado a cabo a largo
plazo, ya que solo asi se podran ver los resultados esperados y un mayor
volumen de ganancias. (Universidad de Rosario, 2010)

2.2.3.1.3 Teoria De La Ventaja Competitiva De Las Naciones

De acuerdo a la teoria de los cuatro diamantes de Porter, Grafico 1, el analisis
de estos cuatros factores, sirve para identificar el por qué, donde, como
trasladar las operaciones de la empresa a mercados internacionales. Los
cuatro diamantes se los puede identificar de la siguiente forma:

* Dotacion de Factores

Es necesario contar las herramientas necesarias, es por eso que Porter
identifico los factores basicos, los cuales se refirieren a los recursos naturales,
ubicacion geografica, la demografia de la poblacion, las condiciones
climaticas, entre otras. En segundo lugar se establecen los factores
avanzados, aquellos necesarios para logar el propoésito establecido, estos
son, la mano de obra calificada, la tecnologia, las redes de comunicacion e
investigacion.
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e Condiciones de demanda

Es necesario que exista una demanda local exigente, para que de esta forma
la empresa se sienta en la presion de desarrollar una oferta competitiva que
satisfaga las necesidades de la demanda.

* Industrias conexas y de apoyo

Una vez que las empresas hayan logrado éxito internacionales, estan son
llamadas para realizar alianzas con empresas locales, y asi logran un ventaja
competitiva sobre el resto de las empresas del mercado.

» Estrategia, estructura y rivalidad de las firmas

Al existir un gran numero de competidores, la empresa se vera en la
necesidad de innovar constantemente su oferta y de la misma forma estar en
la capacidad de mejorar aquellos factores que en un principio le otorgaron
ventaja sobre sus competidores.

Las teorias mencionadas suponen que la internacionalizacion es asumida
como una decision de alto impacto en el desenvolvimiento de la empresa, la
cual debe ser contemplada en el plan estratégico de la empresa, y cuyos
resultados seran vistos a largo plazo. También indican que la eleccion del
mercado internacional donde internacionalizarse se ve ligado fuertemente con
el hecho de que las ventaja competitivas de la empresa tengan mayor peso
gue el resto de su competencia, asi como el factor de que Ila
internacionalizacion resulte mas rentable que vender o alquilar aquellas
ventajas a empresas locales.
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Gréfico 1

El Diamante de Porter
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Fuente: Universidad de Rosario, 2010.

2.2.3.2 Perspectiva del Proceso
2.2.3.2.1 Modelo de Uppsala

De acuerdo a Johansson y Wiedersheim-Paul, la empresa poco a poco ira
desarrollando y ampliando mas sus actividades en el pais foraneo a medida
gue vaya adquiriendo mas experiencia sobre el comportamiento de aquel
mercado. Segun los autores antes mencionados la entrada al mercado
internacional se relaciona con cuatro pasos claves, lo cual se denomina
cadena de establecimiento. El primero paso expone que la empresa realiza
exportaciones esporadicas, la segunda indica que la empresa realiza las
exportaciones a través de intermediarios independientes a la empresa, el
tercero supone la implementacion de una sucursal comercial en el mercado
internacional y finamente la cuarta estableces la implementacién de una filial
productiva en el mercado extranjero.

Como se puede observar cada paso esta ligado a un mayor volumen de

inversion asi como a un mayor nivel de compromiso por parte de la empresa,
para lograr que la internacionalizacion sea efectiva. De acuerdo a teorias de
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Johansson y Vahine, el hecho de no poseer suficiente informacién sobre el
mercado extranjero suponia en una gran problematica al momento de
ingresar a tal mercado, ya que esto impedia a la empresa de invertir con
certeza en determinadas actividades, ya que por desconocimiento no se esta
convencido de que se obtendran los resultados esperados. Por otro lado al
tener un vasto conocimiento del mercado, se puede fomentar la mayor
inversion en el mercado extranjero y de tal forma utilizar eficientemente las
ventajas que ofrece tal mercado, para crear relaciones con agentes locales y
desarrollar nuevas opciones de negocios.

Segun los autores la expansién a los mercados internacionales esta ligada
con el concepto de distancia psicoldgica, la cual indica la insercion al mercado
extranjero deberd realizarse en un principio en aquel mercado cercano al
mercado de origen o psicolégicamente cerca. Una vez que se haya logrado
una exitosa participacion en tal mercado, serd& mas cémodo realizar un
acercamiento a otro mercado global.

2.2.3.2.2 El Modelo del Ciclo de Vida del Producto de Vernon

Vernon a través del modelo del ciclo de vida del producto, tabla No.2,
introduce varios conceptos relevantes en el proceso de internacionalizacion,
como lo son las economias a escala, la innovacion y el desarrollo de valor
agregado.

El modelo indica que durante la primera etapa, la introduccion, la oferta y la
produccién de los productos se destinaran al mercado local. Al aplicar
economias de escala, se podra reducir costos, lo cual apoyara a la iniciativa
de poder exportar aquellos productos hacia mercados extranjeros. Los paises
a ser tomados en cuenta para las primeas exportaciones seran aquellos cerca
del mercado productor o tales que cuenten con similitudes al pais de origen.

Durante la segunda etapa, el crecimiento, el volumen de las exportaciones ha
crecido considerablemente, y es necesaria una reduccion de costos con el fin
de agrandar la presencia en el mercado extranjero, es por eso que las
economias de escala juegan un papel muy importante. Durante eta etapa las
exportaciones estan focalizadas hacia aquellos mercados industrializados, y
por su consiguiente se establecen filiales de produccién siempre y cuando el
pais anfitrion ofrezca las condiciones necesarias para el buen funcionamiento
y desarrollo de las filiales. Mas adelante si los niveles de produccion son
suficientes, esta podria sustituir las exportaciones desde el pais del origen y
con ello abastecer a la demanda del mercado extranjero.

En la tercera etapa, madurez, los principales mercados destino de los
productos se encuentran saturados, la demanda de tales ha disminuido, es
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por eso que se buscan nuevos mercados para realizar la inversion directa,
aquellos donde la mano de obra sea mas econdmica. Finalmente en la cuarta
y Ultima etapa, declive, la empresa decide finalizar su produccion en el pais
origen, ya que la demanda no compensa los gastos en que la empresa esta
incurriendo.

Tabla 2
Etapas Ciclo de Vida del Producto
Etapas Ciclo de Vida Etapas Internacionalizacion Descripcion
Introduccion Orientacién hacia el pais de | Producto es fabricado vy
origen comercializado en el pais
de origen
Crecimiento Orientacion hacia los principales | Aumento exportaicones,
paises industrializadios inversion en plantas en
otros paises
Madurez Relocalizacion inversion directa | La demanda se ha
estandarizado, se buscan
economias de escala
Declive Abandono del pais de origen Demanda casi inexistente
en el pais de origen

Fuente: Universidad de Rosario, 2010.

2.2.3.2.3 El Modelo de Jordi Canals

De acuerdo al modelo propuesto por Jordi Canals, la decisiébn de
internacionalizarse esta ligada con los siguientes supuestos (Canals, J.,
2008):

e Fuerzas econOmicas
Economias de escala, tecnologia, finanzas, diferencias de costos,
barreras arancelarias, infraestructura, distribucion y transporte.

e Fuerzas de mercado
Convergencia de las necesidades, consumidores internacionales,
canales de distribucion y publicidad.

e Estrategias empresariales
Juegos competitivos, seqguir al lider.

Segun Canals la empresa sigue un proceso secuencial en la
internacionalizacion el cual esta dividido en tres etapas:
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Etapa 1- Inicio

Por lo general el inicio del proceso de internacionalizacion es lento, ya que la
empresa recién empieza a insertarse en mercados ajenos a su mercado
tradicional. La empresa emprende con exportaciones esporadicas a ciertos
compradores en el extranjero, en muchos casos estas exportaciones son de
prueba, es decir un experimento para comprobar su potencial de éxito en un
futuro.

Etapa 2 - Desarrollo

Durante esta etapa, la empresa empieza a realizar exportaciones regulares,
comienza con desarrollar relaciones y alianzas con empresas de los
mercados exteriores. La empresa demuestra mayor interés en comercializar
en otros paises, en especial en aquellos que tienen varias similitudes con el
pais de origen y del cual poseen vasta informacion comercial, financiera,
econdmica, politica, entre otras.

Etapa 3 - Consolidacion

En esta etapa la empresa ha consolidado su nivel de exportacion, asi como
las alianzas con socios en aquellos destino de exportacion; basado en esto al
empresa decide optar por la inversion directa en aquellos paises cuyo sistema
fiscal y econdmico sea amigable como para establecer una fabrica, filial de
producciéon o comercializacion.

De acuerdo a la Grafico 2 se puede observar que la internacionalizacién
empieza con el interés por parte de la empresa que desear ingresar a
mercados internacionales, después de esto realiza exportaciones esporadicas
a mercados vecinos. Una vez que haya afianzado una cartera de clientes
fijos, la empresa continuara con la exportacion regular hacia varios mercados
potenciales y paises donde sus productos han recibido una exitosa acogida.
Si las condiciones del mercado internacional son favorables y la empresa
cuenta con los recursos necesarios, la misma establecera filiales de
produccion y comercializacion en dicho mercado, convirtiéndose asi en una
multinacional y si lo desea en una empresa global.
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Gréfico 2

Etapas de la Internacionalizacion

Prospeccion Introduccién Desarrollo Implantacicn
Exportacion Esporadica Exportacion Regular Comercial / Productiva

Incremente del nivel de compromiso en los mercados
Mercado A

Mercado B

Mercado C

Mercado D
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Mercado N

Fuente: Charles Hill. Negocios internacionales (2002)

Por otra parte de acuerdo al autor Jordi Canals basado en teorias de Charles
Hill, grafico No. 3, se pueden identificar cuatros tipos de empresas:

Empresa Exportadora (Canals) o Internacional (Hill)

Esta empresa mantiene sus actividades de comercializacion vy
exportacion desde su pais de origen, posee el control de sus
actividades internacionales. Se caracteriza principalmente por el
“desarrollo de productos centralizados en el pais de origen y funciones
de manufactura y mercadeo en cada pais donde la empresa tiene
negocios” (Universidad de Rosario, 2010)

Empresa Multinacional (Canals) o Multidoméstica (Hill):

Se caracteriza por poseer productos descentralizados, asi como en sus
funciones de comercializacién, distribuciébn y manufactura, ya que en
cada pais donde estd presente establece matrices, las cuales se
encargan de su correcto funcionamiento. Una de las mas comunes
formas de expandirse es a través de las adquisiciones o fusiones.

Empresa Global

Se evidencia “alta concentracion de actividades, principalmente,
compras, produccion e investigacion y desarrollo, en el pais de origen.
Con el desarrollo de la empresa global, es necesario desarrollar una
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capacidad de adaptacidon a cada pais y a cada mercado”. (Universidad
de Rosario, 2010)

e Empresa Transnacional
Las funciones administrativas y operativas se llevan a cabo en el pais
donde se encuentre la empresa. La diferencia con la multinacional es
gue las actividades administrativas de esta se controlan desde el pais
de origen, dejando las actividades productivas en control de la filial
extranjera; por su parte la transnacional desarrolla todas la actividades
y funciones en el pais extranjero.

Grafico 3

Tipos de Empresas

Estrategia
Global

Estrategia
Transnacional

Estrategia
Internacional

Estrategia
Multinacional

Presiones de costo Fuertes

Déhiles

Déhiles Presiones para la sensibilidad local Fuertes

Fuente: Charles Hill. Negocios internacionales (2002)

De acuerdo al modelo de Canals, al momento de decidir internacionalizar la
empresa es necesario tomar en cuenta ciertos factores. En primer lugar se
debe tener un producto de calidad el cual posea una ventaja competitiva y
valor agregado sobre la oferta del pais extranjero, ademas es importante
analizar la estabilidad politica, el acceso a materia prima, los canales de
distribucién, las tendencias del mercado y comportamiento del consumidor,
entre otros. Una vez que los anteriores factores hayan sido evaluados, es
imprescindible contar con un experto en el area de internacionalizacion para
llevar a cabo las etapas de dicho proceso. Sin el asesoramiento necesario no
serviria de nada contar con un producto competitivo y favorables factores; la
internacionalizacién no debe ser tomada a la ligera, ya que su éxito o fracaso
influenciaria de manera directa al presente y futuro de la empresa. De esta
forma la empresa podra analizar cual seria la mejor forma de entrada al pais
extranjero, ya sea a traves de la exportacion, inversion directa en el extranjero
o través de licencias.
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2.2.3.2.4 Modelo Way Station

De acuerdo a los autores Yip y Monti este modelo plantea una serie de etapas
gue las empresas deben considerar para llegar a la internacionalizaciéon. Este
modelo comienza previo a la primera exportacion, lo cual establece un
lineamiento en el proceso de internacionalizacion (Universidad de Rosario,
2010)

e Motivacion y Planeacién Estratégica

Debido a que la informaciébn es un factor relevante previo a la
internacionalizacion, es la razén por la cual la empresa desarrolla un
plan estratégico, para de esta forma delinear los pasos a seguir
durante el proceso. Sin la correcta y veraz informacién sobre el
mercado, producto y competencia, resultara dificil y peligroso la
insercion en un mercado extranjero.

e Investigacion de mercados

Durante esta etapa la empresa se enfoca en la busqueda de
informacion sobre los mercados potenciales, y asi del mercado meta, el
que cual ofrece las mejores condiciones para empezar con la
internacionalizacidon de la empresa.

e Seleccién de mercados

Una vez que la empresa haya analizado y explorado las ventajas y
desventajas que ofrece cada mercado, es momento de seleccionar el
mercado extranjero que cuente con los mejores factores para empezar
con la internacionalizacion. Entres los factores al ser tomados en
cuenta estan: la informacion relevante de la demanda y mercado meta,
comportamiento del consumidor, ventaja competitiva de la
competencia, estabilidad politica del pais y sus caracteristicas, entre
otros. Es importante que aquel mercado seleccionado este acorde al
plan estratégico desarrollado por la empresa, ya que la
internacionalizacién es un proceso a largo plazo, el cual debe tener
continuidad para su futuro éxito.

e Seleccion del modo de entrada
El modo de entrada al mercado extranjero, dependera de los recursos
con los que cuente la empresa, asi como de sus prioridades. Es

necesario tomar en cuenta varios factores relevantes como el acceso a
materia prima, calanes de distribucion, recursos y capacidades. Entras
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las opciones de entrada mas frecuentes estan: las exportaciones,
licencias, subsidiarias comerciales y de produccion, franquicias, Joint
venture, alianzas, entre otros.

e Planeaciéon de problemas y contingencias

Con el propésito de reducir la posibilidad de enfrentar algun
inconveniente, es necesario desarrollar planes de contingencia y mas
gue nada tener basta informacion sobre el mercado en que se
internacionalizara la empresa. La manera més efectiva de disminuir el
riesgo, es contar con una profunda investigacion del mercado.

e Estrategia de post entrada y vinculacion de recursos

Esta etapa se refiere a la utilizacion eficaz de los recursos con los que
cuenta la empresa, como la distribucion, aplicacién y movilizacion;
ademas se debe tomar en cuenta que cada mercado necesita una
estrategia especifica para el manejo de los recursos.

e Ventaja competitiva adquirida y resultado corporativo total

Es importante identificar las ventajas competitivas que le permitan a la
empresa diferenciarse del resto de la competencia y asi cumplir con las
proyecciones del plan estratégico.

2.2.4 Formas de Internacionalizacion

De a cuerdo al Sistema de Informacién Empresarial de Canarias una empresa
se puede internacionalizar, es decir acceder al mercado internacional desde
diferentes perspectivas. (Sistema de Informacion de Islas Canarias, s.f.) La
forma de entrada dependera bastante de los recursos con los que cuenta la
empresa y de sus prioridades. Se pueden diferenciar los siguientes modos de
entrada:

2.2.4.1 Venta Directa

A lo largo de la historia la venta directa ha sido la forma tradicional de
internacionalizacion de la empresa. Por lo general el primer paso dado por las
empresas para expandirse a mercados extranjeros ha sido a través de la
exportacion esporadica, en la cual las empresas ocasionalmente deciden
exportar ciertos productos a un determinado comprador en el extranjero. A
continuacion experimentan con una exportacion de cierta forma gradual, para
luego seguir con la implementacién de filiales de venta para finalmente
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establecer filiales de produccion en aquellos paises donde su nivel de
exportaciones ha sido mayor y su entorno sea adecuado para la prosperidad
de la empresa.

En el caso de la venta directa la empresa esta en contacto directo con los
intermediarios o compradores finales en el pais extranjero y a su vez asume
todos los tramites y reglamentos establecidos. La empresa mantiene el total
control de las operaciones de internacionalizacion. Con el fin de lograr esto,
es necesario que la empresa exportadora cuente con la infraestructura
necesaria y a su vez expertos en el tema. Una de los mayores problemas que
enfrentan las empresas a través de este medio es que muchas veces carecen
de informacion de los mercados y de asesoramiento de expertos. La venta
directa se puede dar a través de los siguientes medios: (Gobierno de
Catalufia, 2010)

e Exportacion con red propia

Se refiere a la exportacion directa desde una empresa determinada
hacia otro pais, con la utilizacion de colaboradores de la compaifiia.

e Exportacion con agentes a comision

La empresa cuenta con agente local que presta sus servicios por
comision en relaciéon a las ventas que realice hacia el exterior. Es la
persona o firma que se encarga de posicionar los productos en el
mercado internacional. La contratacion de un agente comisionista
aporta con la ventaja de poseer mayor conocimientos sobre el mercado
hacia el que se exporta, ademas que el agente ya posee una red de
clientes alrededor del mundo, lo cuales son posibles compradores.

e Establecimiento de una filial comercial

Una vez que la empresa haya establecido un mercado de exportacion,
es necesario que la empresa decida si desea seguir vendiendo por
medio de intermediarios, 0 si ya desea invertir en recursos humanos y
financiero, lo cual la llevaria a cambiar su estrategia de
internacionalizacion. A través de la filial de venta la empresa controlara
las operaciones comerciales en una zona determinada, y asi contara
con un manejo directo de las ventas en el mercado exterior. Es evidente
qgue esto implicard una fuerte inversién, pero es importante reconocer
qgue aquella inversion se vera reflejada en el crecimiento del tamafo de
empresa y con ello su nivel de ganancias.

Un factor muy importante a tomar en consideracién al momento de crear
la filial, es considerar las similitudes con el pais de origen, con esto no
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se quiere decir que debe ser igual, pero si es necesario que existan
ciertas similitudes, ya que esto supondra mayores posibilidades de
éxito. Ademas se debe contar con estudios previos de mercado y
comportamiento del consumidor, analisis de la situacién politica y
econOmica del pais, y sobre todo que el pais destino cuente con
estabilidad juridica, para que de esta forma la filial no se vea envuelta
en inconvenientes.

Establecimiento de una filial de produccion

Este corresponde a la dltima etapa de la internacionalizacion. A
diferencia con la filial comercial, la de produccién requerira un mayor
volumen de inversion, y por consiguiente un alto grado de dificultad. Al
decidir implementar una filial de produccién, la empresa esta consiente
gue ha alcanzado un nivel de ventas 6ptimo en el pais de destino, en el
cual una planta de producciéon supondra un mayor nivel de oferta para
una demanda existente. Es necesario que antes de decidir crear una
filial de produccién se analicen ciertos parametros:

o Explorar las potencialidades que hay en el mercado, asi como el
poder de adquisicion de los consumidores locales.

o Analizar si existe estabilidad tributaria, politica, econémica y
judicial. Asi como también investigar si existen restricciones para
importaciones de materias primas las cuales serian
indispensables para el funcionamiento de la planta de
produccién, cuotas de mercado, aranceles muy altos o si el tipo
de cambio de divisas es inestable.

« Considerar si el gobierno local ofrece incentivos para atraer a la
inversion extranjera, 0 si en su contrario este presiona con
trabas para el correcto desempefio de la empresa.

e La logistica juega un papel muy importante, ya que el costo de
los fletes resulta uno de los mas relevantes a considerar en el
momento de exportar un bien.

« Finalmente el costo de mano de obra resulta uno de los factores
primordiales, ya que es necesario evaluar si existen bajos costos
de mano de obra, los cuales aporten a una reduccién en el costo
de produccion.
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2.2.4.2 Venta Indirecta

Se refiere a las exportaciones llevadas a cabo por intermediarios
exportaciones a la empresa, ellos asumen todos los tramites y proceso
necesarios para llevar a cabo la exportacion. Por lo general las pequefas y
medianas empresas optan por los brokers, ya que en muchos casos los
empresarios desconocen de los procesos aduaneros y requisitos necesarios
para la exportacion. Una de las desventajas del uso de intermediarios, es que
en cierto modo se pierde el control de las actividades de la empresa en los
mercados destino de las exportaciones, pero por otro lado la ventaja se ve
reflejada en que la empresa invierte menos y asi la estructura de la compaiiia
no se ve obligada a crecer. Existen varios tipos de intermediarios:

e Broker

Es el intermediario que se encarga de poner en contacto al vendedor y
comprador, es decir el busca oportunidades de negocios para sus
interesados.

e Trading company

Son empresas de comercio que actlan en varios paises, las cuales
asumen todo el proceso de exportacion, distribucion y venta de aquellas
empresas que no desean participar en el proceso.

e Importador distribuidor

Es la empresa o persona radicada en el pais donde se desea exportar
la cual toma posesién de los productos y los vende, esta se encarga
totalmente del proceso de distribucion.

e Exportador comisionista

Son exportadores originarios del pais de la empresa exportadora, los
cuales toman posesion de los bienes de la compafia y los exportan bajo
su propia responsabilidad, asumiendo todos los riesgos, costos, tramites
y desafios que esto conlleva hacia los paises que le desee.

2.2.4.3 Venta Compartida
En la actualidad la venta compartida constituye uno de los medios mas
viables para la internacionalizacion de la empresa, muchos de estos son

llevados a través de acuerdos de cooperacion local o regional. Una de las
cualidades de esta estrategia es que las empresas inmersas comparten los
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riesgos y beneficios que conlleva el proceso de internacionalizacion. Una de
las ventajas, es que al estar agrupadas, las empresas aportan con recursos
con el fin de conseguir beneficios en comudn para las empresas participantes.
Ademas, el hecho de negociar en bloque, supone de mayores ventajas,
principalmente al momento de competir y negociar con grandes empresas del
exterior.

Por su parte las desventajas se ven reflejadas en que cada una de las
empresas se ve limitada al momento de la toma de decisiones, ya que al
formar parte de una asociacion, la decisidon debe ser aprobada por todo el
grupo. Existen varias formas de llevar a cabo la internacionalizacion por
medio de venta compartida:

e Asociatividad

Son entidades independientes propiedad de un grupo de empresas o
mejor dicho asociaciones, las cuales son conformadas por un grupo de
empresas que se asocian para lograr conjuntamente una insercion en el
mercado exterior. En el caso de las PYMES, las ventajas de este tipo
de exportacion son la menor inversion, disminucion del riesgo, la mayor
flexibilidad, y sobre todo la oportunidad de poder negociar en bloque y
asi obtener poder competir contra grandes empresas.

e Acuerdos de piggy back o portage

Este acuerdo consiste en que una empresa utiliza el canal de venta de
otra empresa con el fin de ejecutar su estrategia de internacionalizacion.
A cambio de la utilizacién del canal de venta, la empresa duefia del
mismo, recibe un porcentaje de comisiones basado al nivel de
exportaciones realizado por medio de su canal. Una de las mayores
ventajas de este acuerdo, es que aquellas pequefias empresas estarian
en la posibilidad de ofertar sus productos al exterior, sin la necesidad de
invertir una mayor suma de dinero.

e Joint venture

Este acuerdo permite que dos o0 mas empresas de distintos paises se
asocien con el fin de fusionar sus recursos con el propésito de poder
ingresa a un determinado mercado. Es decir, una empresa puede
aportar con el conocimiento del mercado local, la red de clientes, mano
de obra y los canales de distribucion y comercializacion, mientras la
otra invierte el capital y tecnologia necesaria para llevar a cabo las
operaciones comerciales
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e Acuerdos de distribucion cruzada

Este acuerdo se lleva a cabo cuando dos empresas de diferentes
paises acuerdan distribuir los productos del otro en su pais de origen,
de esa forma cada una estaria encargada de distribuir los productos de
su socio. De esta forma las empresas involucradas logran posicionar
sus productos en aquellos mercados donde antes no tenian acceso.

Licitaciones Internacionales

Las Licitaciones Internacionales constituyen otro modo de internacionalizar
para la empresa. Esta se refiere a la participacion de las empresas
interesadas en los concursos publicos que se celebran a nivel internacional,
este método es muy parecido al sistema de Compras Publicas, liderado por el
Gobierno de Ecuador. Al momento de que la empresa decide postular a una
licitacion internacional, esta debe estar preparada para competir con
empresas, muchas de las cuales ya han formado parte de estos procesos y
tienen vasta experiencia. Por lo tanto la empresa debe desarrollar estrategias
competitivas e innovadoras.

2.2.5 Andlisis del Comercio Exterior de las Pymes de Ecuador

De acuerdo a datos del Banco Central del Ecuador, en el 2011 casi el 25% del
total de PIB no petrolero fue generado por las PYMES. (Banco Central del
Ecuador, 2012). Ademas en el 2011 el 60% de las plazas de empleo a nivel
nacional fue generado por las PYMES. (CIG, 2012). Ademas, de acuerdo al
Censo Econdmico Nacional del 2010 se establece que el 90% de las
empresas del Ecuador son PYMES.

De acuerdo a registros de Proecuador en la actualidad 1227 empresas de
Ecuador se encuentran exportando, Grafico 4, con 249, las grandes empresas
representan el 20% del total; con 297, las microempresas aportan con el
24%; por su parte las pequefias empresas aportan con el 27%, con 331
empresas Yy finalmente las medianas demuestran ser las lideres con el 29%
del total, con 350 empresas exportadoras.
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Gréfico 4

Empresas Exportadoras de Ecuador
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Fuente: Proecuador, 2012

Por otro lado se evidencia que el mayor nimero de empresas exportadoras se
encuentran localizadas en Quito con un total de 458, Guayaquil con 349,
Cuenca con 80 y Manta con 44. Las exportaciones se ven representadas
mayormente por productos primarios como las flores, banano, cacao, café,
atun, camaron. En los ultimos afios se ha evidencia una creciente oferta de
productos ecuatorianos con una mayor valor agregado, los cuales se

comercializan mejor en el mercado internacional competitivo, Gréfico 5.
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Gréafico 5
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Fuente: Proecuador. 2012

2.2.6 Analisis del Comercio Exterior de las Pymes de Guayaquil

De acuerdos a datos de la CAPIG del total de sus 760 agremiados activos
solo el 1,5% exporta regularmente, es decir 12 empresas. Las exportaciones
estan lideradas por productos no petroleros primarios como banano, café,
cacao, atun y camarén. Segun datos del Censo Econdémico del 2010 Guayas
posee el 18% de los establecimientos econémicos, es decir 88.913 de un total
de 500,217 en el pais, donde el 46,7% tiene como actividad principal el
comercio, 26,2% en el sector manufacturero y 25,6% en el sector de servicios.
De acuerdo a Proecuador, grafico No. 6, Guayaquil cuenta con 105 medianas
empresas y 98 pequeilas empresas exportadoras regulares. Entre los
productos mas exportados estan el banano, atun, cacao, café, camarén y
frutas. Grafico No. 7 y 8.

Ademas Guayaquil solo genera el 28% de las ventas nacionales y solo género
21% del total de empleos del pais (Revista la Camara, 2012). La politica del
gobierno de mayor regulacion al comercio y mayor impuesto a las
transferencias de capital al exterior han impactado mas en el desempefio de
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las empresas guayaquilefias. (Radio Sucre, 2012). Por su parte se reconoce
gue aproximadamente el 70% del comercio exterior ecuatoriano se realiza

por la ciudad de Guayaquil (BCE,2012).

Es evidente que Guayaquil ha tenido un desarrollo significante en las Gltimas
décadas, pero a pesar de eso ha perdido protagonismo social, econémico y

cultural en el pais

Grafico 6

Empresas Exportadoras Guayaquil

GRANDES
19%
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Grafico 7
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Grafico 8

: Pequeinas Empresas Exportadoras Guayaquil
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2.2.7 Casos Exitosos de Internacionalizacion de Empresas
2.2.7.1 Caso Pinto

Pinto es una empresa ecuatoriana que se funda en la ciudad de Otavalo en el
ano de 1913. Es evidente que a un ano de cumplir un siglo desde su
fundacion PINTO se ha afianzado en las mentes de sus consumidores como
una marca de alta calidad para nifios, hombres y mujeres. En la actualidad
PINTO posee 40 locales a nivel nacional. (ESPOL, s.f.)

Uno de los aspectos mas relevantes que PINTO tomo en cuenta la momento
de elegir hacia donde internacionalizarse fue el hecho de que el pais a elegir
debia hablar el mismo idioma, y poseer costumbre, preferencias y gustos
similares al ecuatoriano, basado en esto inician su internacionalizacién en
Perd. En el 2008 inicio su produccion en Pera y abrid su primera tienda en
Lima, donde en la actualidad tiene cuatro tiendas. En el 2009 abre su primera
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tienda en Colombia, en la ciudad de Callao, para después abrir otra en
Medellin.

La Gerente Comercial de Pinto, Carla Pinto, que al momento de decidir hacia
donde internacionalizarse se deben analizar los tratados comerciales y de
cooperacion que se poseen con dicho pais, ya que estos especifican su
participacion en el pais. Ademas ellas dijo, “Cosas minimas como el tamano
de una etiqueta puede mandar abajo una exportacion”, (Pinto, C. s.f.),
ademas enfatizo en que cada pais posee sus propias costumbres y es parte
del negocios aprender a entender y aceptar nuevos estilos de vida

2.2.7.2 Caso Alicorp

Alicorp naci6é en 1956 como una productora de aceites y jabones en la ciudad
de Callao, Peru. Durante varias décadas las empresas tuvo que enfrentar la
inestabilidad politicas del gobierno peruano, pero aun asi supo sobrellevar
tales vicisitudes.

Estratégicamente, Alicorp empez6 con la adquisicion de maquinaria y equipos
con el objetivo de logar eficiencia en sus procesos productivos. Una vez
superada esta fase la empresa se enfoco en la tarea de expandir su presencia
en el mercado nacional, es asi que adquiere varias empresas como la Fabril
S.A., Calixto Romero S.A., Compafiia Oleaginosa Pisco S.A. (Semana
Econdmica, 2011).

Asi mismo se fusion6 con grandes empresas como Molinera del Peri S.A y
Nicolini Hnos. S.A., las cuales producian pastas y harinas. También lo hizo
con Alimentum, productora de helados; Rimac, productora de detergentes;
The Value Brand Company, italo Manera S.A. y Pastas Especiales S.A.,
empresas con sede en Argentina, productoras de productos para el cuidado
personal y del hogar, pastas y jugos respectivamente. En el afio 2000 lanza la
mayonesa Alacena con la que se posiciona como numeros en ventas en el
mercado Peruano y mas adelante en mercados de la regién sudamericana. A
través de este producto, Alicorp marca un hito en la importancia del valor
agregado en su cadena de produccion.

A través de la diversificacion de su oferta de productos, Alicorp fue capaz de
aprovechar las economias a escala y tener inversion directa en paises
vecinos, tal es el caso que en la actualidad mantiene presencia en Ecuador,
Colombia, Argentina y oficinas comerciales en Centroamérica y algunos
paises en Asia; ademas exporta a 14 paises entre ellos Estados Unidos,
Latinoamérica y Asia.

Alicorp ha enfocado su internacionalizacion via adquisiciones, a través de
esta estrategia la multinacional peruana ha demostrado que la exportacion no
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es la Unica forma de internacionalizarse y tener éxito. La inversion directa,
economias de escala, diversificacion de negocios y adquisicion de empresas
en otros paises conforman una ejemplar estrategia de internacionalizacion.

2.2.7.3 Caso Juan Valdez

En 1965 se crea la marca Juan Valdez, con la cual se pretende promocionar
el café colombiano y su consumo alrededor del mundo. En el 2004 se crea la
empresa PROCAFECOL, la cual maneja la marca y ha sido capaz de
posicionar internacionalmente a Juan Valdez como una marca basada en la
calidad, responsabilidad social y una marca con historia. (Semana
Econdmica, 2011)

Primeramente inicio con la distribucion del producto en Bogota, para luego
posicionarse en el resto del territorio colombiano, donde en la actualidad
posee 120 tiendas. Su proceso de internacionalizacién se basa en 3 pilares:
inversion en el territorio colombiano, joint ventures y franquicias. Juan Valdez
esta ligado directamente a mas de 560,000 familias colombianas dedicadas a
la caficultura. A través de programas de capacitacion, mejora de procesos de
produccion, controles de calidad, aseguramiento de compra directa a los
productores, Juan Valdez se enfoca la sostenibilidad social de sus
proveedores de café. Es evidente que Juan Valdez no es un lider en
competitividad de costos, como lo puede ser Brasil y otros paises productores
de café, pero la marca colombiana ha sabido desarrollar ventajas competitivas
las cuales se enfocan en el valor agregado. Juan Valdez no se especializa en
ofrecer materia prima, como lo hacen varias empresas cafeteras, lo que ellos
han hecho es desarrollar productos de calidad Premium con certificaciones
internacionales, satisfaciendo los gustos de los clientes mas exquisitos.

Con la conformacion de joint ventures, la empresa cre6 varias alianzas con
SOCios en paises estratégicos, es asi que se asocia con Casual Brands Group
de Espafia, donde posee 7 tiendas; en Chile con Saga Falabella, con un total
de 9 tiendas, en Ecuador con Latin Café-Int.Food Services Corp., 18 tiendas y
EEUU con 6 tiendas. En el 2011 empez6 su programa de expansion llamado
Express, con el cual ya ha establecido franquicias en Aruba y Panama.

2.2.7.4 Caso Colombina S.A.

El 1918 Hernando Caicedo empez6 la produccion de panela. Aios después
en 1928 importa maquinaria especializada de Estado Unidos con las cuales
establece su propio ingenio azucarero. En el mismo ano con el propdésito de
darle valor agregado a su producto y aprovechar la produccion de azucar de
su ingenio funda la empresa Colombina, con la cual empieza la elaboracion
de dulces. Aplicando nuevas técnica de elaboracion de mermeladas,
bombones y rellenos, Colombina S.A. en 1938 empieza la exportacion a
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Estados Unidos, lo cual marca un hito, convirtiéndose en la primera empresa
Sudamericana en competir en el mercado internacional de dulces.

Con el fin de seguir ofreciendo productos innovadores a sus consumidores,
Colombina lanza al mercado el famoso chicle bombodn “bon bon bum?”, el cual
se convertiria en el producto mas representativo de la empresa y generador
de gran nivel de ventas.

En la década de los ochenta Colombina firma varios contratos internacionales,
asociandose con empresas como General Foods, empresa enfocada en la
exportaciéon y elaboracion de bebidas; .Peter Paul, reconocida en la
produccion de dulces rellenos y Meiji Seika, empresa japonesa de alimentos.
El éxito de Colombia se basa principalmente en la diversificacion de sus
inversiones y en las adquisiciones de empresas claves en el mercado.

Se puede concluir que el éxito de la internacionalizaciéon de las empresas
colombianas y peruanas se ha visto influenciado por el hecho de que los
gobiernos nacionales se han enfocado en desarrollar un mercado con
condiciones favorables para inversionistas extranjeros. Por medio de la
inversion extranjera se incentiva al intercambio de tecnologia, conocimiento y
recursos, lo que ha levado a exitosas fusiones y establecimientos de
franquicias en los casos antes mencionados.

2.2.8. Programas de Desarrollo de las Pymes de Ecuador
2.2.8.1. Fondepyme

Es un programa integral disefiado por el Ministerio de Industrias vy
Competitividad para las Micro, Pequefias, Medianas, Artesanias, disefiado
para incrementar la productividad y competitividad con miras a mejorar su
acceso a los mercados, aportar a la lucha contra el desempleo, reducir la
pobreza y contribuir a la construccién de un pais competitivamente integrado
al mercado global. (EKOS, 2010)

Este programa rinda prioridad para PYMES de los sectores de confeccion,
calzado, alimentos procesados, cadena agroforestal, carrocerias, quimicos y
metalmecanica. Aquellas empresas cuyos proyectos sean favorecidos
contaran con el financiamiento del 80%, mientras que el 20% restante debera
ser capital propio. El fin de este programa estatal esta centrado
principalmente a financiar proyectos centrados en asesoria empresarial,
capacitacibn de personal, asistencia a seminarios, desarrollo de nuevos
productos y compra de equipos de produccion. Con el fin de acceder a este
programa las empresas interesadas deberan registrase ya sea como:
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MIPYME Natural.- Unidad de produccién o servicios, cuyo propietario es una
persona natural, entendiéndose aquella capaz de ejercer por si misma sus
derechos y contraer obligaciones.

MIPYME Juridica.- (Con fines de lucro) Unidad de produccidon o servicios
constituida legalmente por cualquiera de las formas que establece la
legislacion ecuatoriana.

Organizacion de la Sociedad Civil.- (Sin fines de lucro) Unidad de
produccion o servicios constituida juridicamente al amparo de la legislacion
ecuatoriana que no tienen fines de lucro. (MIPRO)

2.2.8.1.1. Exporta Facil

Este es un programa liderado por el MIPRO dentro de la agenda del
Programa Integral FONDEPYME, cuyo objetivo es de agilizar y brindar las
herramientas necesarias para la exportacién de productos de las PYMES por
medio del Correos del Ecuador. Una de las ventajas de este programa es que
los interesados pueden acceder al servicio a través de la Web con el fin de
realizar los tramites pertinentes y acceder a la informacion béasica. Este
programa posee visibles diferencias y ventajas en comparacion con el sistema
tradicional de exportacién, en la tabla 3 a continuacion se pueden observar
dichas ventajas:
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Tabla 3

Comparacion Exportacion Tradicional vs. Programa Exporta Facil

Conceptos Exportacion Exporta Facil
Tradicional
Para quienes Grandes y Medianas MYPYMES y
esta orientado Empresas Artesanos
Costos Altos Bajos
Accesibilidad Centralizado 70 oficinas de
correos / 20
franquicias
Informacion Poca o Nula Asesoria
especializada
Tramites Burocrético Simplificado
10 dias 1 hora
Tiempo Aprox.
Tramite
Logistica Aérea, terrestre,
maritima Postal
Costos Agente de aduana, Incluido en la tarifa
Logisticos transporte local, flete postal
Volumenes de Contenedores Paquetes
Exportacion
Compradores Lo gestiona la Informacion
Extranjeros empresa interesad gratuita
Promocion Por cuenta de Subsidio en
Comercial empresa participacion en
ferias
internacionales,
ruedas de
negocios, etc.

Fuente: Ministerio de Industrias y Productividad de Ecuador, 2012

Como se puede visualizar en la tabla No. 3 los pequefios y medianos
empresarios poseen una gran herramienta con esta incitativa por parte del
Gobierno. A diferencia del método tradicional en el que principalmente se
incurre en un mayor volumen de gastos, con Exporta Facil los interesados
pueden acceder a mercados internacionales bajo la asesoria del MIPRO. Po
ultimo es importante que los empresarios tengan en cuenta que el valor
declarado no puede superar los $5000. (MIRPO, 2012)

Ademas de Exporta Facil, existen otros programas dentro del Programa
Integral FONDEPYME ha desarrollado varios programas con el objetivo de
impulsar el desarrollo y crecimiento de las PYMES del Ecuador. Entre ellos
constan los siguientes:
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e FRANQUICIAPYME: Programa para el desarrollo de franquicias
ecuatorianas.

¢ MEJORAPYME: Programa para el mejoramiento continuo.
e INNOVAPYME: Programa para el desarrollo de nuevos productos.
e PROVEEPYME: Programa para el desarrollo de proveedores

e EXPORTAPYME: Programa de apoyo para la internacionalizacion de
productos y servicios de calidad.

2.2.8.2. Bolsa de Valores de Guayaquil

Esta Bolsa de Valores provee diferentes formas de financiamiento para las
PYMES, demostrando que los créditos financieros no son la Unica forma de
financiar proyectos, ya que a través de la venta de acciones o titulos de deuda
se puede atraer a inversionistas que deseen aportar con su capital. Esta
entidad ofrece diversos mecanismos de financiacion, entre estos estan: la
emision de acciones los cuales se ofertan en el mercado publico, emision de
titulos de deuda ya seca a corto o largo plazo, emision de valores derivados
de procesos de titularizacion y el REVINI (Registro Especial de Valores no
Inscritos).

Este ultimo mecanismo, el REVINI, fue disefiado por la Bolsa de Valores de
Guayaquil, pensando especificamente en aquellos sectores con necesidades
de inversiones, a los cuales les resulta dificil optar por los mecanismos
tradicionales. Una de las ventajas de este disefio es que no se debe pagar
cuotas de inscripcion o mantenimiento, ademas no requiere auditoria externa
siempre y cuando no estén obligadas por la Superintendencia de Bancos, no
necesita de una calificacion de riesgo inicial ya que solo se necesita un
reporte de un Buro de Crédito de la capacidad de crédito del emisor y cuya
calificacién no sea menor a B; este mecanismo resulta muy interesante para
PYMES ya que esto las prepara para una futura entrada a la oferta publica.
(EKOS, 2010)

2.2.9 Comisién de Promocién del Peru para la Exportacién y Turismo
Comision de Promocion del Pera para la Exportacion y Turismo, Promperu, es
una organizacion del Gobierno Nacional de Perl, que promueve le comercio

exterior de las empresas peruanas. Entre sus funciones estan la de
desarrollar estrategias para la promocion de los productos peruanos. También
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se enfoca en atraer el turismo a través de la marca pais, y promocionar a
Perd como destino ideal para los extranjeros. Asi mismo basa sus actividades
en el desarrollo de incentivos para la atraccion de inversion extranjera, y con
ello el progreso de la sociedad peruana. Promueve la firma de acuerdos
regionales y de cooperacion regional para la transferencia de recursos entre
Pera y el resto del mundo. De la misma forma participa activamente en la
planificacion de estrategias para la promocion de la oferta exportadora
peruana. (Promperu, 2012)

Basado en sus principales funciones Promperu a través del Sistema Integrado
de Informacion de Comercio Exterior disefio lo que se conoce como la “Ruta
Exportadora”, esta es una herramienta innovadora cuyo fin es el desarrollo y
fortalecimiento de las exportaciones de las empresas peruanas, de cierto
modo es una guia que incluye 24 pasos divididos en 4 etapas que indican los
pasos a seguir para una internacionalizacion eficaz. Véase Grafico 9

La primera etapa es la orientacion e informacion, la cual esta dirigida al
publico interesado en realizar una actividad exportadora. Esta etapa se basa
en informar al interesado sobre los principales requisitos para la exportacion,
se ofrecen ejemplos de empresas peruanas que ya han seguido este modelo,
ademas se realiza una evaluacion del potencial exportador con el que cuenta
cada interesado.

La segunda etapa consiste en la capacitacion a aquellos empresarios que
cuenten con potencial exportador. Se exploran mercados potenciales para la
internacionalizaciéon. Se llevan a cabo encuentros entre PYMES para
identificar nuevas tendencias de mercado y potenciales destinos de
exportacion. Se realiza capacitaciones en diferentes ambitos como en
desarrollo de la imagen corporativa, programas para disefiar un website la
cual es una herramienta necesaria en los negocios internacionales, ademas
de introduccién a la importancia de los procesos de calidad en los sistemas
de la empresa.

La tercera etapa consiste en asistencia empresarial, la cual esta dirigida a
exportadores y aquellos en proceso. Se los asiste en la elaboracién de planes
de exportacion y negocios, programas de calidad de buenas practicas y
manifacturas, programa de empaques para diseilar un empaque adecuado

La cuarta etapa es de promocion, dirigida a aquellos empresarios que ya
cuentan con empresas exportadoras o han pasado por los pasos
anteriormente mencionados. En esta etapa la empresa ya cuenta con un
producto listo para la exportacién, por ejemplo a través de las ferias
internacionales pueden representar a Pera y exhibir sus productos. Asi mismo
a través de las misiones comerciales empresarios peruanos pueden visitar
mercados potenciales para realizar contactos con futuros clientes. Otro medio
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de promocion de compradores donde empresarios extranjeros se relnen con
los empresarios peruanos para realizar rondas de negocios, y establecer
futuras relaciones comerciales. También cuentan con la oportunidad de
promocionar sus productos a través de un portal comercial que tiene contacto
con tiendas virtuales.

Este modelo que aplica Peru para promover la internacionalizacion de sus
empresas es muy interesante, ya que prepara a la empresa desde sus inicios,
analizando su potencial exportadora, ofreciéndole todo la informacion
necesaria, capacitandola, asesorandola y finalmente la encamina a la
promocion de sus productos. Este modelo podria ser aplicado en Guayaquil,
pero todavia hace falta promocionar mas la cultura emprendedora, y ciertas
herramientas, mas que nada las tecnoldgicas para poder llevar a cabo en
especial las aulas virtuales, una herramienta bastante innovadora.

Grafico 9
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CAPITULO 1l

METODOLOGIA

3.1 Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion utilizado es el exploratorio, cuyo objetivo es examinar
un tema o problema de investigacion poco estudiado, del cual se tienen
muchas dudas o no se ha abordado antes. Es decir, cuando la revision de la
literatura revelo que tan solo hay guias no investigadas e ideas vagamente
relacionadas con el problema de estudio, o bien, si deseamos indagar sobre
temas y aéreas desde nuevas perspectivas. (Hernandez y otros, 2010)

3.2 Método

La metodologia utilizada es la cualitativa, la cual utiliza la recoleccion de datos
sin medicidbn numérica para descubrir o afinar preguntas de investigacion en
el proceso de interpretacion. (Hernandez y otros, 2010)

3.3 Técnica

La técnica utilizada es la entrevistas, la cual se define como una reunion para
conversar e intercambiar informacion entre una persona, el entrevistador, u
otras, entrevistados. En la entrevista, a través de preguntas y respuestas, se
logra una comunicacién y construccion conjunta de significados respecto a un
tema. (Hernandez y otros, 2010)

Para llevar a cabo las entrevistas se utilizaron cuestionarios direccionados
para el grupo de interés. El cuestionario es un conjunto de preguntas
estructuradas y enfocadas que pide informacién sobre la misma persona que
contesta. (Salkind, 1997). Se recomienda planear el propdésito de la entrevista
teniendo en cuenta las metas del proyecto. Segundo se debe seleccionar una
muestra apropiada para el estudio, a continuacion se deben formular las
preguntas. Para este estudio se utilizaron preguntas no estructuradas o
abiertas, las cuales permiten al entrevistado proporcionar mas o menos
detalles en sus respuestas. (Salkind, 1997)

Las entrevistas fueron realizadas a representantes de Gremios de las PYMES
y Camaras de Comercio e Industrias de Guayaquil, asi como a instituciones
publicas enfocadas al desarrollo de las PYMES, con el fin de adquirir
informacion especifica sobre la labor que realiza cada gremio en pro de la
internacionalizacion de las PYMES de Guayaquil.
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3.3.1 Cuestionario de Entrevista

¢, Cual considera que es el papel desempefado por las PYMES de su
gremio en relacion al crecimiento econémico del pais?

¢, Qué potencial poseen las PYMES de su gremio para tener éxito en el
mercado internacional?

¢, Qué beneficios hacia la economia nacional genera la participacion de
las PYMES de su gremio en el mercado internacional?

¢,Como evaluaria el desempefio de las PYMES de su gremio en el
mercado internacional?

¢,Cudles son las principales limitaciones que han frenado la
internacionalizacion de las PYMES de su gremio?

¢A través de cuales programas el Gobierno Nacional ha fomentado la
internacionalizacion de las PYMES de su gremio y de qué forma podria
mejorar su apoyo a las mismas?

¢A través de cudles programas y estrategias su gremio ha apoyado a
la internacionalizacion de las PYMES de Guayaquil?

¢,Cuales son los factores tomados en consideracién al momento de
decidir internacionalizar las PYMES de su gremio?

¢Por qué se considera importante la internacionalizacion de las
PYMES de su gremio?

¢,Cudles serian sus recomendaciones y propuestas para impulsar la
internacionalizacion de las PYMES de su gremio?

3.4 Sintesis de las Entrevistas: Internacionalizacion de las PYMES

Se opto por realizar entrevistas a expertos, en este caso a representantes de
la Camaras de Comercio de Guayaquil, Camara de Industrias de Guayaquil,
Camara Maritima del Ecuador y Camara de la Pequefia Industria del Guayas,
ya que era necesario conocer el punto de vista del sector privado sobre la
situacion de las PYMES; asi mismo se realizaron entrevistas al Ministerio de
Productividad y Competitividad del Ecuador y al Instituto de Promocion de
Exportacion e Inversion para identificar el labor realizada por el sector publico
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en cuanto al desarrollo de las PYMES. Las entrevistas pueden ser
encontradas en el anexo.

Aporte de las PYMES de Guayaquil al desarrollo del pais

Respecto al papel desempefiado por las PYMES de Guayaquil, capital
comercial del Ecuador, en relacién al crecimiento econémico del pais, se
concluye que las PYMES representan el principal motor de la economia de
ecuatoriana, de acuerdo al Censo Economico Nacional del 2010 se establece
gue el 90% de las empresas del Ecuador son PYMES, esta estadistica nos
puede dar una idea macro de la importancia de las PYMES en la generacion
de riqueza para el pais, fuentes de empleo y bienestar para la sociedad.
(Anexo 2)

Potencialidades de las PYMES de Guayaquil

Las PYMES de Guayaquil cuentan con un gran potencial para tener éxito en
los mercados internacionales, una de sus principales ventajas es su
capacidad de rapida adaptacion hacia los cambios del mercado. Debido a su
dindmica estructura empresarial, para las PYMES resulta mas facil adaptar
nuevas estrategias a su negocio y aplicar nuevas tendencias del mercado. Asi
también, por su alto nivel de emprendimiento, tienen la capacidad de
encontrar nichos de mercado, y desarrollar productos para tales
consumidores. (Anexo 2)

Beneficios de la Internacionalizacién de las PYMES de Guayaquil

A través de la participacion de las PYMES de Guayaquil en los mercados
internacionales, se puede llevar a cabo alianzas con socios y clientes
extranjeros, lo cual permitira un intercambio de recursos, tecnologia,
conocimientos, que beneficiaran al desarrollo de la PYME local. Una vez que
las PYMES se internacionalizan estas tienen la oportunidad de ofrecer al
mundo la oferta exportadora de la ciudad y del pais, si estas se desenvuelven
eficazmente y crean un nexo con empresarios internacionales, estos
evidenciaran a Guayaquil como un potencial destino de inversion a través de
sus PYMES. Asi mismo, se logra la redistribucion de la riqueza en varios
actores, ya que dia a dia habra mas emprendedores que se van sumando a la
red exportadora y con ellos la generacibn de mas fuentes de empleo,
incremento de pedidos a proveedores nacionales y mayor demanda de
productos. (Anexo 2, 3, 6).

Penetraciéon al mercado internacional

Es evidente que en la actualidad no existe una significate representacion de
las PYMES de Guayaquil en mercados internacionales, de acuerdo a la
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CAPIG solo el 1.5% de sus 760 agremiados exportan. (Anexo 2). Entre los
principales productos exportados se encuentra el banano, atun, café, cacao y
camardn, es evidente que la mayoria de estos son producto primarios
tradicionales. Esto evidencia que todavia las PYMES se encuentran en un
proceso de incubaciébn y preparacion para llevar a cabo su
internacionalizaciéon. Asi mismo Proecuador expone que solamente 215
empresas de Guayaquil en la actualidad se encuentran posicionadas en
mercados internacionales. Cabe recalcar que las PYMES que han logrado su
internacionalizacion lo han hecho gracias a la preparaciéon profunda en
aspectos internos de la empresa, para después analizar los factores del
mercado. Las PYMES de Guayaquil poseen un espiritu emprendedor
potencialmente explotable, con la debida preparacion y capacitacion tendran
éxito en el exterior.

Limitaciones al internacionalizarse

Se han identificado varias limitaciones que han frenado la internacionalizacion
de las PYMES de Guayaquil. En primer lugar existe una evidente falta de
difusion y promocion de los programas de capacitacion y asesoria profesional
en cuanto a la preparacion e internacionalizacion de las PYMES. Las
Céamaras de Comercio, Industrias, Pequefia Industria, Maritima, Proecuador,
MIPRO ofrecen varios programas, seminarios, capacitaciones y asesoria para
las PYMES, pero muchas de estas desconocen de los beneficios que estas
instituciones ofrecen. Otro factor es la falta de seguridad por parte del
exportador local, es necesario que se rompan los paradigmas que han venido
de generacién en generacion, es prescindible aplicar nuevas estrategias y
aceptar que el mercado internacional ya no es una opcion sino una necesidad
si es que las PYMES desean progresar y mejorar su rentabilidad. Asi mismo
es evidente que en si la oferta de las PYMES hacia el exterior esta enfocada
en producto primarios no industrializados, los cuales carecen de valor
agregado e innovacion.

Otro factor bastante mencionado, es el hecho de las barreras sanitarias y de
calidad que imponen varios mercados para permitir la entrada de productos
hacia sus paises. Es una realidad que las PYMES no cuentan con las
certificaciones de calidad, esto dificulta su internacionalizacion. (Anexo 5,6).

Apoyo del Estado y de los Gremios

En la actualidad existen un sin niamero de programas de desarrollo y apoyo a
las PYMES, ya sea en el sector privado o publico. En el caso que se desee
una asesoria profesional se puede acudir a las diferentes camaras de la
ciudad, como la de Comercio, Industrias, Pequefia Industria, las cuales
ofrecen programas de capacitacion, asesoria, organizacion de ferias de
exportacibn 'y ruedas de negocios Las camaras realizan ferias
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multisectoriales, para que sus agremiados y clientes internacionales conozcan
la oferta de los socios. En el sector publico se puede asesorar por el MIRPO o
Proecuador, entidades a cargo de la promocion de productos ecuatorianos. A
través del programa Exportafacil, las emprendedores pueden iniciar su
contacto con mercados internacionales, este programa resulta en una eficaz
herramienta para aquellas personas natrales que estén interesados en
comercializar en el extranjero. Hoy en dia con todos los programas que ofrece
el sector publico y privado, no hay excusa para no internacionalizarse, lo que
hace falta es iniciativa por parte del empresario y compromiso y total
preparacion. Lo que es importante tener en cuenta que para
internacionalizarse se debe preparar y asumir con total responsabilidad los
nuevos retos que conlleva la salida a nuevos mercados. (Anexo 2, 3, 4, 5, 6,7)

Consideraciones al internacionalizarse

Es importante que cuando una PYME decide internacionalizarse, esta debe
analizar su desenvolvimiento en el mercado local. Ademas debe empezar
realizando un analisis interno para identificar sus debilidades y fortalezas,
para de esta forma desarrollar ventajas competitivas que le permitan mejorar
su estructura. También deben estar conscientes que las empresa que actian
a nivel internacional son muy competitivas, por tal razén deben desarrollar un
producto innovador que los diferencie de los demas, es decir plantearse la
pregunta ¢qué me hace diferentes de los demas? Los productos con valor
agregado llaman la atencion del consumidor y de futuros socios. Ademas es
necesario desarrollar la imagen de la empresa, hoy en dia casi todas las
transacciones de las realiza a través del Internet, por ende la empresa debe
poseer un website, con informacién de contacto, oferta de productos, historial
de la empresa, entre otros. Sin una buena imagen corporativa, la PYME no
podra proyectar total seguridad hacia un potencial socio extranjero, ya que es
necesario estar a la vanguardia de la globalizacién y los cambios que esta
requiere. Asi mismo, se debe considerar las barreras de entrada, ya sea
sanitarias, calidad o imagen del producto; varios paises especifican las
condiciones y presentacién del producto en cuanto a empaque, embalaje,
tamafio, etc., por ende es primordial conocer las restriccion y requerimientos
de entrada al pais como tal y al mercado. (Anexo 2,7)

Importancia de la internacionalizacién de las PYMES de Guayaquil

La internacionalizacion impulsara a las PYMES a incrementar su nivel de
innovacion y competitividad, ya que los mercados internacionales las lo
requieren. Ademas a través de la entrada a mercados internacionales, la
PYME requerira de mas mano de obra, mayor volumen de materia prima, ya
gue en su mayoria las empresas internacionales realizan pedidos en grandes
volimenes. Si al PYME aumenta su capacidad productiva, generara mayor
rigueza para ella y para sus clientes externo e internos. (Anexo 2). En la
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actualidad el pais depende en su mayoria de productos primarios
tradicionales, pero a través de la internacionalizacion se da paso a la
diversificacion de la canasta exportadora del pais, ya que las PYMES pueden
ofertar productos no tradicionales, con potencial valor agregado. (Anexo 2,6)

Recomendaciones para llevar a cabo la internacionalizacion

Los entrevistados concluyeron en varios aspectos. El primero de ellos es que
las PYMES de Guayaquil con el fin de internacionalizarse deben asumir
realizar un diagndéstico interno de su situacién actual, para de esta forma
desarrollar estrategias que le permitan mejorar su oferta. Asi también, deben
considerar que el proceso de internacionalizacion supone de un largo pero no
dificil proceso de preparacion e incubacién, que exige un total compromiso y
responsabilidad, asi como adaptacion a los cambios que exijan los mercados
internacionales.

Las PYMES deben lograr tener éxito a nivel local, para decidir expandir sus
fronteras hacia otros paises, como dijo el representante de la CAPIG “Casa
adentro lista, para luego internacionalizarse”. También recomiendan que
busquen nuevos mercados emergentes, ya que en aquellos pueden existir
nichos de mercados y potenciales consumidores para sus productos. Es
primordial que elijan su producto estrella innovador y con valor agregado,
después de haber realizado un exhaustivo estudio de mercado y analisis del
comportamiento del consumidor.

Ademas las PYMES deben contar con asesoria profesional para llevar a cabo
la internacionalizacién, no es un proceso que puede ser tomado a la ligera, ya
gue su éxito o fracaso influenciara directamente a sus empleados, socios,
clientes, proveedores, etc. Es necesario la promocion y difusion de los
programas de capacitacion y promocién del sector privado y publico, los
cuales promueven el desarrollo y apertura de las PYMES hacia nuevos
mercados, pero también es tarea de cada empresario mostrar interés e
iniciativa en cuanto a la internacionalizacion.

Citando la frase dicha por el representante de PROECUADOR, “El gran error
de las empresas es pensar que deben competir para ser el mejor, sino para
ser el unico”, resulta necesario que las PYMES asuman que al
internacionalizarse deben tener presente que su fin es ser innovadores y
anicos en su rama, si compiten por rivalidad no obtendran mayores frutos que
solo el monetario, lo ideal perseverancia a lo largo del tiempo y difundir su
oferta en todos los mercados posibles.
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3.5 Analisis FODA de las Pymes Guayaquil

El termino FODA es “una sigla formada por las iniciales de cuatro palabras;
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. De estas cuatro variables,
tanto fortalezas, como debilidades son factores internos de la organizacion, y
son los puntos donde mas facilmente se pueden obtener resultados, mientras
gue oportunidades, y amenazas, son factores externos de la misma, y es
donde dificilmente se puedan hacer modificaciones.”(PSM Soutions, s.f.)

Con el fin de analizar la situacion de las pequefias y medianas empresas de
Guayaquil se procedi6 a realizar un analisis FODA, cuyos resultados son los
siguientes:

Fortalezas

Las PYMES de Guayaquil cuentan con una variedad de fortalezas, entre las
principales se pueden exponer las siguientes:

e Principales fuentes generadoras de empleos para la poblacion local y
nacional. Guayaquil al ser el puerto principal del pais cuenta con un sin
namero de oportunidades laborables, las cuales dia a dia atraen a
trabajadores de los varios rincones del pais. Aquellos ven a Guayaquil
como una fuente de trabajo y bienestar para sus familias.

e Flexibilidad para adaptarse frente a los cambios del mercado en
comparacién con las grandes empresas, ya que por su dinamica
estructura pueden adaptar sus metas y operaciones de una manera
mas eficaz.

e Debido a su tamafio, la toma de decisiones suele ser una tarea
relativamente simple, ya que existe un pequefio grupo de directivos,
por tal razén si se necesita emplear una nueva estrategia o definir el
desarrollo de un nuevo producto, este no se vera obstaculizado por un
protocolo de aprobaciones, a diferencia de las grandes empresas, las
cuales necesitan un consenso bastante extenso de las decisiones.

e Es el sector que mayormente utiliza materias primas de la nacion, de
esta forma apoya a la utilizacion de recursos nacionales y a su vez la
promocion de los mismos en mercados extranjeros.

e Tiene la oportunidad de producir bienes no tradicionales para nuevos

nichos de mercado, su nivel de innovacidon es mayor en comparacion
con las empresas grandes.
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Tienen la ventaja de poder reducir en costos de infraestructura y
necesita menores costos de funcionamiento e inversion

Oportunidades

Fuente importante para generar riqueza y bienestar a la comunidad
local y nacional. Un sin numero de familias guayaquilefias son
beneficiadas por la presencia de las PYMES, las cuales ofrecen un
trabajo remunerado y estable.

Fuente de desarrollo y crecimiento econdomico, las Pymes
guayaquilefias al estar posicionado geograficamente en un sitio
estratégico cuentan con la ventaja de tener un puerto maritimo a su
disposicion, el cual cuenta con la logistica y herramientas necesarias
para llevar a cabo las transacciones comerciales necesarias. Asi
mismo aporta con dinamismo en el aparato productivo del pais, ya que
permite la distribucion de la riqgueza entres los varias sectores de la
economia local y nacional.

Es importante tomar en consideracion que Guayaquil cuenta con una
gran diversidad de productos y recursos naturales, los cuales utilizados
adecuadamente y transformados en productos finales con valor
agregado podrian posicionarse facilmente en mercados no
tradicionales. Asi mismo Guayaquil cuenta con una posicion geografica
estratégica para ser el vehiculo de entrada y salida de productos.

Hoy en dia existen varios programas de desarrollo de las PYMES los
cuales ofrecen créditos con tasas de interés preferenciales para los
empresarios.

Debilidades

Las PYMES de Guayaquil presentan varias debilidades, las cuales han
causado una baja tasa de insercién en los mercados internacionales, entre
estas estan:

Limitadas acceso a fuentes de financiamiento e inversion, este factor
resulta uno de los mas relevantes al momento de analizar las
debilidades de las PYMES, en la mayoria de los bancos optan por
financiar a grandes empresas ya que resulta mas rentable y aquellas
cuentan con respaldos de garantias. Un factor que influye en la falta de
financiamiento de las PYMES es que la mayoria de ellas no cuenta con
un sistema administrativo y una planificacion estratégica optima para
su buen desarrollo.

50



Limitado profesionalismo en la gestion empresarial asi como escaso
personal capacitado, debido a que su presupuesto son ajustados y no
estan en la capacidad de ofrecer sueldos bien remunerados, como lo
hacen las grandes empresas.

Escasos procesos y controles de calidad en la produccion; las PYMES
de Guayaquil poco a poco han ido incorporando procesos de calidad,
pero lamentablemente se encuentran en desventaja con las empresas
mundiales ya que para ellas la calidad debe estar presente en todos los
procesos de la empresas, no solo en el productivo. Hoy en dia las
PYMES enfrentan la realidad que la mayoria de los mercados
extranjeros, especialmente aquellos de la Union Europea y Estados
Unidos requieren que los productos importados cuenten con rigurosos
estandares de calidad y normativas sanitarias, lo cual se resume en un
inconveniente para la mayoria de las PYMES de Guayaquil, ya que
pocas se encuentran en la capacidad de certificar sus productos.

Poco valor agregado a los productos o servicios, gran numero de las
pymes guayaquilefias que exportan se enfocan en producto primarios
como banano, camarén, cacao, entre otros. El problema reside en que
esos productos salen del Ecuador como materia prima y regresan al
pais como productos ya elaborados, por lo cuales los ciudadanos
terminan pagando aranceles y adquiriendo un producto de raices
ecuatorianas.

Escasa insercion a nuevos mercados, la mayoria de las PYMES
centran su produccion para el mercado nacional y no se enfocan en
abrir sus horizontes hacia los mercados internacionales, en gran parte
esto se debe al desconocimiento y temor al fracaso.

Es evidente la falta de acompafiamiento para proyectarse a los
mercados internacionales.

Amenazas

Las PYMES actuan a la par con las condiciones del mercado, pero
debido las cambiantes reglas del juego, han influenciado para que la
inversion extranjera se vea rezagada al optar entrar al mercado
nacional y con ello la oportunidad de alianzas con empresas
extranjeras se ve comprometida.

Existe falta de conocimiento e informacién sobre procedimientos y

procesos para llevar a cabo la internacionalizacion. Para muchas de las
PYMES de Guayaquil, la entrada a mercados internacionales resulta
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una misién dificil de cumplir por falta de preparacion y recursos.
Ademas es evidente, la falta de asesoria profesional en lo que se
refiere a la planificacion de estrategias para la internacionalizacion. Es
evidente la falta de promocién y difusion de los programas para
PYMES.

e EXxiste una baja utilizacion de las econémicas de escala por parte de
las PYMES de Guayaquil, ya que mientras el resto de los paises de la
region y el mundo aprovechan las economias de escalas, es evidente
gue las PYMES de Guayaquil no se han enfocado en aprovechar de
los beneficios de estas hacia la productividad.

3.6 Andlisis Integral de las Pymes de Guayaquil

A continuacién se describe un andlisis FODA-DODA, en el cual se realiza un
analisis, y basado en ello se desarrollan estrategias. Tabla 4
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Tabla 4

Andlisis Estratégico de las PYMES de Guayaquil

ANALISIS
ESTRATEGICO

Oportunidades
Disponibilidad de
recursos naturales, los
cuales pueden ser
convertidos en

Amenazas
Crecimiento del
potencial econdmico de
paises de la region
andina, es asi que

productos estos toman provecho
industrializados y semi- | de las economias de
elaborados escala

Fortalezas F-O0 F-A

Flexibilidad para
adaptarse frente a los
cambios del mercado
en comparacioén con las
grandes empresas, ya
gue por su dinamica
estructura pueden
adaptar sus metas y
operaciones de una
manera mas eficaz.

Con la utilizacion de
tecnologia se pueden
industrializar aquellos
productos primarios de
tradicional exportacion

Obtencion de
economias de escala y
aprovechamiento de las
mismas para obtener
mejoras en la
productividad, la misma
se la puede obtener a
traves de alianzas con
empresas
internacionales o
filiales.

Debilidades

Poco valor agregado a
los productos o
servicios, gran numero
de las pymes
guayaquileiias que
exportan se enfocan en
producto primarios
como banano,
camaron, cacao, entre
otros. Ademas existe un
escaso asesoramiento
profesional y
capacitacion

D-0
Desarrollar ventajas
competitivas en relacion
a su oferta, haciendo
énfasis en la creacion
de valor agregado. Asi
mismo desarrollar una
oferta innovadora que
cumpla con las
expectativas de nuevos
nichos de mercado.
Igualmente se debe
impulsar la difusion de y
promocién de
capacitacion y asesoria
profesional para la
adecuada
internacionalizaciéon

D-A
Realizar alianzas
estratégicas con
empresas extranjeras
para el intercambio de
tecnologia y
conocimiento

Fuente: Autor, 2012
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3.7 Efectos de la Internacionalizacién vs. No Internacionalizacion de Las
Pymes de Guayaquil

Efectos De La Internacionalizacion

Es necesario considerar y analizar los efectos que traeria consigo la
internacionalizacion de las PYMES de Guayaquil. Hoy en dia el mundo esta
viviendo una de las épocas mas agitadas y dinamicas de todas. Debido al
constante cambio de las preferencias de consumidores, mayor namero de
competidores, avance de las tecnologias, desarrollo de nuevos mercados,
globalizacion de canales de venta, distribucion, entre otros han llevado a las
empresas a considerar la internacionalizacion, como una medida para afrontar
tales cambios, tabla No. 5. Entre las principales razones por las cuales las
pymes de Guayaquil desean internacionalizarse se pueden citar las
siguientes:

e Nuevos mercados

La internacionalizacion ofrece a las PYMES guayaquilefias la
oportunidad de ofertar sus productos y servicios en mercados
internacionales, donde su variedad e innovacion llamaran la atencion
de compradores extranjeros. Ademas crea la oportunidad para generar
divisas y sostenibilidad. Para muchos paises, la mayoria de los
productos nacionales, son considerados Unicos y a su vez intrigantes,
por la utilizacion de sus materias primas. Basado en esto los mercados
internacionales, son una fuente potencial para destinar aquellas
exportaciones. Si es cierto, que un porcentaje de la demanda local no
aprecia los productos nacionales, es evidente que la demanda
extranjera se siente atraida hacia los productos no tradicionales
nacionales.

e Incremento de competitividad

Al momento de ingresar a mercados extranjeros, el nivel de
competividad en aquellos paises, hara que las pymes guayaquilefias
sientan la necesidad de mejorar su oferta, generando valor agregado.
Al sentir la presién de la competencia, estas se veran en la capacidad
de desarrollar ventajas competitivas para afrontar a sus rivales.

e Generacion nuevas fuentes de empleo
A través de la internacionalizacion, las PYMES de Guayaquil generaran

nuevas fuentes de trabajo y con ello bienestar y estabilidad para un
gran numero de familias guayaquilefias y a su vez de aquellos
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trabajadores que provienen de deferentes provincias buscando un
mejor fututo en la capital guayasense. Al incrementar las plazas de
trabajo, los niveles de delincuencia, pobreza, desempleo, entre otros
reduciran y con ello la imagen de la ciudad mejorara y se potenciara
como una metrépoli de clase mundial.

Destino de inversion

La internacionalizacion de las PYMES de Guayaquil conllevaria a la
exposicion y publicidad de las caracteristicas, ventajas e innovacion de
la oferta ecuatoriana. A traves de esto, el mercado guayaquilefio podria
ser asimilado como un potencial mercado para llevar a cabo
transacciones comerciales o implantar sucursales de multinacionales.
Lo que Guayaquil necesita es el impulso y promocion de sus PYMES,
para de esta forma atraer a la inversion extranjera, y con ello el
desarrollo econémico y social de la ciudad. La financiacion
internacional, es un factor importante en el desarrollo de las
econdémicas emergentes, en este caso Ecuador, a través de flujos de
dinero internacionales, Guayaquil podria prosperar y convertirse en un
mercado llamativo para las empresas internacionales. Ademas la
ciudad cuenta con las facilidades logisticas de la ciudad, lo cual la
llevaria a ser un atractivo para inversion extranjera

Tecnologiay Productividad

Estos factores son un requerimiento indispensable para optimizar
costos y economias de escala. Cuando las PYMES se
internacionalizacion, esta pueden aprovechar las economias de escala
gue ofrecen los mercado internacionales, asi como su competencia lo
hace ellas también estaran en la capacidad. Al lograr trabajar
conjuntamente con las economias de escala, en el caso de que la
pyme decida optar por una filial de produccién o comercializacion, los
costos de produccion, distribuciébn y administracion se veran
optimizados. Asi mismo se puede lograr la transferencia de tecnologia
y conocimientos.

Politica Fiscal
A través de la internacionalizacion de las PYMES de Guayaquil se
puede lograr que empresas extranjeras inviertan en Guayaquil y asi se

generaria mas recaudacion de impuestos, los mismos que serian
invertidos en la comunidad.
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Efectos de la No Internacionalizacién

Si bien es cierto, la entrada a mercados internacionales conlleva a una gran
inversion de tiempo, planificacion y recursos, pero la misma posee varias
ventajas. El hecho de las PYMES de Guayaquil no se internacionalicen,
provoca que la econémica guayaquilefia se rezague en comparacion a las
economias emergentes vecinas que estan dando todo de si para ingresar a la
competencia mundial. Entre los principales efectos que conllevaria la no
internacionalizacion de las PYMES guayaquilefias se pueden citar las
siguientes:

Crecimiento Enddégeno

Sin la internacionalizacion las PYMES se enfocaran en producir para
mantener el negocio en marcha, mas bien se impulsa el crecimiento
endogeno de la PYME.

Nivel competitivo no se desarrolla

Al no haber salida de los productos de las PYMES de Guayaquil, estas
empresas se estancaran en la demandan nacional, lo que provocara
gue su nivel competitivo no mejore. Si estas no se interesan en
ingresar a mercados internacionales, su nivel competitivo se vera
bastante comprometido y en corto plazo se daran cuenta que la
demanda nacional no sera suficiente para cumplir con sus metas de
ganancias. Mientras las empresas de los paises vecinos hacen lo
posible por internacionalizarse y ofertar al mundo su capacidad
productiva y gama de productos, no seria propicio que las PYMES de
Guayaquil se quedaran enfocadas en el mercado nacional, lo cual
conllevaria a la desaleracion de la economia nacional. Una vez que la
empresa se internacionaliza, esta se ve obligada a desarrollar ventajas
competitivas para desenvolverse en aquel mercado donde las
empresas internacionales poseen varias superioridades.

Crecimiento inercial de fuentes trabajo
La internacionalizacion trae consigo la generacion de fuentes de
trabajo indiferentemente de la forma de entrada al mercado

internacional que se elija, pero si esta no se da, se estara apoyando a
la generacion inercial de fuentes de trabajo.
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Limitado crecimiento econémico

Guayaquil hoy en dia es una de las principales fuentes generadoras de
riqueza del pais, cuyos principales actores son las pequefias y
medianas empresas. Si bien es cierto el mercado nacional ha
fomentado el crecimiento de las mismas, pero por otro lado esto ya no
es suficiente para asegurar una amplia rentabilidad. Si las PYMES se
siguen enfocando en el mercado nacional y evaden la salida a nuevos
mercados, en corto plazo se daran cuenta que la internacionalizacion
no es una opcién sino una necesidad, pues la globalizacion ha llevado
gue las reglas del comercio internacional se estandaricen y con ello la
entrada y salida de productos desde todos los paises del mundo. Si las
PYMES de Guayaquil no optan por internacionalizarse, existen otras de
la regidn que si lo hacen y aprovechando las economias de escala.

Si las PYMES guayaquilefias no son expuestas a la demanda
internacional, no se podra promocionar de cierta forma a Guayaquil
como referente para destino de inversiones. Lo que ha llevado a
muchas econdmicas a resaltar en el mercado mundial es el hecho de
gue la inversiéon extranjera ha jugado un papel sumamente importante,
desarrollando infraestructura y consigo bienestar social y econémico.

Oferta de productos primarios y escaso valor agregado

Al no haber internacionalizacion, las empresas no sentiran la presion
de mejorar sus productos y generar valor agregado, lo que conllevara
al estancamiento del nivel de innovacion de la oferta local. En la
actualidad y debido a la globalizacién constantemente que se vive dia a
dia, las empresas deben innovar constantemente su oferta, ya que si
ellas no lo hacen seguramente otra empresa detrds de ellas esta
desarrollando un oferta innovadora para acaparar y satisfacer las
necesidades de los consumidores.

Recaudacion de impuestos via crecimiento enddgeno
Si no se impulsa la internacionalizacion de las PYMES se estara

logrando que la recaudacion de impuestos se la logre a traves del
crecimiento del comercio nacional, mas no por le internacional.
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Tabla 5

Comparacion Efectos Internacionalizacion vs. No Internacionalizacion

INTERNACIONALIZACION

NO
INTERNACIONALIZACION

NUEVOS
MERCADOS

Crea la oportunidad para
generar divisas y
sostenibilidad

Producir para mantener el
negocio en marcha /
crecimiento endégeno

COMPETITIVIDAD

La entrada a mercados
extranjeros exige un nivel de
competividad mayor, lo que
influenciara en el desarrollo
de ventajas competitivas
para hacer frente a la
competencia internacional.

Al no existir interaccién con
los mercados
internacionales, el nivel
competitivo no se desarrolla

GENERACION DE
EMPLEO

Fuente importante para la
generacion de nuevas
plazas de empleo a nivel
local como nacional.

Crecimiento inercial de
fuentes de trabajo

DESTINO DE
INVERSION

Facilidades logisticas de la
ciudad, es un atractivo para
inversion extranjera

Limitado crecimiento
econémico

TECNOLOGIA'Y
PRODUCTIVIDAD

Requerimiento indispensable
para optimizar costos y
economias de escala

Estancamiento en el nivel de
innovacion, ya que al no
existir una motivacion de
basqueda de nuevos
mercados, las PYMES
suponen que poseen una
demanda fiel y estable a su
oferta, es decir se enfocaran
en la oferta productos
primarios y escaso valor
agregado

POLITICA FISCAL

Aumento de la recaudacion
fiscal

Recaudacién de impuestos
via crecimiento endégeno

Fuente: Autor, 2012
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CAPITULO IV
LA PROPUESTA

La propuesta es una guia que lineamientos necesarios para llevar a cabo la
exitosa internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas de la
ciudad de Guayaquil. En la actualidad las empresas llevan a cabo la
internacionalizacion debido que sus merados locales se encuentran
saturados, van en busqueda de intercambios de tecnologia y conocimiento,
incrementar su rentabilidad, o simplemente como via para catapultarse y tener
éxito en el mercado internacional.

Desde el boom petrolero en la década de los 80’'s las exportaciones del
ecuador han sido lideradas por las petroleras, pero en los dltimos afios ha
sido evidente, la busqueda de alternativas de exportacion con el fin de
reemplazar el déficit que dejaran las exportacién de petréleo una vez que ese
se agote.

La internacionalizaciébn y conjuntamente sus estrategias resultan un dificil
pero no imposible tarea de poner en practica, las PYMES al ser consideradas
el motor principal que dinamiza la economia nacional deben comprometerse
completamente para llevar a cabo la internacionalizacion.

4.1 Propuesta para la Internacionalizacion de las Pymes de Guayaquil

Es evidente que Guayaquil necesita una propuesta para impulsar su
internacionalizacién. Con el fin de lograr una internacionalizacion exitosa se
ha desarrollado la siguiente propuesta, en la cual la etapa de induccion,
capacitacion y asesoria profesional deberian ser liderados por la colaboracién
de las Camaras de Comercio de Guayaquil, Camara de Industrias de
Guayaquil y Camara de la Pequefia Industria del Guayas; la etapa de
promocion estaria a cargo de Proecuador, mientras el acompafiamiento seria
llevado a cabo por los Gremios, universidades, Camaras de Produccion y
asesores independientes.

Primera Etapa — Induccion

Uno de los mayores problemas que enfrentan las PYMES ante el hecho de la
internacionalizacién es el temor a fracasar y desconocimiento. Pero es
importante que estas tengan en cuenta que al internacionalizare estas podra
ampliar su cartera de clientes, proveedores, distribuidores, inversionistas. Es
por esto y otros motivos que toda internacionalizacion debe empezar con una
introduccion o induccion hacia los empresarios interesados. Durante la
induccion las PYMES podran tener una idea mas clara y profesional sobre los
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aspectos importantes que deben ser tomados en cuenta durante la
internacionalizacion.

Es recomendable que la etapa de induccién sea puesta en marcha por parte
de las Camaras de Comercio, Industrias y Pequefia Industria de Guayaquil, ya
gue una de las tareas de estas durante los ultimos afios ha sido la de
incentivar al emprendimiento de los empresarios de la ciudad. Asi mismo esta
etapa esta enfocada hacia los agremiados de las distintas camaras, asi como
a aguellos empresarios no agremiados interesados en expandirse
internacionalmente.

Guayaquil al ser el puerto principal de Ecuador y contar con una posicion
geografica estratégica para el comercio maritimo, tiene una gama de
oportunidades y fortalezas para incentivar a la internacionalizaciéon de las
PYMES. De la misma forma se debe incentivar a la cooperacién regional,
firma de acuerdos comerciales con paises del bloque de Sudamérica asi
como con potenciales paises emergentes en busca de productos diversos y
competitivos.

Es evidente que a lo largo de los ultimos anos, el Gobierno Nacional e
Instituciones locales han venido realizando varias labores para lograr que un
mayor numero de PYMEs se internacionalices. Pero es un hecho que la falta
de asesoramiento, informacién precisa y sobretodo falta de difusién sobre los
diferentes programas de internacionalizacion ha llevado que las PYMES de
Guayaquil no opten por buscar nuevos mercados. Si se desea aumentar el
namero de empresas guayaquilefias internacionalizadas es imprescindible
que la informacién esté al alcance de ellas, junto con el asesoramiento
adecuado.

Basado en lo anteriormente expuesto en necesario que todo proceso de
internacionalizacion empiece con una induccién para ofrecer al emprendedor
interesado las informacion basica que se necesita saber sobre los mercados
internacionales, las tendencias de exportacion, requisitos aduaneros, tramites
de exportaciones, aspectos legales, entre otros. A continuacion se detallan los
principales aspectos a ser abordados durante la induccion:

e Ferias de tendencias de exportacién y mercados emergentes

A través de la organizacion de ferias y seminarios las empresas
interesadas en internacionalizarse podran conocer sobre las
oportunidades que ofrecen los nuevos mercados emergentes,
evaluaran tendencias para la busqueda de nichos de mercado, y
analizaran las oportunidades y potencial que tienen sus productos en
mercados extranjeros
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e Andlisis Capacidad Exportadora

A través de un analisis se podré identificar el potencial exportador del
empresario dependiendo de su sector productivo, asi como las
fortalezas de su producto. Entre los puntos que se deben analizar para
evaluar su capacidad exportadora estadn: la gestion de logistica,
empresarial, productiva, financiera, legal y econémica.

Segunda Etapa — Capacitacién y Preparacion

Durante la etapa de capacitacion el empresario es capacitado y preparado es
aspectos relevantes para llevar a cabo una exitosa internacionalizacion. Es
asi que el empresario podra ser capacitado y preparado para afrontar las
exigencias el mercado internacional. Asi como en la primera etapa, esta
también podra ser puesta en marcha por las camaras de Guayaquil, las
mismas que han venido realizando la labor de capacitacion desde su
conformacién. Los agremiados y no agremiados podran ser capacitados en
contenidos de calidad, buenas practicas, avances tecnoldgicos,
administracion, comercio exterior, legal, entre otros. Entre los puntos mas
relevantes a ser considerados durante esta etapa estan los siguientes:

e Certificacion y Normativas de Calidad

Es necesario que las PYMES establezcan controles de calidad ya que
en uno de las principales barreras de entrada a mercado extranjeros
desarrollados es el hecho de su imposicién de controles de calidad a
los productos entrantes. Es evidente que las PYMES de Guayaquil,
poseen falencias en lo que se refiere a normativas de calidad, pero su
cumplimiento ya no deberia ser una opcion sino mas bien, cada PYME
gue decida entrar a mercado internacionales, indiferente de la forma de
entrada, ya sea por joint venture, exportacion, licitacion deben poseer
certificaciones de calidad que eleven el valor agregado de su oferta.

e Desarrollo Imagen Corporativa

El desarrollo de la imagen corporativa juega un papel muy importante
al momento de entablar negociaciones internacionales. Hoy en dia en
el uso de las tecnologias, el minimo requerimiento que un socio
extranjero espera de otro es que cuente con una buena imagen
corporativa, esta principalmente se basa en la posesion de una website
gue contenga todo la informacidén necesario que un comprador necesita
saber a cerca de la empresa, como sus contactos, oferta de productos,
ubicacion, mision, vision.
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e Desarrollo de personal capacitado

La simple idea de querer internacionalizarse no basta, para llevar a
cabo este gran paso es necesario contar con los recursos necesarios.
Ademas de lo econdmico y logistico, es imprescindible contar con el
recurso humano capacitado y apto para afrontar los retos que se
afronta al momento de internacionalizar una empresa, y aun mas las
pequefias y medianas empresas que tendran que sobrellevar grandes
desafios.

Tercera Etapa — Asesoria Empresarial

Una vez que la PYME haya incursionado en la etapa de induccién y
capacitacion, esta ya estaria preparada para la tercera etapa y asi recibir
asesoria empresarial especializada para llevar a cabo la elaboracion de su
plan estratégico y de negocios. Asi mismo podria seleccionar la forma de
entrada al mercado internacional, el destino y el producto a
internacionalizarse. Las PYMES agremiadas y no agremiadas serian guiadas
por asesores profesionales de las distintas camaras de comercio e industrias
de Guayaquil. Los puntos a considerarse son los siguientes:

e Eleccion del producto a internacionalizar

La PYME deber& analizar entre toda su cartera de productos, a través
del cual se desea internacionalizar. Para seleccionarlo deberan tomar
en cuenta en primer lugar el mercado meta, es decir quiénes seran sus
clientes, para de esta forma poder realizar un plan estratégico y de
marketing. Hoy en dia con la globalizacion, los gustos y preferencias de
los consumidores se estan homogeneizando, lo que ha permito ofrecer
productos mas estdndares sin tener que realizar muchas
modificaciones al producto original. Es recomendable que le producto
seleccionado tenga éxito a nivel local, ya que este hecho evidenciaria
gue algo se ha hecho bien en cuanto a la promocién del producto y por
ende con ciertas adaptaciones puede internacionalizarse.

En el caso de las PYMES, es recomendable una estrategia con
enfoque global, ya que se empelaria la misma estrategia de marketing
en todos los mercados y sobre todo los costos de adaptacion y
promocién serian menos comparados con una estrategia con enfoque
multidomestico, en la cual se debe generar una estrategia diferente
para cada mercado. Debido a la poca experiencia de las PYMES
guayaquilefias en mercados internacionales es preferible empezar con
una estrategia global, y una vez adquirida la experiencia necesaria y
reconocimiento se podria optar por una estrategia multidomestica
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dependiendo de las preferencias del consumidor, condiciones del
mercado Y flujo de recursos.

Eleccion de Destino de Internacionalizacién

Se debe realizar un profundo analisis con el fin de buscar mercado
potenciales a nivel mundial, de esta forma la PYME podra detectar
oportunidades de negocios y no centrarse solo en aquellos mercados
tradicionales como Estados Unidos, Pert, Colombia, Chile, Argentina,
Espafa, entre otros, o aquellos en los que el competidor tiene una
importante porcion del mercado. Existen nuevos destinos, sobre todo
asiaticos y africanos, que no han sido explotados o los cuales
empresas ecuatorianas no han llegado, ya sea por desconocimientos,
mala asesoria o simplemente por temer a fracasar en un mercado en el
cual no ha habido presencia de empresas internacionales. Pero es una
realidad que dia a dia la poblacion mundial incrementa y con ello sus
expectativas, gustos, necesidades, entonces seria obvio pensar que
alguna empresa debe suplir tales requerimientos, y que mejor que la
PYME guayaquilefia, la cual cuenta con las capacidades y oferta
diversa. También se deben tomar en consideracion las barreras
arancelarias, marco legal, regulatorio, acuerdos comerciales, convenios
regionales, TLC

Debido al tamafo, limitados recursos y su poca experiencia en
mercados internacionales de las PMYES de Guayaquil se recomienda
una estrategia de concentracion de mercados, enfocandose asi
inicialmente en pocos mercados pero potenciales, logrando asi un
maximo rendimiento de los recursos y siguiendo los objetivos.

Andlisis de la situacion interna de la empresa

Realizar el un andlisis de la situacion interna de la pyme es una
herramienta  muy  importante para encaminarse a la
internacionalizacion, ya sea una pyme con experiencia internacional o
con mas razén aquella que recién decide por iniciarse en la
internacionalizacion. Entre los aspectos a considerar estan los recursos
con los que cuenta la empresa, asi como de sus capacidades. De esta
forma se podran identificar aquellas fortalezas que brinden a la PYME
facilidades para su entrada a mercados internacionales, o aquellos
factores que deberan ser mejorados para lograr una exitosa insercion
al mercado global (Federacibn Onubense de Empresarios, s.f.). A
través de este analisis sera necesario desarrollar ventajas
competitivas, las cuales seran un factor imprescindible al momento de
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interactuar en el mercado junto con sus competidores, dicha ventaja
macara la diferencia entre una empresa con otra.

Analisis de la situacion externa del mercado

Dentro del andlisis de la situacion externa de la empresa se debe
enfocar en las amenazas y oportunidades que condicionarian el
desempeiio de la empresa en el mercado internacional. Entre los
factores que deben analizarse en torno a las condiciones del mercado
estan: la  econOmica, politica, demogréfica, tecnoldgica,
medioambiental, social y legal. Por su parte en el contexto de las
condiciones del sector se debe analizar: el comportamiento del
consumidor, nivel de clientes potenciales, acceso a materia prima,
relacibn con proveedores, competidores y posible presencia de
productos sustitutos.

Realizacion de plan estratégico de internacionalizacién

Los objetivos para llevar a cabo la internacionalizacion deben ser
precisos, claros, medibles y reales, indicar las metas de la empresa, los
mismos deben tomar en cuenta la situacion interna y externa de la
empresa, prioridades del comité de socios y la cultura corporativa

Con el fin de mantener continuidad y estabilidad en las actividades de
la empresa, se debe desarrollar una estrategia sostenible y viable largo
plazo. En base a la realizacion de un andlisis FODA se pueden
identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Una
vez que estas hayan sido identificadas se debe llevar a cabo un
analisis DODA, donde a través de la combinacién de las oportunidades
con las fortalezas se podré obtener lineamientos de las potencialidades
gue posee la empresa. Asi mismo el andlisis conjunto de las
debilidades y las amenazas podran ofrecer a la empresa un esquema
de las limitaciones de la misma, entonces las estrategias a desarrollar
deben contemplar el riesgo que podria presentar dichas limitaciones.

Una vez establecidas las estrategias se debe realizar el “marketing
mix” el cual engloba las los cuatros conocidos factores: producto, lugar,
precio y promocion, es muy importante que todos estos tengan relacion
entre si.

Asociatividad

Si bien es cierto existen varias formas de entradas a los mercados
internacionales, entre las mas comunes se cuentan las exportaciones

64



independientes, joint venture, licitaciones, franquicias, agentes de
exportaciones, entre otras. Enfocandose en la realidad de las PMYES
de Guayaquil, su limitado flujo de recursos, poca o0 casi nula
experiencia en mercados internacionales y el alto nivel competitivo
mundial, la opcion de entrada a través de los consorcios de exportacion
suponen una adecuada y eficaz forma de internacionalizacion. Una vez
que las PMYES hayan experimentado la internacionalizacion a través
de la asociatividad y hayan adquirido experiencia y conocimiento en
cuanto a los procesos, tramites y demas, esta estara en la posibilidad
de internacionalizarse independiente asumiendo todos los riegos que
conlleva la misma.

La asociatividad posee varias ventajas al momento de ingresar a
determinado mercado internacional, en especial para las PYMES, ya
que por su tamafio y capacidad de exportacion resulta mas dificil la
entrada a mercados extranjeros. Si ce decide conformar una
asociatividad las empresas interesadas deberan desarrollar confianzas,
la cual es la base para que esta no se desintegre.

La asociatividad es recomendable para aguellos productores pequefios
y medianos de los sectores cacaotero, caficultor, bananero, acuicultor y
pesquero. Esta se la puede llevar a cabo siempre y cuando los
integrantes de la misma lleguen a un acuerdo apara cumplir las reglas
establecidas, deben tener presente que en una asociatividad se
trabajar en conjunto, para generar beneficios para todos. Al momento
gue algun miembro deja de seguir el protocolo establecida se generara
los problemas y pondra en riesgo a la asociatividad. Por ejemplo la
asociatividad es recomendable en casos de pequefios empresarios, se
podria decir cacaoteros, quienes por su minimo volumen de produccién
no pueden satisfacer los requerimientos de cantidades de un
importador internacional, que por lo generales realizan pedido en
grandes cantidades. Pero al existir la asociatividad, los pequefios
productores tendran la oportunidad de acopiar su produccién y realizar
un solo envio y cumplir con el pedido del importador.

Con lo antes mencionado no se quiere decir que la asociatividad no
pueda funcionar en empresas con mayor envergadura, si no que es
necesario que trabajen en conjunto. Por ejemplo en el caso de que
empresas de muebles como muebleria A y B, ambas con un volumen
de ventas alto y con posicionamiento exitoso en el mercado, decidan
asociarse deben tener presente que si reciben un pedido de puertas,
ambas deben trabajar en conjunto para cumplir con el pedido. El
problema en empresas mas grandes y organizadas es que se originan
los conflictos de intereses y a la larga se terminan disolviendo la
sociedad. Para que la asociatividad tenga éxito se deben establecer
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claramente las reglas del juego y comprometerse a trabajar en conjunto
en beneficio mutuo. Entre las principales ventajas de la asociatividad
se pueden sobresaltar las siguientes:

Mayor oportunidad de entrada a mercados internacionales

Generalmente las PYMES de Guayaquil dirigen sus exportaciones
hacia los paises de la regibn de América, pero muy de repente
hacia los paises desarrollados ya que en su mayoria aquellos
paises exigen estrictos controles y estandares de calidad para la
entrada de productos hacia sus mercados, o también demandan un
gran volumen de productos en un solo pedido.

La entrada a nuevos mercados requiere de un profundo estudio de
mercado, analisis del comportamiento del consumidor y sobretodo
de promocién de los productos para darlos a conocer a la demanda
internacional. Una PYME en si, no cuenta con las capacidades y
recursos para llevar cabo la promocion de su oferta en el extranjero,
pero si se lo realiza en conjunto con otras PYMES del mismo
sector, estos costos se veran reducidos y justificados por el
volumen de la oferta del grupo de empresas.

Disminucion del riesgo

Al actuar en conjunto, se tiene la oportunidad de ingresar a varios
mercados y con ello se reduciré diversificara el riesgo de fracasar,
ya que si en un mercado no se tuvo éxito, igualmente se tiene otra
opcion de mercado.

Reduccién de costos

Dado el hecho que a través de la asociatividad, la pyme se vera en
la necesidad de producir un mayor volumen, los costos de
produccion se reduciran, ya que al producir mayor volumen los
costos fijos se reducen. Asi mismo, debido a que se actda en
conjunto los gastos de promocién, publicidad, tramites y demas
seran asumidos por la asociacién en conjunto, no individualmente si
cada PYME actuara independientemente. Ademas, la PYME podra
especializarse en la produccion de un producto en especial,
mejorando asi su productividad y calidad de la oferta.
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Exportar mayor volumen

A través de la asociatividad las pequefias y medianas empresas
podran satisfacer la demanda internacional de grandes volimenes,
ya que podrian acopiar la produccion de cada una de las PYMES.

Flujo de informacion y recursos

Al trabajar conjuntamente con un grupo de empresas, es posible
gue varias de ellas ya hayan incursionado en los mercados
extranjeros y cuenten con experiencias las cuales podran compartir
con sus socios, para de esta forma lograr que ellos no vuelvan a
cometer ciertos errores y mejores sus procesos productivos basado
en el Know how de sus socios.

Asi mismo al tener la posibilidad de ingresar a mercados
extranjeros, las PYMES se pondran en contacto con exitosas
empresas intencionales que llevan afios en el mercado, y si las
condiciones lo propician asociarse con empresas aquellas, las
cuales serviran de puente para transferir tecnologia, recursos y
conocimientos.

Proyeccion de laimagen de la empresa

Si el consorcio de exportacion llegase a tener éxito internacional,
este hecho beneficiara directamente a la imagen empresarial de la
PYMES, le otorgara prestigio, estabilidad y reconocimiento, lo cual
influenciara positivamente la momento de realizar fusiones o
negocios con empresas extranjeras. Ademas, a través de una
marca colectiva, las PYMES podrian ahorrar significativas sumas de
dinero en promocion y publicidad, este hecho significaria un mayor
control de los procesos de calidad ya que estarian a cargo de un
delegado del consorcio.

Disefio, marcay valor agregado del producto

Dentro del comercio internacional, la presentacién del producto influye
profundamente en la opcion de compra del consumidor. Si un producto
por mas que posea una excelente calidad, no est4d alienado a
pardmetros estéticos llamativos hacia el consumidor, este no adquirira
tal producto. Basado, si es necesario, realizar un redisefio del
empagque, envoltura, embalaje del producto. Se toma en cuenta
también el embalaje, porque es la primera impresion que se lleva el
comprador importadora al adquirir el productos, ademas que debe ser
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un embalaje resistente al transito de desde el pais de origen hasta el
destino final. Asi mismo la eleccién de la marca y el logo repercutiran
en la imagen del producto, su eleccion debe someterse a un profundo a
analisis. Ademas se debe tener presente que el empaque debe ser
seguro y que refleje la esencia del producto ; un valor agregado a su
producto seria la utilizacion de productos ecoldgicos para la envoltura
ya que esto reflejard que la empresa esta pendiente del cuidado del
medio ambiente, un tema en boga en la actualidad.

Aplicacion de Innovacion Tecnoldgica

La inversion en tecnologia es un bien necesario, ya que a través de su
implementacion se pueden mejorar los procesos productivos de la
empresa. Si la empresa estd en las condiciones para adquirir
magquinaria innovadora, deberia hacerlo pero para ello debe haber
recibido la capacitacion adecuada para hacer uso correcto de la
misma. Pero lamentablemente la mayoria de las PYMES no cuentan
con los recursos para adquirir tecnologia, es por eso que el Gobierno
Nacional debe incentivar la importacion de tecnologia con precios
subsidiados, ya que permitiria desarrollar productos con precios
competitivos.

Asesoria Comercial Especializada

Una vez que la empresa ya ha pasado por las etapas antes
mencionados es importante que este consciente que la
internacionalizacibn es un proceso que sigue a largo plazo y el
empresario debe mantenerse al dia sobre los Ultimos acontecimientos
de los mercados. Es importante contar con la asesoria especializada,
en lo que se refiere a informacion del mercado, que le permita a la
empresa tomar decisiones referentes a la internacionalizaciéon de sus
productos. También es necesario que se establezcan reuniones con
empresarios del mismo sector para conocer sobre ultimas noticias y
tendencias de su mercado.

Otro tema que le empresario debe estar asesorado es acerca
elecciones de financiamiento, ya que este se puede tornar en un
problema si no se cuenta con el asesoramiento indicado. En los ultimos
anos las oportunidades de financiamiento por parte del Estado hacia
las PYMES han incrementado, pero a pesar de esto el nivel de
emprendimiento no ha sido el esperado, ya que muchas de las PYMES
desconocen de estas opciones. Ademas del financiamiento publico,
también existe la opcion de financiamiento privado, por parte de
bancos y cooperativas. El problema con los créditos privados son las
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altas tasas de interés que a la larga supondran un problema para las
PYMES. Por otro lado las PYMES pueden optar por la basqueda de
inversion extranjera para llevar a cabo sus proyectos, esta asesoria la
pueden adquirir en las Camaras de Comercio e Industrias de
Guayaquil.

Cuarta Etapa — Promocion

La etapa de promocion esta ligada estrechamente a la labor realizada por
PROECUADOR, ya que su mision es promover e impulsar las exportaciones
e internacionalizacion de los productos nacionales. A través de esta etapa la
PYME podra formar parte de los siguientes medios de promocion:

Rondas de Negocios

A través de las rondas de negocios en Guayaquil a la cual se
convoquen a potenciales compradores internacionales y a empresarios
de Guayaquil, se podra lograr que varios de los expongan su oferta
exportadora y en muchos casos realicen alianzas comerciales.

Showroom y Ferias

A lo largo del afio se organizan ferias comerciales alrededor del
mundo, estas ferias son una gran oportunidad para que los
empresarios de la ciudad exhiban y promocionen sus productos ante
los ojos de potenciales compradores que estan en la busqueda de
nuevos productos. Estas exhibiciones internacionales resultan en una
potencial herramienta para estrechar lazos comerciales con empresas
de alrededor del mundo, que no necesariamente pueden ser sus
clientes, sino que proveedores o distribuidores.

Portal Comercial

A través de este medio las PYMES podran promocionar sus productos
al mercado internacional y estar expuestos en el medio de
comunicaciones mas amplio del mundo. Hoy en dia el Internet
conforma una de las principales, para no decir la mejor, herramienta al
momento de hacer negocios, ya que no es necesario estar en persona,
solo basta una videoconferencia para cerrar un contrato de negocios.
Es evidente que todavia hace falta que la cultura ecuatoriana se adapte
a estas nuevas tendencias globales, pero solo es cuestion de tiempo y
adaptacion para que empiecen a utilizar estas herramientas
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Quinta Etapa - Acompafiamiento

Al momento de internacionalizarse, el temor ante el desconociendo es una de
las principales probleméticas que presentan los pequefios y medianos
empresarios. Por tal razén es importante que durante el proceso de
internacionalizacion el empresario se sienta respaldado por el apoyo de
asesores profesionales, los cuales podran guiarlos paso a paso.

La etapa del acompafamiento puede ser protagonizada por los Gremios,
Camaras de Produccidn, universidades y asesores independientes. Al
plantear la opcion de que las universidades formen parte de esta etapa, se
esta logrando que esta propuesta este vinculada con la sociedad, ya que el
empresario como el estudiante se beneficiaran mutuamente a través del
intercambio de conocimientos. El acompafiamiento puede ser llevado a cabo
durante un afio o mas, dependiendo del ritmo de emprendimiento de cada
PYME. Con el acompafiamiento se llevara a cabo la medicién y analisis de los
resultados obtenidos en el proceso de internacionalizacion de la PYME.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1Conclusiones

1. La economia nacional y local continia dependiendo de las rentas de la
exportacion de productos primarios como banano, petrdleo y atdn,
camaron, los cuales no poseen valor agregado De acuerdo a la CAPIG
solamente el 1,5% de los 760 agremiados exportan regularmente. A
través de la industrializacion de los productos primarios nacionales, se
podra ofertar un productor innovador hacia los consumidores, los
cuales dia a dia estan en la busqueda de productos con valor
agregado.

2. Son pocas las PYMES locales que producen semi elaborados y
productos terminados para exportar. conservas, atun, madera, papel,
envases de metal y plasticos, reciclados, entre otros.

3. Entre las principales restricciones y/o limitaciones que han frenado la
internacionalizacion de las PYMES de Guayaquil se consideran las
siguientes: acceso a fuentes de financiamiento y tecnologia,
desconocimiento de mercados potenciales, falta de certificaciones de
calidad, reglas del juego cambiantes para el empresario, falta de
personal capacitado, escaso valor agregado, economias de escala,
falta de asesoramiento profesional, falta de acompafiamiento. etc.
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5.2 Recomendaciones

1. Promover campafas de difusion de los programas estatales y privados
de soporte y apoyo a las PYMES de Guayaquil, para poner en marcha
estrategias de expansion internacional por sectores productivos.

2. Desarrollar un proyecto piloto con un sector PYMES de la ciudad de
Guayaquil, para la implementacion de esta propuesta de
internacionalizacion.

3. Para la implementacion del proyecto piloto, es necesario el

acompafamiento de expertos. En este punto deben involucrase las
universidades, gremios, cAmaras de produccién y asesores.
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Anexo 1

Tema trabajo de titulacion:

Objetivo General:

ANEXOS

Esquematizacion

Propuesta Innovadora para la
Internacionalizacion de las Pequefas y
Medianas empresas de Guayaquil.

Desarrollar una

internacionalizacion de las Pequefas y
Medianas Empresas de Guayaquil.

propuesta para la

Objetivos Especificos

Conclusiones

Recomendaciones

1. Analizar la situacion y
desempeiio de las
Pequenas y
Medianas Empresas
de Guayaquil en el
mercado
internacional

-La economia nacional
y local contintia
dependiendo de las
rentas de la exportacion
de productos primarios,
los cuales carecen de
valor agregado.
-Apenas el 1,5% de 760
PYMES agremiadas a
la CAPIG exportan
regularmente

Campafas de difusion
de los programas
estatales y privados de
soporte y apoyo a las
PYMES de Guayaquil,
para poner en marcha
estrategias de
expansion internacional
por sectores
productivos.

2. Desarrollar una
propuesta innovadora
para el proceso de
internacionalizacién
de las Pequefas y
Medianas Empresas
de Guayaquil

Son pocas las PYMES
locales que producen
semi elaborados y
productos terminados
para exportar:
conservas, atan,
madera, papel, envases
de metal y plasticos,
reciclados, entre otros.

Desarrollar un proyecto
piloto con un sector
PYMES de Guayaquil,
para la implementacion
de esta propuesta de
internacionalizacion.
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3. Identificar
limitaciones que han
frenado la
internacionalizacion
de las Pequefasy
Medianas Empresas
de Guayaquil

Limitaciones y/o
restricciones: Acceso a
fuentes de
financiamiento y
tecnologia,
desconocimiento de
mercados potenciales,
falta de certificaciones
de calidad, reglas del
juego cambiantes para
el empresario, falta de
personal capacitado,
escaso valor agregado,
economias de escala,
falta de asesoramiento
profesional, falta de
acompafamiento, etc.

Para la implementacion
del proyecto piloto, es
necesario el
acompafamiento de
expertos. En este punto
deben involucrase las
universidades y los
gremios.

Fuente: Autor, 2012
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Anexo 2

Entrevista a CAmara de la Pequefia Industria del Guayas

¢,Cual considera que es el papel desempefiado por las PYMES de
su gremio en relacion al crecimiento econémico del pais?

Considero que las PYMES de Guayaquil representan el principal motor
de la economia nacional. De acuerdo al Censo Econdémico del 2010
realizado por el INEC, el 90% de las empresas de Ecuador son
PYMES, esto nos puede dar una idea de cuan importante son las
PYMES en nuestra economia nacional. Enfocandonos en Guayaquil, la
capital del comercio del pais, las PYMES de la ciudad constituyen el
eje comercial del Ecuador, generando plazas de empleo y bienestar a
la sociedad.

¢, Qué potencial poseen las PYMES de su gremio para tener éxito
en el mercado internacional?

Las PYMES de Guayaquil cuentan con un amplio abanico de
oportunidades y fortalezas al momento de internacionalizarse. Uno de
estos es que para estas el proceso de adaptacion resulta una tarea
facil, si ven que existe una nueva tendencia ellas simplemente
aprenden a como hacerlo y se adaptan a los cambios. Ademas poseen
un impetu para ser emprendedores, siempre estan tratando de mejorar
su oferta y emprender en nuevas formas de negocios.

.,Qué Dbeneficios hacia la economia nacional genera la
participacién de las PYMES de su gremio en el mercado
internacional?

Considero que una vez que nuestras PYMES se internacionalizan,
estas pueden alianzas y buscar socios extranjeros que se interesen en
su oferta, y una vez que existe ese nexo internacional, existira un
intercambio de conocimientos y recursos. Si nuestras PYMES se
desenvuelven exitosamente en los mercados internacionales,
Guayaquil podra estar presente en el interés de inversionistas
extranjeros, ya que evidencian el potencial que poseen las PYMES
guayaquilefias. Ademas una vez que estas se exponen a una demanda
internacional, traen consigo la generacién de fuentes de empleo, ya
gue existe una mayor demanda de productos, materia prima por parte
de los proveedores nacionales, entre otros, es decir se crea una
cadena de beneficios para todos sus participantes.
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¢,Como evaluaria el desempefio de las PYMES de su gremio en el
mercado internacional?

Actualmente la CAPIG acoge a 760 socios activos, pero es evidente
gue solamente el 1.5% de estas se han internacionalizado. Pero entre
las que si lo han hecho, han desempefiado un gran papel en el
mercado internacional, aunque su volumen de exportacion no sea tan
amplio, poco a poco aumentaran su volumen y su capacidad
exportadora. Entre los principales productos exportados se encuentra
el banano, atln, café, cacao y camarén, es evidente que la mayoria de
estos son producto primarios tradicionales. Hace tres anos preparamos
a un grupo de PYMES en la ISO 9001, tres anos después no es grato
saber que las mimas han entrado al proceso de recertificacion, este
hecho nos hace evidenciar que las PYMES dia a dia estan mejorando
su oferta y han evidenciado la importancia del valor agregado para el
aumento de su demanda de productos.

¢.Cudles son las principales limitaciones que han frenado la
internacionalizaciéon de las PYMES de su gremio?

Entre las principales causas que influenciado a la baja tasa de
internacionalizacion de nuestras PYMES se puede mencionar a la falta
de cultura empresarial, falta de difusion y promocién de los programas
de desarrollo de las PYMES. A varios representantes de las PYMES
les hemos ofrecido toda la informacion y capacitacion necesaria para
llevar a cabo la internacionalizacién, pero lamentablemente ellos no
han optado por esta debido a la falta de iniciativa, nosotros les damos
las herramientas pero ya depende de las empresas mismas llevar a
cabo el proceso de internacionalizacion. Es importante que las PYMES
evidencien que la internacionalizacién es un proceso que conlleva a
bastante preparacién, no es como “soplar y hacer botella”, deben
entregarse completamente y comprometerse a excelentes resultados.

JA través de cuales programas el Gobierno Nacional ha
fomentado la internacionalizacion de las PYMES de su gremio y de
gué forma podria mejorar su apoyo a las mismas?

La labor realizada por la Camara de Industrias de Guayaquil, es
totalmente independientemente del Gobierno Nacional. Nuestra tarea
es preparar a los socios y no socios interesados en los proceso de
comercializacion de sus productos, basicamente les damos asesoria y
herramientas necesarias para posicionar sus productos en el mercado.
Con lo que si contamos es con una alianza estratégica con
Proecuador, a través de la cual informamos a nuestros socios acerca
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de las ferias y programas liderados por esa institucion, para que de
cierta forma estén informados de la labor de Proecuador en cuanto a la
promocion de productos en el mercado local e internacional.

A través de cudles programas y estrategias su gremio ha
apoyado a la internacionalizacion de las PYMES de Guayaquil?

Nuestro gremio ofrece asesoria a socios y no socios interesados en
nuestra asesoria. Entre los servicios que ofrecemos estan: asesoria
empresarial, juridica y financiera. Tenemos varios programas como:
Apoyamipyme -Fortalecimiento Empresarial, Incubamipyme - Pre-
Incubacion Empresarial, Infomipyme — Informacion, noticias vy
estadisticas, Laboral Mipyme Intelectual Mipyme - Propiedad
intelectual, marcas, derecho del autor, Constitucion de Mipyme, Marca
Primero Ecuador. Ademas contamos con un centro de capacitacion y
un portal comercial.

Nuestra tarea se basa principalmente en el proceso de incubacion de la
empresa, realizamos un diagnostico interno de la misma y la
preparamos en los aspectos necesarios. Una vez que evidenciamos
que cuenta con un potencial de exportacion le indicamos que se
acerque a Proecuador y entable una conversacion con ellos, para
analizar sus oportunidades en el mercado internacional. Ademas
realizamos intercambios comerciales plurisectoriales, para que de esta
forma los socios entre si se conozcan y realicen alianzas entre ellos. A
través de nuestro portal comercial, los socios pueden exponer sus
productos y ofrecerlos al publico interesado.

¢ Cuales son los factores tomados en consideracién al momento
de decidir internacionalizar las PYMES de su gremio?

Una vez que la empresa decide internacionalizarse lo primero que
debe hacer es prepararse internamente, es decir realizar un
diagnostico y analizar si en realidad esta preparada para el mercado
internacional y si es el caso mejorar aquellas debilidades encontradas.
Antes de decidir internacionalizarse la empresa debe haber tenido éxito
localmente, analizar cuales han sido sus fortalezas y como podria
mejorarlas para ofertar un producto de calidad al exterior. Al momento
de elegir el mercado meta internacional es importante evaluar los
requerimientos del consumidor, y buscar nichos de mercado. Ademas
debe desarrollar buenas practicas manufactureras y aun mejor si posee
certificaciones ISO. También se debe investigar sobre las normas y
regulaciones sanitarias del pais al cual se desea entrar, de nada sirve
tener un producto de calidad si no se cumplen con los requerimientos
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especificos de dicho pais. Un factor muy importante es que la PYME
cuente con una imagen corporativa, con un website, no muy sofisticado
pero si por lo menos con uno béasico que exponga la informacién
relevante de la empresa, es evidente que la imagen corporativa es una
inversion necesaria. Para las empresas internacionales, la imagen de
la empresa influye bastante al momento de decidir con quién asociarse,
hoy en dia el internet es la principal herramienta de trabajo y promocién
y Si no se cuenta con un website, la empresa proyectara la seguridad
gue un socio extranjero busca.

Es importante que la PYME asuma que el proceso de
internacionalizacién empieza con la preparacion interna de la empresa,
no es un proceso dificil pero si necesita de mucha preparacién y sobre
todo de compromiso hacia los agentes participantes en la empresa.

¢Por qué se considera importante la internacionalizacion de las
PYMES de su gremio?

Considero importante la entrada de las PYMES a mercados
internacionales, ya que de esta forma al sentir el nivel de competencia
internacional, podran mejorar su oferta y de esta forma incrementar el
nivel de innovacion de los productos nacionales. Por otro lado al
internacionalizarse, crearan una cadena de valor, ya que al ellas tener
éxito también lo tendran directamente sus clientes internos y externos,
ya sea generando mas plazas de trabajo, aumentando sus pedidos a
proveedores, es decir a través de la internacionalizacion las PYMES
aportan con dinamismo a la economia nacional y a la distribucién de la
riqueza. .

¢, Cudles serian sus recomendaciones y propuestas para impulsar
la internacionalizacién de las PYMES de su gremio?

Antes que nada cuando la PYME opta por la internacionalizacién esta
debe realizarse un diagnostico interno y externo, preguntase como
mejorar, hacia donde deseo llegar, para de esta forma desarrollar
ventajas competitivas que les permitan tener éxito al nivel internacional.
Una vez que las PYMES hayan tenido éxito en su pais de origen,
entonces podran adentrase en la busqueda de nuevos mercados,
“Casa adentro lista, para luego internacionalizarse”. Ademas al
momento de internacionalizarse las empresas deben buscar la
asesoria profesional de expertos en el tema, ya que la
internacionalizacion requiere de una ardua preparacion, “Zapatero a tu
zapato”.
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Durante un viaje a Japon, pude conocer de cerca la labor que realizan
las PYMES en cuento se refiere a su preparacion para la
internacionalizacion, ellas siguen un programa denominado las 5 S’s
en el sitio de trabajo, este se basa en 5 principios cuyas iniciales
empiezan con la letra s en japonés, el primero de ellos es la
clasificacion, mantener solamente lo necesario; segundo la
organizacion, mantener todo en orden; tercero la limpieza, mantener
todo limpio; cuarto el bienestar personal; y quinto la autodisciplina,
tener comportamiento necesario. Esta iniciativa japonesa, me parecio
muy interesante, la cual se debiera poner en practica en la cultural
empresarial, para de esta forma lograr una mejora en relaciones
laborales.

Es recomendable que el Gobierno Nacional impulse programas de
imagen corporativa, para que de esta forma las PYMES sepan y
cuenten con las herramientas necesarias para desarrollar su imagen
como empresa, un factor muy importante al comento de entablar
negociaciones con empresas internacionales.

Finalmente es necesario que los directivos de las PYMES cambien los
paradigmas que han sido puesto en practica durante las ultimas
generaciones, en el mundo que estamos viviendo el que no arriesga no
gana, por tal razén las empresas deben estar consientes que la
internacionalizacién requiere de nuevas estrategias y mejoras en la
empresa.
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Anexo 3

Entrevista a Camara de Industrias de Guayaquil

¢,Cual considera que es el papel desempefiado por las PYMES de
su gremio en relacion al crecimiento econdmico del pais?

A medida que pasan los afios ha sido evidente la mejora de la oferta de
las empresas agremiadas, a través de los programas de capacitacion y
asesoria, estas han podido poner en practicas dichos conocimientos en
sus empresas y lograr una mayor productividad. Al lograr una mejora
en los procesos productivos de nuestras empresas, estamos
asegurando plazas de empleo y bienestar para la sociedad. A medida
gue va aumentando la capacidad de generar rentabilidad de la
empresa, se logra que la riqueza se distribuya en diferentes actores,
logrando asi estabilidad laboral, econdémica y social.

¢, Cuédles son las principales limitaciones que han frenado la
internacionalizaciéon de las PYMES de su gremio?

Una de las principales causas que han frenado la internacionalizacion
de las PYMES de Guayaquil, es la falta de conocimiento acerca de los
programas de internacionalizacion, la Camara de Industrias ofrece
capacitaciones y asesoria a sus agremiados para que desarrollen su
capacidad de ofertar productos acorde a los requerimientos
internacionales.

A través de cudles programas y estrategias su gremio ha
apoyado a lainternacionalizacion de las PYMES de Guayaquil?

Dia a dia nos encontramos en la tarea de capacitar a los agremiados y
no agremiados en diferentes aspectos necesarios para su desarrollo
empresarial, entre los servicios que ofrecemos se pueden mencionar
los siguientes: asesoria, capacitacion e informacién tributaria, legal,
aduanera, ambiental, comercio exterior, seguridad industrial, salud
ocupacional, informatica y fuentes de financiamiento. .Ademas tuvimos
la Feria a la Inversa. Ecuador industrial fue un proyecto para impulsar
el crecimiento de la PYMES

¢Por qué se considera importante la internacionalizacion de las
PYMES de su gremio?

A pesar de que la capacidad exportadora de las PYMES es bastante
limitada debido en buena medida a la marcada orientacion y
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dependencia hacia el mercado interno. La internacionalizacion es
importante debido a que dichas exportaciones permiten diversificar la
canasta exportadora del pais y le permite conocer de forma mas
directa, gustos y preferencias de los nuevos mercados en donde fueron
orientadas las exportaciones.

¢, Cuales serian sus recomendaciones y propuestas para impulsar
la internacionalizacion de las PYMES de su gremio?

Més que recomendaciones, hay que destacar la necesidad de que las
PYMES respondan a un disefio de eficiencia para que sean
competitivas en el mercado externo. Las PYMES deben aprovechar el
hecho cierto de que no demandan de una estructura organizacional
onerosa para gestionarse como proveedoras de bienes y servicios en
el mercado externo. Ademas es necesario ffortalecer los programas
existentes para fomentar la creacion de empresas, ya sean
incubadoras o centros de desarrollo empresarial. Los programas que
son para el acceso al financiamiento deberian ser mas flexibles para
gue las nuevas PYMES vy las ya existentes puedan posesionarse en el
mercado adquiriendo nuevas maquinarias de trabajo. Se debe
impulsar una mejor asistencia técnica y capacitacion. Fomentar la
innovacion y las mejoras en los procesos productivos. Incentivar
pprogramas de articulacion productiva. Agilitar los programas para
impulsar la insercion externa como es el caso de EXPORTAFACIL.
Impulsar los incentivos tributarios para PYMES. Difundir mayor
informacion con respecto a las compras publicas.
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Anexo 4

Entrevista a Camara de Comercio de Guayaquil

¢,Cual considera que es el papel desempefiado por las PYMES de
su gremio en relacion al crecimiento econémico del pais?

Actualmente nuestro gremio esta conformado por 15000 socios entre
grandes, pequefios y medianos; estos hacen de la Camara de
Comercio de Guayaquil el gremio mas representativo del pais. De esta
forma es evidente que nuestras empresas cuentan con la capacidad y
potencial creciente para la generacion de riqueza en la economia
nacional, y a su vez genera plazas de empleo, ya que los socios estan
relacionados con proveedores y distribuidores alrededor del pais,
formando una cadena de beneficios para todo sus involucrados.

¢Cuales son las principales limitaciones que han frenado la
internacionalizacion de las PYMES de su gremio?

Uno de los principales motivos que han influenciado el escaso interés
en internacionalizarse es el hecho de temor al fracaso, ya que los
mercados internacionales suponen nuevos riesgos y experiencias,
muchos de los cuales las PYMES no se sienten preparadas. Asi
mismo, existe un cierto grado de dependencia hacia la
comercializacién de los productos solamente para el mercado local, las
PYMES se sienten seguras con la demanda local y por tal razén no se
ven en la necesidad de buscar nuevos mercados.

(A través de cudles programas y estrategias su gremio ha
apoyado a la internacionalizacién de las PYMES de Guayaquil?

Nuestros programas de basan en el desarrollo de los negocios de los
socios, capacitaciones, asesorias, con el fin de lograr el aumento de la
rigueza de nuestros socios y de la comunidad. Basicamente nuestra
labor se ve relacionada con la asesoria en diferentes aspectos como
juridico, contable tributario, legal, entre otros. También realizamos
seminarios para el publico interesado en temas de actualidad, que
ayudaran a que su empresa prospere dia a dia.

¢, Cuales serian sus recomendaciones y propuestas para impulsar
la internacionalizacién de las PYMES de su gremio?

Recomendaria que las PYMES de Guayaquil muestren mas interés e
iniciativa para internacionalizarse, si bien es cierto este proceso
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acarrea riesgos como es normal en toda nueva experiencia, pero el
gue no arriesga no gana. Un sin nimero de empresas alrededor del
mundo se encuentran comercializando en mercados ajenos a su pais
de origen, al comienzo seguramente les tomo tiempo adaptarse a los
cambios de estrategias, pero hoy en dia han prosperado y siguen
generando beneficios para sus actores.
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Anexo 5

Entrevista a Ministerio de Industrias y Productividad de Ecuador

¢Cuales son las principales limitaciones que han frenado la
internacionalizacion de las PYMES de Guayaquil?

Entre las principales limitaciones que han frenado Ia
internacionalizacion de las PYMES de Guayaquil se puede mencionar
las regulaciones y normas sanitarias que requieren los mercado
extranjeros para la entrada de productos a sus paises, para muchas de
las pequefias y medianas empresas de la ciudad, les resulta dificil
lograra dichas certificaciones ya que resulta en una inversién de
recursos y asesoria.

Otro factor es el hecho que el exportador ni siquiera a considerado la
idea de exportar, no tienen la iniciativa, ya sea por falta de informacion,
asesoria 0 capacitacion en los procesos aduaneros, comerciales,
promocion o logisticos. Ademas, las PYMES se sienten inseguras al
momento de exportar ya que no cuentan con un seguro al exportador,
se de varias PYMES que se contactan con empresas en el extranjero
gue les piden muestras de sus productos, estas les envian y cierran un
contrato, entonces cuando los contenedores son enviados, las PYMES
reciben la notica que sus productos en su mayoria perecederos no han
llegado con las condiciones que los importadores esperaban.ES obvio
gue esta no es la realidad de todas las PYMES, pero lamentablemente
la inseguridad al exportar juega un papel muy importante para que
estas decidan internacionalizarse.

Ademas de lo antes mencionado, el hecho de que no se
internacionalicen es que muchas de ellas desconocen de los
programas de promocion de exportaciones, es evidente la falta de
promocion de programas para la incentivacibn de la
internacionalizacion. Los directivos de las PYMES desconocen sobre
trdmites aduaneros, requisitos necesarios que deben cumplir sus
productos para internacionalizarse, entre otros.

(A través de cudles programas y estrategias su gremio ha
apoyado a la internacionalizacién de las PYMES de Guayaquil?

A través del programa integral FONDEPYME, el MIRPO ha apoyado a al
desarrollo de las PYMES del pais. Este programa incluye varias iniciativas
como  Exportafacil, Franquiciapyme, Mejorapyme. Innovapyme,
Proveepyme, Exportapyme, por medio de estas las PYMES pueden
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optar por asesoria, capacitacion y lo mas relevante es que estan a la
disposicion de ellas, ya que son gratuitas.

¢, Cudles serian sus recomendaciones y propuestas para impulsar
la internacionalizacién de las PYMES de Guayaquil?

Mi recomendaciéon hacia las PYMES es que dia a dia estén
actualizados sobre los programas y capacitaciones que ofrecen las
instituciones publicas y privadas sobre la promocion de la
internacionalizacion. Si bien es cierto que hace falta mayor difusion,
pero por tal razén no pueden justificar el no exportar, ya que el tarea de
cada empresa es asesorarse y aprovechar las herramientas que ofrece
el Estado. Ademas deben tener en cuenta que la internacionalizacion
requiere una planificacion rigurosa, y si se la lleva a cabo con
compromiso resultara en un gran logro para ellas.
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Anexo 6

Entrevista a Instituto de Promocidon de Exportaciones e Inversiones de

Ecuador

¢, Qué potencial poseen las PYMES de Guayaquil para tener éxito
en el mercado internacional?

Se podria decir que una de las fortalezas con las que cuentan las
PYMES para tener éxito en el mercado internacional es la calidad
aceptable de sus productos, asi como el emprendimiento ya que dia a
dia nuevos empresarios independientes estan buscando nuevos
medios de comercializacion de sus productos. Como lo dije
anteriormente, el programa Exportafacil en su mayoria esta liderado
por personas naturales que exportan sus productos, ya sea en
pequeias cantidades, pero esto es una muestra que el empresario
guayaquilefio estd consciente que la internacionalizacion ofrece nuevo
mercados para comercializar su oferta.

.,Qué Dbeneficios hacia la economia nacional genera la
participacion de las PYMES de su gremio en el mercado
internacional?

Entre los principales beneficios se puede establecer, que la
internacionalizacién de las PYMES permite la diversificacion de los
actores de la economia nacional. Al haber nuevos actores
exportadores cada dia se da paso a la redistribucion de la riqueza, ya
gue poco a poco nuevos empresarios se van sumando a la red
exportadora del pais, generando asi plazas de empleo y bienestar para
la sociedad.

¢Cuales son las principales limitaciones que han frenado la
internacionalizaciéon de las PYMES de Guayaquil?

Considero que una de las mayores limitaciones que han frenado la
internacionalizacion de las PYMES, es el hecho que hace falta
promocion sobre los programas de emprendimiento internacional,
ademas la mayoria de los productos no cuentan con valor agregado y
es evidente la dependencia de exportaciones de productos primarios
tradicionales. Por otra parte, las PYMES deben afrontar las
regulaciones sanitarias que establecen los mercados extranjeros para
la entrada de productos a sus paises, en su mayoria las PYMES
locales no cuentan con certificaciones de calidad que avalen su
producto.
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(A través de cudales programas y estrategias su gremio ha
apoyado a la internacionalizacion de las PYMES de Guayaquil?

A través del programa Exportafacil, liderado por Correos del Ecuador,
los interesados pueden tramitar la exportacion de sus productos hacia
nuevos mercados. Es evidente que en su mayoria los exportadores son
personas naturales emprendedoras, que ven en sus productos un
potencial exportador. Este programa ha tenido una gran acogida entre
los ecuatorianos, ya que de cierto modo sintetiza el proceso de
exportacion y lo hace mas amigable hacia el productor.

Proecuador se enfoca en realizar programas de promocion de los
productos de empresas interesadas en exportar. Una vez que
analizamos el potencial exportador de dicha empresa, la invitamos a
las diferentes ferias de promocién de productos a nivel nacional e
internacional que organizamos.

¢, Cudles serian sus recomendaciones y propuestas para impulsar
la internacionalizacién de las PYMES de Guayaquil?

Recomiendo que al momento que una PYME se interese en
internacionalizarse esta debe realizar un profundo andlisis sobre sus
mayores debilidades y fortalezas, para de esta forma realizar un
diagnoéstico de su situacién actual como empresa. A través de este
analisis podran identificar aquellos aspectos que deben mejorar para
de estar forma poder desarrollar estrategias competitivas. Otro punto
gue deben considera, es que es necesaria la busqueda de nuevos
nichos de mercados, aun cuando nuestros mayores clientes son
Estados Unidos y la Union Europea, ya que el mercado internacional
es tan dindmico que la competencia en dichos paises se encuentra en
un nivel muy alto. Como dijo Michael Porter en su visita a Guayaquil,
“El gran error de las empresas es pensar que deben competir para ser
el mejor, sino para ser el unico”. A través de la diversificacion e
innovacion de la oferta podremos lograr posicionarnos como los Unicos
en un respectivo mercado.
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Anexo 7

Entrevista a CaAmara Maritima del Ecuador

¢,Cuél considera que es el papel desempefiado por las PYMES de
su gremio en relacién al crecimiento econémico del pais?

Es fundamental, ya que ellas también desempefan distintas
actividades que fortalecen nuestro comercio maritimo y forman parte
de la comunidad maritima y portuaria. Las PYMES constituyen unos de
los principales motores de la economia local y por ende nacional.

¢, Qué potencial poseen las PYMES de su gremio para tener éxito
en el mercado internacional?

Por la naturaleza de nuestra actividad la mayoria de nuestras
agremiadas mantiene contacto directo con lineas internacionales, por
medio del cual intervienen en el mercado internacional. Dia a dia
nuestras PYMES logran alianzas estratégicas con empresas
internacionales para el intercambio de recursos y conocimiento,
trabajan de forma conjunta con subsidiarias en el exterior.

¢Cuales son las principales limitaciones que han frenado la
internacionalizacién de las PYMES de su gremio?

En ocasiones por quiebre de empresas fuera o cancelaciones de
distintos negocios. Muchas veces la falta de seguridad al
internacionalizarse ha frenado su idea de llevar sus productos a
mercados extranjeros.

(A través de cuales programas y estrategias su gremio ha
apoyado a la internacionalizacion de las PYMES de Guayaquil?

Mediante la coordinacién de eventos internacionales tales como ferias
y conferencias, vitrinas en las que pueden realizar acuerdos
comerciales internacionales. A través de estos medios las empresas
tienen la oportunidad de exponer su oferta a empresarios extranjeros y
de esta forma crear alianzas y contacto con potenciales clientes.
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¢,Cuales son los factores tomados en consideracién al momento
de decidir internacionalizar las PYMES de su gremio?

Al momento de internacionalizarse principalmente se toma en
consideracion las nuevas tendencias del sector, las necesidades
actuales del consumidor y se trata de enfocarse en la entrada a
mercados internacionales emergentes, donde existen nichos de
mercados que no han sido descubiertos.

¢, Cuales serian sus recomendaciones y propuestas para impulsar
la internacionalizacién de las PYMES de su gremio?

Unas recomendaciones al momento de internacionalizase una empresa
seria que se enfocaran en nuevos mercados e investigaran que
necesidades no han sido cubiertas por la oferta actual, ademas de
analizar el potencial de los productos nacionales en dichos mercados.

Dia a dia las preferencias y gustos de los consumidores van
cambiando, y con ello incrementa la oportunidad de ofrecer una
variedad de productos. Es muy posible que aquellos productos que ya
hayan cumplido su etapa de maduraciébn en un mercado, pueda
empezar su promocion en nuevos mercados, por tal razén es
importante el analisis profundo de los mercados y su potencialidad.
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