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Fase 1: Problema de investigación 

 

1 Planteamiento del problema 

 

En los procesos de exportación del producto palmito en conserva de la 

empresa INAEXPO C.A. existen falencias con el transporte internacional del 

producto ya que suele llegar con la etiqueta dañada o con golpes en el envase, 

causando que ese producto sea considerado para dar de baja, donde el cliente no paga 

por las conservas que se encuentran en mal estado y esto genera una pérdida 

económica, también suele haber retrasos en el despacho del producto debido a que la 

naviera encargada del transporte no tiene el suficiente espacio disponible o no cumple 

con los tiempos de embarque establecidos. 

 

Las falencias antes mencionadas ocurren en los procesos de pre-embarque donde se 

involucra el producto y embalaje además de la entrega de mercancía los cuales pueden 

generar inconvenientes en la parte documental que tiene que ver con el proceso de 

post-embarque. 

 

En los años 2015 y 2016 la empresa INAEXPO C.A. ha registrado pérdidas debido a 

que sus ventas han disminuido y esto afecto a su rentabilidad. 

 

1.1. Formulación del problema    
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¿Cómo impactan los procesos de exportación del producto PALMITO EN 

CONSERVA en la rentabilidad de la empresa INAEXPO C.A. en el año 2015 al 

2016?  

 

1.2. Sistematización del problema 

 

1.2.1) ¿Cuáles son los procesos de exportación claves para el producto palmito en 

conserva de la empresa INAEXPO C.A. en el año 2015 al 2016? 

 

1.2.2) ¿Cuál es la rentabilidad de las exportaciones por país del producto palmito en 

conserva de la empresa INAEXPO C.A. en el año 2015 al 2016? 

 

1.2.3) ¿Cuál es el costo y los tiempos del proceso de exportación del producto palmito 

en conserva de la empresa INAEXPO C.A. en el año 2015 al 2016?  

 

1.3. Objetivo general 

 

Analizar los procesos de exportación del producto palmito en conserva a 

través de la evaluación de registros históricos del manejo íntegro de los embarques 

que determinen el impacto en la rentabilidad de la empresa INAEXPO C.A. en el año 

2015 al 2016. 

 

1.4. Objetivos específicos  
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1.4.1. Determinar el proceso de exportación del palmito en conserva mediante la 

esquematización de las operaciones ejecutadas para los embarques que permiten la 

fluidez del proceso de empresa INAEXPO C.A. en el año 2015 al 2016.    

 

1.4.2. Valorar la rentabilidad de los embarques exportados, a cada país, del producto 

palmito en conserva a través del porcentaje de participación de volumen de venta 

indicando los mercados atractivos para la empresa INAEXPO C.A. en el año 2015 

al 2016.    

 

1.4.3.  Evaluar los tiempos y costos que tiene el proceso de exportación revisando 

registros operativos que demuestren el impacto que tienen los mismos en la cadena 

de valor de la exportación del producto palmito en conserva en la empresa 

INAEXPO C.A. en el año 2015 al 2016.    

 

1.5. Justificaciones 

 

Considerando que la empresa INAEXPO CA, es una empresa dedicada 

exclusivamente a la exportación de palmito, el presente trabajo permite la 

exploración del proceso clave, el de exportación, como participe de rentabilidad. Es 

así, que el presente estudio radica en considerar al proceso de exportación, como un 

costo y también como una oportunidad para también generar mayor rentabilidad.  

 

Adicional, el presente permite detectar que, en ciertas operaciones del proceso de 

exportación como variable independiente, existen errores o un mal manejo que 
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mitigan la probabilidad de que el producto sea aceptado en su totalidad en destino, 

lo que a su vez se considera como un impacto en la variable dependiente.  

 

Igualmente se presenta una antesala que permite establecer estrategias 

administrativas para que el proceso de pre-embarque sea el más adecuado desde el 

punto de vista de planificación logística, considerando que actualmente la empresa 

tiene pérdidas debido al manejo de proceso de exportación en sí.  

 

 

1.6. Identificación de variables 

 

Variable independiente: Proceso de exportación del producto palmito en conserva. 

 

La presente investigación, considera como estudio dentro del proceso de 

exportación la etapa de pre-embarque, conformada por las operaciones de: 

 

Producto y embalaje 

Entrega de la mercancía  

 

 

 

Variable dependiente 

 

Rentabilidad de la empresa INAEXPO C.A. en Quito en el año 2015 al 2016. 
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La rentabilidad de la empresa INAEXPO C.A. refiere a la utilidad obtenida 

del ejercicio fiscal, correspondiente a los periodos 2015-2016. Utilidad refiere a que 

los ingresos superan a los egresos dentro de un período comercial.  

 

1.7. Novedad y/o Innovación 

 

El presente estudio representa una visión innovadora para la empresa 

INAEXPO C.A., ya que es la primera vez que se le considera al proceso de 

exportación como una variable que puede generar pérdidas o ganancias; ya que la 

empresa se basa únicamente en los resultados financieros donde se observa las 

ventas, la cartera y la rentabilidad final, más no integran al proceso de pre-embarque 

como clave dentro de su cadena de valor, siendo esta una empresa exportadora.  

 

2. Método 

 

2.1.  Nivel de estudio 

 

La siguiente investigación se va a desarrollar en base al método descriptivo 

para el análisis de los procesos de exportación de la empresa INAEXPO C.A. para 

el producto palmito en conserva en los años 2015 y 2016. 
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El método es descriptivo ya que en base a los documentos históricos de la empresa 

INAEXPO C.A. se describirá todos los procedimientos que existen dentro de la 

exportación. 

 

 

2.2. Modalidad de investigación 

 

De campo 

 

Los datos que se recogen directamente del lugar donde se realiza el estudio o 

investigación de campo, generalmente conocida como investigación in situ. 

 

Documental 

 

Se realiza una revisión que incorpora un mayor conocimiento del tema, con 

registros documentales impresos, audiovisuales y electrónicos los cuales ayudaran a 

validar la información. 

 

 

2.3.  Método 

 

Método Inductivo-Deductivo. 
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Según Bernal César (2006) el método inductivo-deductivo “es un método de 

inferencia basado en la lógica y relacionando con el estudio de hechos particulares, 

aunque es deductivo en un sentido (parte de lo general a lo particular) e inductivo en 

sentido contrario (va del particular a lo general)” (pág. 56).  

 

2.4. Población y Muestra 

 

Población: 21 es la cantidad de países a los que exporta INAEXPO C.A. 

Muestra: 5 países. 

Como indica la siguiente tabla 1 

 

Tabla 1 formula muestra a estudiar 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

2.5. Operalización de variables 
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2.6. Selección instrumentos investigación 

 

El primer instrumento a utilizar en la siguiente investigación es la técnica de 

entrevista, la cual se aplicará a la jefa administrativa de ventas de la empresa 

INAEXPO C.A., considerando que es la única persona de la empresa que conoce del 

proceso completo de exportación de palmito en conserva. 

 

Adicional se aplica la revisión de documentos y registros, considerando como 

registros de las exportaciones, notas de crédito y estados de resultados.  
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2.7. Validez y confiabilidad de instrumentos 

 

Para la confiabilidad y validez del instrumento de investigación se realizarán 

entrevistas piloto como prueba, además de los documentos históricos entregados por la 

empresa INAEXPO C.A.  

 

3. Aspectos Administrativos 

 

3.1.  Recursos Humanos 

 

Investigador principal 

Directora de tesis 

 

3.2. Recursos técnicos y materiales 

 

A continuación, se dará un detalle de los recursos técnicos y materiales utilizados 

en el desarrollo de la investigación. Como indica la tabla 2 

 

Computadora Portátil 

Cuaderno 

Esfero 

Internet 
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Movilización 

Flash Memory 

Impresora 

Resma de Papel 

 

3.3. Recursos financieros 

 

Tabla 2 desglose recursos financieros 

ITEM CANTIDAD PRECIO TOTAL 

Computadora Portátil 1 $ 300.00 $ 300.00 

Cuaderno 2 $ 1.50 $ 3.00 

Esfero 1 $ 0.45 $ 0.45 

Internet 1 $ 45.71 $ 45.71 

Movilización 1 $150.00 $150.00 

Flash Memory 1 $ 4.00 $ 4.00 

Impresora 1 $ 500.00 $ 500.00 

Resma de Papel 1 $ 3.75 $ 3.75 
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TOTAL 9 $ 1005.41 $ 1006.91 

 

Elaborado por: David Torres 

3.4. Cronograma de trabajo 

 

Tabla 3 cronograma de trabajo 

 

 

Elaborado por: David Torres 

 



 19 

Fase 2: Fundamentación Teórica y diagnóstica. 

 

1. Fundamentación teórica 

 

1.1.Marco conceptual 

 

Proceso de Exportación 

Según Sulser Rosario y Pedroza José (2004) “la exportación es un proceso que 

involucra compromiso y dedicación; así como conocimiento técnico e identificación de 

factores clave de los mercados internacionales por parte de productores e intermediarios, 

que desean incrementar su participación y por supuesto sus utilidades en nuevos 

mercados” (pág. 20) 

 

Rentabilidad 

Según Brun Xavier, Elvira Oscar y Puig Xavier (2008) “la rentabilidad indica la 

variación, expresada normalmente en tanto por ciento, que experimenta el valor de un 

activo durante un cierto período de tiempo. Esta variación, que se expresa en 

porcentaje, puede ser positiva o negativa”. (pág. 47) 

  

Palmito en conserva 

Codex Alimentarius (1995) señala: “Es un producto preparado con la parte 

comestible de palmas sanas, que comprende su extremidad vital y los meristemos 

superior e inferior que corresponden, respectivamente, a los brotes tiernos caracterizados 

por una estructura heterogénea y al estípite de la palma compuesto por tejidos tiernos del 
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estípite caracterizado por una estructura homogénea que puede estar rodeada de uno o 

dos brotes tiernos”. (pág. 219) 

 

Etapa de pre-embarque 

El proceso de exportación se inicia con la transmisión electrónica de una 

Declaración Aduanera de Exportación (DAE) en el sistema ECUAPASS, la misma que 

podrá ser acompañada de una factura o proforma y documentación con la que se cuente 

previo embarque. Dicha declaración no es una simple intención de embarque sino una 

declaración que crea un vínculo legal y obligaciones a cumplir con el Servicio Nacional 

de Aduana del Ecuador por parte del exportador o declarante. (Guía del Exportador) 

(2014) 

 

 

1.2.Marco teórico 

 

La globalización puede indicarse como, la forma en la que el mundo entero se 

interconecta de igual manera suceder con la industria o una empresa que ha decidido 

manejarse en escala mundial para poder crecer en sus flujos internacionales ofertando sus 

bienes y servicios. 

 

Donde el comercio internacional se lo mide por el volumen de exportaciones e 

importaciones de bienes y servicios. Además de un crecimiento en la producción y renta 

a nivel mundial el comercio internacional también ha pasado a formar parte de este 

crecimiento económico.  
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Según Ballesteros Alfonso (2001) “El Comercio exterior es aquella actividad económica 

basada en los intercambios de bienes, capitales y servicios que lleva a cabo un determinado 

país con el resto de los países del mundo, regulado por normas internacionales o acuerdos 

bilaterales”. (pág. 11) 

 

Cuando se habla de comercio internacional se refiere al proceso de intercambio que existe 

entre todos los países alrededor del mundo entre sí. En cambio, cuando se habla de 

comercio exterior indica que realiza intercambios a un determinado país. 

 

Según Peña Cristina (2016) “Exportar es una de las operaciones cada vez más 

consideradas para la sostenibilidad y el desarrollo de las empresas. Actualmente, la 

exportación no solo ocupa a las grandes compañías, sino también está al alcance de las 

pymes”. (pág. 15) 

 

Las exportaciones hoy en día permiten tener un aumento en las cifras de facturación, 

debido a que se puede contar con un mayor volumen de órdenes de compra lo cual genera 

una mayor eficiencia en la producción y en el envío. Además, ayuda amortizar líneas de 

producción y activos ya que ayuda a distribuir mejor los gastos. 

 

La exportación facilita la apertura de nuevos mercados donde el producto a exportar se 

encuentra en su fase de crecimiento o donde sea acogido por su tendencia de consumo y 

en algunos casos las leyes no restrinjan su comercialización y consumo. 

 



 22 

Los organismos que intervienen en una operación de exportación son los siguientes: 

A continuación, en el grafico 1 se muestra los organismos que intervienen en la 

exportación. 

 

Grafico 1 Organismos que intervienen en la operación de exportación 

 

Elaborado por: David Torres H. 

IMPORTADOR / 
COMPRADOR

BANCO COMERCIAL / 
INTERNACIONAL

COMPAÑIA DE SEGUROS

COMPAÑIA DE TRANSPORTE 
/ AGENTE DE CARGA / 

FORWARDER

SERVICIO NACIONAL DE 
ADUANAS DEL ECUADOR

AGENTE DE ADUANA

CERTIFICADORAS
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Importador o comprador 

 

El importador es aquella persona natural o jurídica que compra y adquiere 

mercancías desde el exterior o a su vez contrata servicios prestados por extranjeros. 

 

Banco comercial internacional 

 

El banco comercial internacional es una entidad donde el exportador acude para 

solicitar un cobro internacional, el cual debe estar indicado por medio de un contrato o 

escrito para realizar un cobro ya sea por venta de mercancías o servicios. 

 

Compañía de seguros 

 

Todas las operaciones en la exportación no están libres de riesgo por lo cual se 

debe tener en cuenta, el contratar un seguro que los proteja para de esta forma evitar 

imprevistos en el caso de que ocurra algún siniestro. 

 

Existen diferentes tipos de seguros de exportación que las aseguradoras brindan 

dependiendo el destino, tipo de trasporte y mercancía a transportar. 

 

Compañía de transporte 

 



 24 

Es la encargada de trasladar la mercancía por cualquier medio de transporte ya sea 

por vía terrestre, marítima o aérea. 

 

Servicio nacional de aduanas del Ecuador 

 

Servicio Nacional de Aduana, es una institución responsable del control de las 

exportaciones e importaciones y la facilitación de un comercio justo con aquellos que 

cumples con la normativa aduanera. 

 

Agente de aduana 

 

Es el profesional auxiliar que forma parte de la función pública de la aduanera, que 

tiene una licencia habilitada ante el servicio nacional de aduanas, el cual puede prestar 

servicios como un ente de despacho de mercancías. 

 

Certificadoras 

 

Las certificadoras se encargan de verificar que los productos a exportar cumplan 

con las normas necesarias para salir del país o a su vez ingresar a un nuevo mercado el 

cual tenga sus propias regulaciones establecidas. 

 

Según Robusté Francesc (2005) “La logística puede definirse como la ciencia que 

estudia como las mercancías, las personas o información superan el tiempo y la distancia 
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de forma eficiente. Así, la logística se contempla con envolvente natural del transporte”. 

(pág. 13) 

 

Actualmente la logística empresarial se puede concebir como un proceso estratégico 

donde las empresas mantienen y organizan sus actividades donde la logística gestiona y 

determina el flujo de sus materiales y de la información. 

 

La logística empresarial es importante en la gestión de cualquier empresa ya que tiene 

una incidencia en el diseño mientras trata de generar éxito en el mercado, ya que permite 

generar ventajas competitivas en producción, distribución, aprovisionamiento y la 

comunicación con los clientes teniendo una retroalimentación de su proceso productivo. 

 

La logística incluye a todas las operaciones que son necesarias para mantener sus 

actividades productivas las cuales son: 

 

- Programación de compras. 

- Servicio postventa. 

- Aprovisionamiento de materias primas. 

- Planificación y gestión de producción 

- Almacenaje. 

- Diseño 

- Embalaje y etiquetado. 

- Clasificación y distribución física. 
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Las actividades antes mencionadas se le sobreponen los flujos de información en base al 

valor añadido que aporta dicha información en base a su productividad donde se 

concentra y gestiona el sistema logístico. 

 

Según Castellanos Andrés (2015) “definiremos la carga como el conjunto de bienes o 

mercancías protegidas por un embalaje apropiado que facilita su rápida movilización”. 

(pág. 54) 

 

La carga se divide en dos etapas la primera etapa habla sobre el tipo de carga a ser 

transportada y la otra habla sobre el tipo de embalaje a utilizar en la mercadería. 

 

El tipo de carga se lo establece por su tipo, general o a granel y también dependiendo su 

naturaleza la cual puede ser perecedera, frágil, peligrosa, de dimensión y pesos 

especiales. 

 

Por su tipo encontramos la carga general que puede ser inutilizada o suelta y la carga a 

granel puede contener los siguientes tipos trigo, maíz, arroz etc., o también puede 

presentarse en estado líquido como el petróleo, vino, cerveza etc., o gases. 

 

La carga general son todos aquellos productos que se transportan en cantidades más 

pequeñas donde pueden ser sueltas unitarizadas ya que el producto puede ser manipulado 

en unidades separadas o individual no unitarizada.  
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La carga por su naturaleza puede ser perecedera en el caso de alimentos, frágil cuando 

se manipula vidrio, obras de arte etc., peligrosa cuando contiene combustible o químicos 

y por peos especial cuando su tamaño es grande como por ejemplo las turbinas para 

hidroeléctricas. 

 

La segunda etapa consiste en la preparación del embalaje y empaque para el trasporte 

íntegro de las mercancías ya que estas deben llegar en óptimas condiciones para su 

comercialización o consumo. 

 

Según Castellanos Andrés (2015) “la definiremos como caja o cubierta con que se 

resguardan los objetos que van a transportarse. Deberá permitir, de manera segura, la 

maniobrabilidad, el transporte, el almacenamiento y sobre todo la fácil identificación del 

material que contiene”. (pág. 58) 

 

El empaque según Castellanos Andrés (2015) “lo definiremos como el conjunto de 

materiales que forman la envoltura y armazón de los empaques, tales como papeles, 

telas, cuerdas, cintas etc. El empaque es el que asegura que la mercancía llegue en buen 

estado a su destino final”. (pág. 57) 

 

Según Carrera Alfonso (2011) “el transporte, como eslabón fundamental de todo proceso 

logístico, ya que conecta a sus distintas fases, es un elemento crítico que permite el 

traslado de materiales y la distribución de los productos, aportando valor añadido”. (pág. 

34) 
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El transporte dentro de la logística requiere distintos procesos que su cadena y requiere, 

en forma general el transporte de productos terminados, materias primas etc. Donde el 

transporte figura como una de las actividades más importantes y claves de todo el 

proceso. 

 

Pueda que el trasporte sea desarrollado por los propios medios de una empresa que posea 

su propia flota y personal o puede ser desarrollada por empresas especializadas mediante 

un contrato.  

 

Al contratar un servicio de transporte se lo denomina externalización de transporte donde 

los servicios de transporte son encargados a empresas que se dedican a la exportación 

cuya especialización es el desarrollo completo y el cumplimiento de los procesos de toda 

la cadena logística. 

 

Según Carrera Alfonso (2011) “la externalización, subcontratación o contratación 

externa de un servicio o proceso empresarial supone que una empresa encarga dicho 

servicio a otra especializada en esas funciones. La externalización es una tendencia en 

alza, ya que poder competir en los mercados actuales hay que especializarse, dedicarse 

a lo que mejor se hace” (pág. 36) 

 

Las empresas encontraron una forma de reducir los costos teniendo mejores resultados 

mediante la subcontratación de aquellas tareas que no son la especialidad de la empresa 

trasformando los costos fijos en costos variables los cuales dependen de sus niveles de 

producción o la actividad de la empresa. 
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Los servicios que son más subcontratados por las empresas son el trasporte, almacenaje 

y distribución. Actualmente se puede contar con operadores logísticos en el mercado 

donde se especializan cada uno de ellos en diferentes sectores, con una trayectoria y 

tamaño adecuado para tener medios materiales necesarios para ofertar u servicio 

logístico de calidad. 

 

Una de las principales y primeras decisiones que se debe tomar para contratar un medio 

de trasporte internacional es la elección del tipo de trasporte que se encargara de trasladar 

las mercancías, donde se puede elegir transportar por vía marítima, carretera, aéreo, 

ferrocarril o multimodal. Este último es una combinación de dos o más medios de 

transporte. 

 

La elección de un medio de trasporte puede varia debido a factores como la 

disponibilidad del medio para la operación, precio, tiempo de traslado, limites en el peso 

o volumen de envió. De tal manera que es importante conocer todas las características 

de cada medio de trasporte. 

 

 Según Carrera Alfonso (2011) “el trasporte marítimo se caracteriza por ser un medio 

adecuado para transportar grandes volúmenes a largas distancias. Aproximadamente el 

90% de las mercancías que se trasportan en el mundo recurren al transporte marítimo”. 

(pág. 42) 
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Las contrataciones para el trasporte por vía marítima se las puede hacer por medio de un 

operador como el transitorio al cual se lo denomina agente de carga o a su vez se pude 

contactar directamente con la compañía naviera por medio de un consignatario de 

buques. 

 

Para realizar cualquier actividad de transporte que involucre el traslado de mercancías 

de terceros es indispensable que la carga se encuentre asegurada, sin la existencia de un 

seguro resultaría imposible la exportación y embarque. 

 

En la actualidad existen once tipos de seguros para el trasporte de mercancías los cuales 

pueden ser utilizados dependiendo el contrato que exista entre el vendedor y el 

comprador, donde cuatro de estos seguros son utilizados para el transporte por vía 

marítima, y los otros siete pueden aplicarse para cualquier medio de trasporte. 

 

Los seguros que se utilizan para el trasporte por vía marítima son los siguientes:  

 

- FAS 

- FOB 

- CIF 

- CFR 

 

El seguro Fas (Free Along Side Ship) franco al costado del buque, es cuando el vendedor 

acuerda entregar la mercancía al lado del buque en la terminal del puerto haciéndose 

cargo de los trámites aduaneros necesarios para esa exportación. Una vez realizado los 
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trámites correspondientes todos los costos y riegos que implique la mercancía serán 

responsabilidad del comprador. 

 

El seguro Fob (Free on Board) Franco a bordo, es cuando el vendedor entrega la 

mercancía cargada en el buque y desde ese momento el comprador asume la 

responsabilidad y el riesgo de algún siniestro en la mercancía. El vendedor se encarga 

de realizar todos los trámites aduaneros correspondientes y contrata el transporte para la 

exportación. 

 

El seguro Cif (Cost Insurance and Freight) costo seguro y flete, este es uno de los seguros 

más usados en el transporte marítimo internacional ya que las condiciones de los precios 

los establece la aduana. 

 

El vendedor está involucrado en todo el proceso y sus costos hasta el puerto de destino 

incluyendo el seguro donde el comprador es el beneficiario y este asume el riesgo cuando 

la mercancía se encuentra abordo en el buque. 

 

El seguro Cfr (Cost and Freight) costo y flete, El vendedor está involucrado en todo el 

proceso y sus costos hasta el puerto de destino incluyendo el seguro donde el comprador 

es el beneficiario y este asume el riesgo cuando la mercancía se encuentra abordo en el 

buque hasta el país de origen. 

Este seguro no es recomendado para cargas en granel, ya que es utilizado con cargas que 

no viajan en contenedor debido por su característica o volumen. 
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A continuación, se muestra gráficamente el manejo de los Incoterms 2010, en la imagen 

1. 

Imagen 1 Incoterms  
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Fuente: Cámara de Comercio Internacional CCI (2017) 

 

Según Brun Xavier, Elvira Oscar y Puig Xavier (2008) “la rentabilidad indica la 

variación, expresada normalmente en tanto por ciento, que experimenta el valor de un 

activo durante un cierto período de tiempo. Esta variación, que se expresa en porcentaje, 

puede ser positiva o negativa”. (pág. 47) 

 

En la rentabilidad de una empresa se evalúa la relación que existe entre sus utilidades o 

beneficios, y los recursos e inversión que se ha utilizado para obtener dicha rentabilidad. 

 

Las principales formas de calcular la utilidad de una empresa es el ROA (el índice de 

retorno sobre activos), ROE (el índice de retorno sobre patrimonio) y Rentabilidad sobre 

las ventas (mide la rentabilidad con respecto a las ventas). 

 

ROA mide la rentabilidad de una empresa con respecto a los activos que la empresa 

posee, donde nos indica que tan eficiente está siendo la empresa en el uso de todos sus 

activos para que la misma genere utilidades. 

ROA = (utilidades / activos) * 100 

 

ROE mide la rentabilidad de la empresa con respecto al patrimonio que la misma posee, 

dándonos una idea de la capacidad que tiene la empresa para generar utilidades con el 

capital invertido en la misma y el dinero que esta ha generado. 

ROE = (utilidades / patrimonio) * 100 
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Rentabilidad sobre las ventas mide la rentabilidad generada por una empresa con 

respecto a las ventas que la misma empresa genera. 

Rentabilidad sobre ventas = (utilidades / ventas) * 100  

 

Según Cuevas D. Francisco (2002) los costos “son todas aquellas salidas de mercancía, 

que en su momento fueron compradas con la intención de procesarse o venderse. Los 

costos están compuestos por ventas a precios de compra, promociones, mermas y fugas”. 

(pág. 29) 

 

Según Cuevas D. Francisco (2002) los gastos “son todos aquellos pagos que tiene que 

llevar a cabo cualquier persona o persona para poder operar. Ejemplos de gastos son: 

pagos de luz, agua, teléfono, gas, renta, sueldos, salarios, impuestos sobre 

remuneraciones, mantenimiento, etcétera”. (pág. 29) 

 

1.3.Marco Referencial   

 

Tipo de publicación: Articulo   

Tema: Estudio de palmito en conservas 

Autor: Pro Ecuador / Oficina comercial del Ecuador en Santiago de chile 

Año: 2012 

Páginas: 46 
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El consumo de palmito en conserva en Chile es muy apreciado y existe la oportunidad 

de seguir creciendo en el mercado debido a las tendencias mundiales en el consumo de 

productos naturales que aporten un buen valor nutricional al cuerpo. 

 

Tipo de publicación: Articulo 

Tema: Estudio de identificación, mapeo y análisis competitivo de la cadena productiva 

de palmito 

Autor: Sistema Boliviano de Productividad y Competitividad / Agencia Española de 

Cooperación internacional. 

Año: 2004 

Páginas: 185 

 

La cadena de producción de palmito tiene un gran potencial agro ecológico donde su 

desarrollo puede ser sustentable desde la producción y elaboración del palmito hasta su 

exportación definitiva para el mercado internacional. 

 

Tipo de publicación: Articulo   

Tema: Perfil del Palmito 

Autor: Centro de Información e Inteligencia Comercial CICO 

Año: 2009 

Páginas: 46 

 

El palmito es un producto gourmet con calidad y perfil de exportación, debido a que es 

exótico y no se produce en todos los países ya que solo se puede dar en condiciones 
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geográficas favorables como las zonas tropicales de Ecuador, además el palmito puede 

ser preparado en diferentes platos para su consumo. 

 

1.4.Marco legal 

 

La implementación de sistemas tecnológicos y digitales han generado una mayor 

concientización sobre el uso de papel y el impacto que este genera por esa razón estos 

sistemas ha decidido implementar el uso de la firma electrónica para evitar el consumo 

excesivo de papel para tener los documentos de forma digital, lo que ha reducido el 

desperdicio de papel en las empresas. 

Ley de Gestión Ambiental, Codificación 19, Registro Oficial Suplemento 418 de 10-

sep-2004. 

“Art. 2.- La gestión ambiental se sujeta a los principios de solidaridad, 

corresponsabilidad, cooperación, coordinación, reciclaje y reutilización de desechos, 

utilización de tecnologías alternativas ambientalmente sustentables y respecto a las 

culturas y prácticas tradicionales”. 

“Art. 6.- El aprovechamiento racional de los recursos naturales no renovables en función 

de los intereses nacionales dentro del patrimonio de áreas naturales protegidas del Estado 

y en ecosistemas frágiles, tendrán lugar por excepción previo un estudio de factibilidad 

económico y de evaluación de impactos ambientales”. 
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“Art. 8.- La autoridad ambiental nacional será ejercida por el Ministerio del ramo, que 

actuará como instancia rectora, coordinadora y reguladora del Sistema Nacional 

Descentralizado de Gestión Ambiental, sin perjuicio de las atribuciones que dentro del 

ámbito de sus competencias y conforme las leyes que las regulan, ejerzan otras 

instituciones del Estado”. 

Para la exportación de cualquier producto primero se tiene que cumplir con ciertas 

normas y procedimientos los cuales son registrados y pedidos por la aduana para su 

exportación definitiva. 

 

En la exportación de un producto se necesita constar con los permisos, facturas y seguros 

correspondientes, además de aquellos documentos que aprueben la salida de cualquier 

mercadería del puerto ecuatoriano aceptado por el Servicio Nacional de Aduana del 

Ecuador con un transporte establecido legalmente.  

 

Decreto Ejecutivo N° 25 Decreto N°25 del 12 de junio de 2013, publicado en el 

Suplemento al Registro Oficial No. 19 de 20 de junio de 2013, mediante el cual se crea 

el Ministerio de Comercio Exterior, como organismo rector de la política de comercio 

exterior, y transfiere las competencias en certificación de origen al MCE. 

 

“Las reglas de Origen son una compleja gama de criterios y principios que nos proveen 

una base legal para determinar la nacionalidad del producto. Las reglas de origen son los 

requisitos que un producto debe cumplir para ser considerado originario de un lugar o 

zona, lo cual determina su comercialización transfronteriza 
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El objetivo primordial de las reglas de origen es evitar que terceros países capturen 

preferencias arancelarias que no han negociado con anterioridad, es decir, un 

aprovechamiento desleal por parte de un tercer país de ventajas concebidas en el marco 

de acuerdos comerciales que no ha negociado. 

 Tiene por objeto determinar el país donde una mercancía fue producida 

 Son instrumentos de política comercial para: 

–      La aplicación de derechos preferenciales de importación. 

–      Adjudicación de cupos arancelarios. 

–      Obtención de estadísticas comerciales. 

Tienden a favorecer el comercio de países en desarrollo, por medio del aprovechamiento 

de los beneficios arancelarios” 

Los medios de transporte que pueden ser utilizados para exportación varían dependiendo 

de la mercancía, el seguro y trasporte escogido por el vendedor o el importador. El medio 

de trasporte puede ser por vía terrestre, aérea o marítima. 

Una vez presentados todos los documentos de trasporte en regla el mismo podrá dirigirse 

a su destino certificado por el Servicio de Aduanas del Ecuador que la mercancía cumple 

con todas las reglas y normativas de traslado y exportación. 

Reglamento al título facilitación aduanera del código de producción decreto ejecutivo 

758, registro oficial suplemento 452 de 19-mau-2011, última modificación 29-abr-2015 
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“Art. 29.- Control de Medios de Transporte. - Las autoridades responsables del control 

del transporte aéreo, marítimo y terrestre del país, deberán facilitar a la Autoridad 

Aduanera, la información electrónica tendiente a corroborar las autorizaciones 

legítimamente concedidas a los medios de transporte que operen en el tráfico 

internacional”. 

 

“Art. 30.- Control de bienes. - Los bienes que crucen la frontera en los diferentes medios 

de transporte deberán someterse a los diferentes controles aduaneros, sanitarios, 

fitosanitarios, u otros que correspondan, conforme a la normativa específica aplicable 

para cada tipo de mercancía. Para el efecto y de considerarse necesario, el Servicio 

Nacional de Aduana del Ecuador comunicará a las entidades a cargo de dichos controles 

la fecha y hora de las inspecciones que programe para realizarlos de forma conjunta. 

 

Será obligación del transportista ante la aduana asegurar que toda la carga entregada para 

su transportación sea incluida en los documentos de transporte bajo el esquema "dice 

contener". 

 

El transportista o su representante serán responsables de las mercancías hasta el 

momento en que estas se entreguen a un Depósito Temporal, a una Zona Especial de 

Desarrollo Económico o a cualquier otro lugar designado o autorizado por la 

administración aduanera. 

 

Cuando el transporte de las mercancías desde el lugar de introducción en el territorio 

aduanero ecuatoriano hasta la aduana u otro lugar habilitado sea interrumpido por caso 
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fortuito o de fuerza mayor, el transportista está obligado a tomar todas las medidas 

pertinentes a fin de evitar que las mercancías circulen en condiciones no autorizadas y a 

informar dentro de un máximo de 24 horas de haber arribado al primer punto de control 

aduanero, a las autoridades aduaneras sobre las circunstancias que hayan interrumpido 

el transporte, sin perjuicio de las medidas especialmente establecidas por las normas 

comunitarias para las mercancías que circulen en tránsito aduanero. 

 

La importación y exportación de mercancías que por su naturaleza deban ser 

transportadas a través de otro medio de transporte habilitado de uso comercial, tales 

como ductos, oleoductos, gasoductos, poliductos, instalaciones fijas de bombeo 

mediante tuberías o por medio de cables, se someterán a los procedimientos que para el 

efecto dicte el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador”. 

 

“Art. 40.- Fecha de Salida. - Para efectos aduaneros se entiende que la fecha de salida de 

las mercancías es la fecha en que el medio de transporte sale del territorio aduanero”. 

 

“Art. 63.- Declaración Aduanera. - La Declaración Aduanera será presentada de manera 

electrónica y/o física de acuerdo al procedimiento y al formato establecido por el 

Servicio Nacional de Aduana del Ecuador. 

 

Una sola Declaración Aduanera, podrá contener las facturas, documentos de transporte 

de un mismo manifiesto de carga y demás documentos de soporte o de acompañamiento 

que conformen la importación o exportación, siempre y cuando correspondan a un 
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mismo declarante y puerto, aeropuerto o paso fronterizo de arribo para las importaciones; 

y de embarque y destino para las exportaciones. 

 

Para efectos de contabilización de plazos y determinación de abandono tácito conforme 

el artículo 142 literal a) del Código Orgánico de la Producción, Comercio e Inversiones, 

se tomará en cuenta la llegada de la mercancía conforme lo ampare el manifiesto de 

carga contenido en la Declaración Aduanera”. Como se observa en la imagen 3 

 

Imagen 3 Declaración Aduanera de Exportación. 
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Fuente: Guía del Exportador Pro Ecuador (2017) 

 



 43 

“Art. 71.- Documentos que acompañan a la declaración. - Se consideran documentos que 

acompañan a la Declaración Aduanera los siguientes:  

 

a) Documentos de acompañamiento 

 

 b) Documentos de soporte”.  

 

“Art. 72.- Documentos de acompañamiento. - Constituyen documentos de 

acompañamiento aquellos que denominados de control previo deben tramitarse y 

aprobarse antes del embarque de la mercancía de importación. Esta exigencia deberá 

constar en las disposiciones legales que el organismo regulador del comercio exterior 

establezca para el efecto. Los documentos de acompañamiento deben presentarse, física 

o electrónicamente, en conjunto con la Declaración Aduanera, cuando estos sean 

exigidos. La aplicación de la sanción que contempla el artículo 190, literal i) del Código 

Orgánico de la Producción, Comercio e Inversiones, no eximirá de la presentación del 

documento de acompañamiento para el levante de las mercancías, por consiguiente, la 

sanción será impuesta únicamente en los casos que dicho documento no se presente en 

conjunto con la Declaración Aduanera”. 

 

 “Art. 73.- Documentos de soporte. - Los documentos de soporte constituirán la base de 

la información de la Declaración Aduanera a cualquier régimen. Estos documentos 

originales, ya sea en físico o electrónico, deberán reposar en el archivo del declarante o 

su Agente de Aduanas al momento de la presentación o transmisión de la Declaración 
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Aduanera, y estarán bajo su responsabilidad conforme a lo determinado en la Ley. Los 

documentos de soporte son:  

 

a) Documento de transporte. - Constituye ante la Aduana el instrumento que acredita la 

propiedad de las mercancías. Este podrá ser endosado hasta antes de la transmisión o 

presentación de la Declaración Aduanera a consumo según corresponda.  

 

El endoso del documento de transporte, implica el endoso de los demás documentos de 

acompañamiento a excepción de aquellos de carácter personalísimo, como son las 

autorizaciones del CONSEP, Ministerio de Defensa, entre otras. Como se puede 

observar en las imágenes 4, 5 y 6 

 

Imagen 4 documento de trasporte marítimo 
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Fuente: Guía Exportador Pro Ecuador (2017) 

 

Imagen 5 documento de trasporte aéreo 
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Fuente: Guía Exportador Pro Ecuador (2017) 

 

Imagen 6 documento de transporte terrestre 
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Fuente: Guía Exportador Pro Ecuador (2017) 
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 b) Factura comercial o documento que acredite la transacción comercial. - La factura 

comercial será para la aduana el soporte que acredite el valor de transacción comercial 

para la importación o exportación de las mercancías. Por lo tanto, deberá ser un 

documento original, aun cuando este sea digital, definitivo, emitido por el vendedor de 

las mercancías importadas o exportadas, y contener la información prevista en la 

normativa pertinente y sus datos podrán ser comprobados por la administración 

aduanera. Su aceptación estará sujeta a las normas de valoración y demás relativas al 

Control Aduanero.  

Para efectos de importaciones de mercancías que no cuenten con factura comercial, 

presentarán en su lugar, el documento que acredite el valor en aduana de los bienes 

importados, conforme la naturaleza de la importación.  

 

La falta de presentación de este documento de soporte ante la administración aduanera, 

no impedirá el levante de las mercancías; sin embargo, se descartará la aplicación del 

primer método de valoración, de acuerdo a lo establecido en la normativa internacional 

vigente.  Como se puede observar en la imagen 7 

 

Imagen 7 factura comercial 
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Fuente: Guía Exportador Pro Ecuador (2017) 
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c) Certificado de Origen. - Es el documento que permite la liberación de tributos al 

comercio exterior en los casos que corresponda, al amparo de convenios o tratados 

internacionales y normas supranacionales. Su formato y la información contenida en 

dicho documento estarán dados en función de las regulaciones de los organismos 

habilitados y reconocidos en los respectivos convenios.   

Como nos muestran las imágenes 8 y 9 

 

Grafico 8 certificado de origen comunidad andina 
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Fuente: Guía Exportador Pro Ecuador (2017) 
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Grafico 9 certificado de origen unión europea 

 

Fuente: Guía Exportador Pro Ecuador (2017) 
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d) Documentos que la Dirección General del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador 

o el organismo regulador del comercio exterior competente, considere necesarios para el 

control de la operación y verificación del cumplimiento de la normativa correspondiente, 

y siempre que no sean documentos de acompañamiento.  

 

Estos documentos de soporte deberán transmitirse o presentarse junto con la Declaración 

Aduanera de mercancías, de acuerdo a la modalidad de despacho que corresponda y a 

las disposiciones que la Dirección General del Servicio Nacional del Ecuador dicte para 

el efecto. La imagen 10 muestra 

 

Imagen10 cotización de exportación que acompaña factura comercial 
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Fuente: Guía Exportador Pro Ecuador (2017) 
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Sin perjuicio de los documentos de soporte señalados previamente, se deberán 

acompañar a la Declaración Aduanera los demás documentos necesarios para la 

aplicación de las disposiciones que regulan el régimen aduanero declarado y los que sean 

mandatorios de acuerdo a las normas nacionales e internacionales a que hubiere lugar. 

El Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador podrá solicitar al declarante, cuando lo 

considere necesario, la traducción de la información contenida en los documentos de 

soporte o de acompañamiento”. 

 

2. Diagnóstico    

 

2.1. Ambiente Externo 

 

2.1.1. Macro entorno 

 

 POLÍTICO 

La situación política del Ecuador ha cambiado en los últimos diez años debido a 

dos factores primordiales como son el petróleo y el gobierno del país el cual se ha 

mantenido por ese mismo periodo de tiempo, desde el año 2006 hasta el 2014 Ecuador 

pasó por su mayor auge petrolero en su historia.  

Con el mayor auge petrolero en el país se reflejaba un buen manejo de las políticas 

económicas los cuales traían beneficios para el desarrollo y progreso interno del país. 

Pero a finales del año 2014 con la caída del precio del petróleo el presupuesto del estado 
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se vio afectado ya que se vio obligado a reducir sus gastos. Lo que significo menos 

inversiones para el país donde impacto en los sectores públicos y privados. 

Después de las elecciones presidenciales realizadas en febrero y en abril del 2016 se 

estableció un nuevo presidente de la República del Ecuador perteneciente al régimen del 

periodo anterior el cual se mantuvo por diez años. El actual mandatario del Ecuador es 

el Sr. Lenin Moreno. 

Desde el año 2015 el gobierno aplico una salvaguardia para la balanza de pagos la cual 

tuvo una vigencia de 15 meses donde el 32% de las importaciones generales a 2800 

partidas arancelarias con la excepción de ciertos rubros como: 

 Materias primas y bienes de capital. 

 Medicinas y equipos médicos. 

 Combustibles y lubricantes. 

 Repuestos para vehículos. 

 Artículos para el hogar e higiene personal. 

 Importaciones por correo rápido o Courier. 

La medida fue aceptada por la OMC (Organización Mundial de Comercio) donde se le 

permitió al país aplicarla para salvaguardar los equilibrios externos. 

ECONÓMICO 

Según datos registrados por el Banco Central (2017) y el INEC, el PIB y PIB per 

cápita de Ecuador marcan una tendencia de crecimiento. Este país mantiene una 
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economía dependiente de la exportación de petróleo, en los años de estudio el precio del 

barril aumentó considerablemente, hecho que ayudó a incrementa su economía. 

Sin embargo, el que Ecuador dependa de un solo producto tiene sus consecuencias, una 

vez que el precio del barril descendió, los índices económicos de Ecuador marcaron 

cifras negativas. Como se indica en la tabla 4 e imagen 11. 

 

Tabla 4 PIB Ecuador y PIB Per Cápita Ecuador 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censos (2017)  

Imagen 11 Indicadores de crecimiento del PIB Ecuador y PIB Per Cápita Ecuador 

 

Fuente: Trade Map (2017)  

Elaborado por: David Torres 

Ecuador registró una inflación anual de 1,12% en el 2016 frente al 3,38% del 2015, según 

el último reporte del Índice de Precios al Consumidor (IPC), publicado por el Instituto 

Nacional de Estadística y Censos (INEC 2017). Como se muestra en la imagen 12 

Imagen 12 Inflación anual e Inflación mensual de Ecuador 
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Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censos (2017)  

La Canasta Básica se ubicó en $700,96 dólares, mientras el ingreso familiar mensual con 

1,6 perceptores es de $683,20 dólares sin incluir fondos de reserva, es decir, con una 

http://www.ecuadorencifras.gob.ec/wp-content/uploads/2017/01/Bol-dic-20163.png
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cobertura del 97,47%. El ingreso familiar mensual incluido los fondos de reserva es de 

$731,98 dólares, lo que cubriría en diciembre el 104,4% . 

SOCIAL 

Los ecuatorianos tienen un promedio mensual de ingresos de $892.90 USD con 

un de gastos de $809.60 USD mensual promedio. En el Ecuador los ingresos en las áreas 

urbanas registran un ingreso mensual promedio de $1046.3 USD y un gasto promedio 

de $943.2 USD mientras que en las áreas rurales del ecuador se registra un ingreso 

promedio mensual de $567.10 USD y un gasto promedio de $526.20 USD. 

“El 83,5% de los ingresos monetarios de los ecuatorianos provienen del trabajo y el 

restante de la renta de la propiedad y transferencias. En relación a los gastos monetarios 

de consumo, el 24,4% de ellos es destinado a la adquisición de alimentos y bebidas no 

alcohólicas, seguido por transporte con el 14,6%. En lo que menos gastan los 

ecuatorianos es en bebidas alcohólicas y tabaco con el 0,7%.”  (INEC, 2017) 

TECNOLÓGICOS 

ECUAPASS 

El Ecuapass es un sistema que maneja la aduana en el país la cual permite realizar 

operaciones aduaneras mediante este portal facilitando a operadores de comercio 

exterior realizar importaciones y exportaciones. 

SAP  
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Sap es el conjunto de sistemas aplicativos y de procesos donde brindan 

información, mediante la carga previa de datos que se procesaran dentro de un entorno 

y el sistema se ocupara de generar información para toma de decisiones. 

El sistema Sap principalmente es utilizado para tener una mejor medición y respuesta en 

producción, recursos humanos, contabilidad, inventario y nomina dentro de una 

empresa. 

QUIPUX 

El Quipux es un sistema de gestión documental el cual es utilizado en el sector 

público del Ecuador donde se elaboran oficios, memorándums y todo lo que implique 

una comunicación formal dentro y fuera de la institución. 

Quipux también ayuda a generar un control y registro en base a documentos digitales los 

cuales organiza según su tipo donde se facilita su gestión. 

2.2. Ambiente Interno 

 

2.2.1. Micro entorno 

 

INTRODUCCIÓN DE LA EMPRESA 

 

Industria Agrícola Exportadora INAEXPO C.A es una empresa relacionada del 

Grupo Pronaca, fundada con el fin de enfrentar el desafío de la exportación y de alimentar 

bien, generando desarrollo para el sector agropecuario del Ecuador. 
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En el año 1992 los principales productos exportados por Ecuador eran: banano, café, 

cacao y camarón. Entonces, y con la visión de expandir y diversificar el mercado, 

INAEXPO C.A. decide incursionar en la producción y exportación de palmito, y en 1994 

exportó su primer contenedor a Argentina.  

INAEXPO C.A. mantiene contratos firmados con más de 120 agricultores de Santo 

Domingo, mismos que proveen el 100% de la materia prima a la empresa. Además, las 

empresas se encargan de guiar al agricultor en toda la cadena de producción; se negocian 

alianzas estratégicas para que los palmicultores sean proveedores y a la vez clientes de 

INAEXPO C.A., ellos compran las semillas y los fertilizantes a la empresa y venden los 

tallos de palmito para ser procesados y enviados a sus clientes en el exterior. 

2.1.2 Fuerzas competitivas 

 

Rivalidad entre las empresas – Bajo 

 

INAEXPO C.A. tiene poca rivalidad en el mercado debido a que posee una 

mayor participación en la venta de palmito en conserva. 

Las empresas nacionales que son consideradas como competidores para INAEXPO 

C.A., con su respectivo porcentaje de participación al cerrar el año 2015 son: 

 Como indican la tabla 5 e imagen 13 

Tabla 5 Competidores INAEXPO C.A. 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: PRO ECUADOR (2017) 

 

Imagen 13 Diagrama de competidores en exportación de palmito. 
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Fuente: PROECUADOR (2017) 

 

En la región, la exportación de palmito está compuesta de la siguiente manera: 

Como indica la tabla 6 e imagen 14 

 

Tabla 6 participación de exportación por países de la región 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: PRO ECUADOR (2017) 

 

Imagen 14 participación de países por región en exportación de palmito. 

 

 



 66 

Fuente: PROECUADOR (2017) 

 

Poder de negociación de los clientes – Bajo 

 

Actualmente INAEXPO C.A. es el mayor productor y exportador de palmito a 

nivel nacional, su producto se vende en los continentes de América, Asia, África Y 

Europa, sus 90 clientes aproximadamente, se encuentran distribuidos en 21 países.  

La cuenta por cobrar comerciales de INAEXPO C.A. se divide en nacionales, con el 5%; 

y del exterior, con el 95%. Del total de la cartera del exterior, el promedio de 

vencimientos es del 35% recuperable en máximo un mes (sin tomar en cuenta 

excepciones como por ejemplo ventas a Venezuela), lo que demuestra que sus clientes 

son estables y mantienen carteras sanas con la empresa. 

 

Amenaza de los nuevos entrantes – Bajo 

 

A la empresa INAEXPO C.A. no le afectara la aparición de nuevos competidores 

ya que posee un volumen de exportación grande además el tiempo que tiene en el 

mercado le ha favorecido para anticiparse a sus competidores. 

Para analizar el mercado del palmito, se tomará como referencia la cantidad de producto 

que la empresa está dispuesta a producir y vender, y la cantidad de contenedores que los 

clientes están dispuestos a adquirir, en función de un precio determinado, en base a las 
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necesidades de los clientes y a la capacidad productiva de la empresa.  Como muestra la 

Tabla 7 

 

Tabla 7 Demanda y Oferta de contenedores por mes de los años 2015 – 2016  

 

Elaborado por: David Torres 
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Fuente: INAEXPO C.A. (2017)  

Poder de negociación de los proveedores – Bajo 

 

El poder de negociación de INAEXPO C.A es alto ya que maneja estrategias 

verticales donde sus proveedores también se convierten en sus clientes y tiene control 

sobre la producción de palmito 

El proceso de producción comienza en los campos, en fincas de palmicultores asociados, 

a quienes se entregan insumos de calidad, soporte técnico, capacitación y se les transfiere 

tecnología. Con estos pequeños y medianos emprendedores se negocia contratos que 

aseguran la compra directa de la producción, creando un mercado estable que evita la 

especulación y la intermediación.  

A este trabajo se le suma las características propias del país, que, por ubicación 

geográfica y diversidad climática, permiten alcanzar alta eficiencia y productos de 

características únicas. 

Una vez los tallos de palmito llegan a la fábrica ubicada en Santo Domingo, entran en 

un proceso de limpieza, clasificación, troquelación, desinfección, cocción, sellado y 

empaquetado con altos estándares de calidad.   

 

Amenaza de productos sustitutos – Bajo 

 



 69 

La amenaza de productos sustitutos para el palmito en conserva de la empresa 

INAEXPO C.A. es baja debido a que no existe en el mercado productos similares que se 

consuman de forma parecida. 

 

2.3 FODA 

 

Fortalezas  

 

 El know how de INAEXPO C.A. se ha mantenido por más de 25 años, demostrando 

que sabe realizar de forma óptima sus procesos. 

 La empresa INAEXPO C.A. posee abundancia de materia prima ya que tiene varios 

proveedores y estos le ofrecen producción durante todo el año. 

 INAEXPO C.A. posee una buena relación con sus clientes y proveedores porque la 

empresa está involucrada dentro del proceso desde la plantación de palmito hasta su 

venta además los palmicultores que son sus proveedores también se convierten en sus 

clientes ya que INAEXPO C.A. les vente las semillas de palmito. 

 Las zonas geográficas y climáticas donde se encuentran las plantas y granjas de 

producción de palmito hacen que se desarrolle un producto de calidad. 

 

Debilidades 

 

 Al tener producción estandarizada en las épocas de menor venta pueden generar 

excesos de producción y stock. 
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 La falta de cupos de embarque causa que las navieras no reciban todos los 

contenedores de producto y esto genera retrasos. 

 Las mermas que son receptadas por el importador son destruidas por lo tanto el cliente 

no paga por ellas. 

 Al realizar el transporte del producto este sufre desperfectos en sus etiquetas y envase. 

 

Oportunidades 

 

 INAEXPO C.A. puede aumentar su cartera de clientes ya que posee una buena imagen 

en mercados internacionales. 

 Al ser un mundo más globalizado con tendencias por el consumo de productos 

naturales INAEXPO C.A. puede expandirse a mercados internacionales para la venta de 

palmito. 

 Debido a las tendencias de consumo la demanda de palmito en conserva aumentado. 

 El palmito es un producto que se genera durante todo el año y puede cubrir la demanda 

que tiene del mismo. 

 

Amenazas 

 

 El palmito es un producto natural con mucha demanda lo que genera competitividad 

en el mercado con empresas de la misma zona. 

 Los cambios climáticos pueden afectar la producción de palmito destruyendo las 

plantaciones y reduciendo la producción de las mismas. 
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 El palmito es susceptible a plagas y una de las que más le afecta es la mancha foliar 

la cual destruye totalmente el palmito y evita su crecimiento. 

 El palmito en conserva al ser un producto natural se vuelve perecible. 

 

2.3.1 ESTRATEGIAS GENÉRICAS  

 

Tabla 8 Foda y estrategias 

 

Elaborado por: David Torres 

FO (MAXI - MAXI) 

 

 Determinar el volumen producido para demanda y obtener una mayor cartera de clientes. 
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 Fortalecer la imagen del producto por su disponibilidad durante todo el año. 

 

DO (MINI - MAXI) 

 

 Expandir una empresa a un mercado intencional hace que busque corregir los errores en 

producción para mejorar su calidad y competir internacionalmente. 

 

FA (MAXI - MINI) 

 

 Determinar la cantidad de reservas que se debe tener para temporadas que el clima o una 

plaga pueda afectar la producción. 

 

DA (MINI - MINI) 

 

 Disminuir la cantidad de merma utilizando materiales adecuados para el producto y 

embalaje. 

 

3. Investigación de campo (aplica según el caso) 

 

3.1.  Elaboración de los instrumentos de investigación 

 

 Preguntas de la entrevista.  
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1. ¿Qué opina usted sobre las empresas que deciden buscar mercado en otros países para 

su crecimiento, considerando que existen mucha limitación de información sobre 

mercados emergentes? 

 

2. ¿Qué tan importante Usted considera, que son las exportaciones de productos no 

tradicionales y cuál es su papel en el incremento de utilidades y crecimiento de la 

empresa? 

 

3. Hablando de rentabilidad ¿Cómo la etapa de pre embarque del producto, puede influir 

en la generación de mayor rentabilidad? 

 

4. ¿Porque considera que el uso de un incoterm (seguro y trasporte) es indispensable 

tanto para el importador y el exportador? 

 

5. ¿Cuándo se realiza una venta al exterior, cual es el porcentaje de merma que resulta 

en dicha exportación y cuál es el porcentaje de pérdida neta que influye sobre la 

rentabilidad? 

 

6. ¿Cuándo realiza una exportación de palmito en conserva, cual es tipo de clima o 

temperatura que se debe evitar para que el producto no sea afectado? 

 

 

7. ¿Cuál es el tipo de incoterm más utilizado en sus ventas y por qué? 
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8. ¿Cuál es la pérdida que tiene la empresa, cuando las navieras no aceptan su producto 

por falta de espacio y este se queda en puerto de embarque? 

 

9. ¿Dependiendo del volumen semanal o mensual de exportación, tienen algún acuerdo 

comercial con las navieras para reservar cupos específicos dependiendo de la temporada 

alta o baja? 

 

10. ¿De sus contenedores producidos mensualmente cual es la cantidad que tiene 

destino de exportación y cuál es la cantidad que permanece en stock? 

 

 

Revisión documental. 

  

A continuación, se mostrarán las tablas de ventas de la empresa INAEXPO C.A. por país 

de los años 2015 y 2016. Tablas 9 y 10 

 

Tabla 9 ventas INAEXPO C.A. 2015 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Tabla 10 ventas INAEXPO C.A. 2016 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

 

3.2. Recolección de datos 

 

Entrevistada: Mariela Peña. 

 

Cargo: Jefa administrativa de ventas INAEXPO C.A. 
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1. ¿Qué opina usted sobre las empresas que deciden buscar mercado en otros países para 

su crecimiento, considerando que existen mucha limitación de información sobre 

mercados emergentes? 

 

Respuesta: El mundo es muy extenso, y es bueno buscar nuevos compradores en 

diferentes mercados para expandirse ya que el universo de afuera siempre va ser mayor 

que el universo nacional. 

 

La mejor manera de incursionar en un universo más grande en otros mercados es por 

ferias internacionales las cuales brindan apertura para dar a conocer nuestros productos 

y prospectar clientes generando contactos, además se puede medir el nivel de la 

competencia y sus precios. 

 

Una de las mejores opciones para incursionar en mercados internacionales es apalancarse 

en organismos que faciliten la comercialización internacional como los son en el 

Ecuador la Cámara de Comercio y Pro Ecuador las cuales brindan conocimiento sobre 

barreras de idioma, arancelarias e información sobre el tema. 

 

2. ¿Qué tan importante Usted considera, que son las exportaciones de productos no 

tradicionales y cuál es su papel en el incremento de utilidades y crecimiento de la 

empresa? 
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Respuesta: Exportar productos no tradicionales favorece a una empresa ya que esta 

puede satisfacer un nicho de mercado en el cual no existe mucha competencia 

favoreciendo sus ventas y obteniendo un mayor crecimiento internacional. 

 

Cuando se exportan productos no tradicionales, se paga cero aranceles y no se tiene un 

cupo máximo de exportación ya que mientras más escaso es un producto en exportación 

se tiene mayor prioridad ya que no existe mucha demanda y competencia. 

 

Una desventaja de exportar productos no tradicionales es la de invertir para que el 

producto sea conocido en el nuevo mercado ya que puede que sean productos q no se 

consumen masivamente los cuales pueden denominarse de pedigree. 

 

3. Hablando de rentabilidad ¿Cómo la etapa de pre embarque del producto, puede influir 

en la generación de mayor rentabilidad? 

 

Respuesta: Para obtener una mayor rentabilidad se necesita optimizar costos y reducir 

gastos, donde se buscaría hacer más productiva a la mano de obra además de ver la 

capacidad máxima instalada para de esa forma optimizar los costos de producción. 

 

Hay q tener en cuenta que si se optimiza los costos logísticos esto engloba tener 

negociaciones con las navieras, trasportistas y proveedores en términos de volumen 

trasportado ya que mayor volumen menor costo. 
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4. ¿Porque considera que el uso de un incoterm (seguro y trasporte) es indispensable 

tanto para el importador y el exportador? 

 

Respuesta: El uso de un incoterm define la responsabilidad de los actores del comercio 

internacional. 

 

Si el incoterm no es entendido por el exportador se puede llegar a perder la fidelidad del 

cliente y futuras negociaciones con el mismo. 

 

Ver responsabilidades del exportador e importador permite saber hasta qué punto del 

proceso tiene que intervenir cada una de las partes para que la mercancía llegue a sus 

destinos finales. 

 

5. ¿Cuándo se realiza una venta al exterior, cual es el porcentaje de merma que resulta 

en dicha exportación y cuál es el porcentaje de pérdida neta que influye sobre la 

rentabilidad? 

 

Respuesta: La empresa INAEXPO C.A. tiene un aproximado de ventas mensuales de 

$3.000.000 USD con un aproximado mensual de mermas $ 25.000 USD, donde su 

porcentaje aproximado de merma mensual es del 0.08%. 

 

6. ¿Cuándo realiza una exportación de palmito en conserva, cual es tipo de clima o 

temperatura que se debe evitar para que el producto no sea afectado? 



 80 

 

Respuesta: El palmito en conserva al ser un producto sellado al vacío el cuanto contiene 

salmuera para que el palmito se conserve de óptima manera puede permanecer en climas 

cálidos. 

 

Los climas fríos son inapropiados para mantener el palmito ya que al congelarse la 

salmuera que preserva el palmito puede hacer que se dañe el producto o que se frise el 

embace. 

 

En el caso de Canadá se evita exportar desde diciembre a marzo, en caso de que existiera 

una exportación esta se la hace en un contenedor de 40 pies refrigerado con temperatura 

positiva propicia para evitar que el producto se congele y se dañe.  

 

7. ¿Cuál es el tipo de incoterm más utilizado en sus ventas y por qué? 

 

Respuesta: El incoterm más utilizado por la empresa INAEXPO C.A. es el FOB (free on 

board) debido a que todas sus exportaciones son realizadas por vía marítima. 

 

Los clientes de INAEXPO C.A. son supermercados internacionales los cuales tienen 

negocios con distintas navieras en diferentes puertos alrededor del mundo, donde tienen 

contratos por fletes y paquetes de exportación, por esa razón se utiliza en la mayoría de 

veces el seguro FOB. 
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8. ¿Cuál es la pérdida que tiene la empresa, cuando las navieras no aceptan su producto 

por falta de espacio y este se queda en puerto de embarque? 

 

Respuesta: Los costos que INAEXPO C.A. asume para el almacenamiento de 

contenedores son mínimos y la empresa los puede asimilar sin mayor inconveniente. 

 

La pérdida que se genera cuando se rolea los contenedores o embarques es con el cliente 

ya que se queda mal con él por postergar la fecha de entrega lo cual genera un mal 

servicio. 

 

9. ¿Dependiendo del volumen semanal o mensual de exportación, tienen algún acuerdo 

comercial con las navieras para reservar cupos específicos dependiendo de la temporada 

alta o baja? 

 

Respuesta: Se firman acuerdos de volumen semanal de exportación y fletes. 

 

Se buscar obtener convenios de tarifa más baja por ser recurrentes en las exportaciones, 

además toda exportación se reserva con 15 días de anticipación. 

 

Cuando es temporada alta hay ocasiones donde las navieras vienen al puerto llenas o con 

poco espacio, lo que genera que se den prioridad a los embarques que tienen contrato o 

que sean refrigeradas y en el peor de los casos se quedan en puerto hasta que llegue otra 

naviera para trasportarla. 
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10. ¿De sus contenedores producidos mensualmente cual es la cantidad que tiene 

destino de exportación y cuál es la cantidad que permanece en stock? 

 

Respuesta: INAEXPO C.A. tiene un aproximado mensual de 85 contenedores de los 

cuales tienen un aproximado de venta mensual de 70 a 80 contenedores, los sobrantes 

quedan en stock. 

 

El stock idóneo y que puede mantener INAEXPO C.A. es de 60 contenedores o 1 mes 

de producción ya que estos por lo general se van cuando existe temporada y se vende 

stock más lo producido. 

 

A continuación la recolección de datos de la revisión documental:  

 

 Ventas 

 

Del volumen total de ventas del producto palmito en conserva de la empresa 

INAEXPO C.A. se obtiene como resultado el porcentaje de participación que tiene cada 

país del volumen exportado al año y mensual. Como se indica en los siguientes gráficos 

2, 3, 4 y 5 

 

Grafico 2 ventas mensuales de palmito por país diciembre 2015 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Gráfico 3 ventas de palmito por país acumuladas a diciembre 2015 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

 

 

 

Gráfico 4 ventas mensuales de palmito por país diciembre 2016 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

 

 

 

 

 

Gráfico 5 ventas de palmito por país acumuladas a diciembre 2016 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Gastos de Exportación 

  

En los gastos de exportación de la empresa INAEXPO C.A. existen dos cuentas 

que intervienen dentro de las ventas de exportación las cuales se desglosan como gastos 
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y son las siguientes, gastos de exportación y comisiones de exportaciones. Como indican 

las siguientes tablas 11 y 12 

 

Tabla 11 gastos 2015 INAEXPO C.A. 

 

Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Tabla 12 gastos 2016 INAEXPO C.A. 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Países 

 

La empresa INAEXPO C.A. posee más de 90 clientes distribuidos en 21 países 

alrededor del mundo, los países a los cuales se exporta el producto palmito en conserva 

son los siguientes: 

 

1. Alemania. 

2. Argentina. 

3. Austria. 

4. Bélgica. 

5. Canadá. 

6. Chile. 
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7. Colombia. 

8. Dubái. 

9. Inglaterra. 

10. Estados Unidos. 

11. España. 

12. Francia. 

13. Israel. 

14. India. 

15. Italia. 

16. Jordania. 

17. Líbano. 

18. Marruecos. 

19. México. 

20. Uruguay. 

21. Venezuela. 

 

Incoterms 

 

La empresa INAEXPO C.A. utiliza tres incoterms para realizar sus exportaciones 

de palmito en conserva, donde el incoterm FOB es el más utilizado y los otros dos 

incoterms CIF y CFR son utilizados esporádicamente en clientes específicos. Como 

señala la tabla 13 a continuación. 

 

Tabla 13 Incoterm y porcentaje de participación en exportaciones de INAEXPO C.A. 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Mermas  

 

En el proceso de empaquetado y traslado del producto palmito en conserva el 

cual figura dentro del pre-embarque en la exportación suele llegar a su destino con 

mercancías en malas condiciones a las que se les denomina merma, donde esta genera 

pérdidas económicas. 

 

Las ventas mensuales de palmito en conserva tienen un aproximado de $2.000000 a 

$3.000000 en ingresos, de estos se resta la cantidad de merma producida por mes. Como 

indican las siguientes tablas 14 y 15 

 

Tabla 14 valores de las mermas producidas por mes 2015 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Tabla 15 valores de las mermas producidas por mes 2015 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

3.3. Procesamiento, análisis e interpretación  

 

Según la entrevista realizada se ha podido comprender de mejor manera sobre el 

manejo del proceso de la venta de palmito en conserva de la empresa INAEXPO C.A. 

hacia sus compradores alrededor del mundo, donde paso a paso se busca cada vez ser 

más óptimos y eficaces, además de acercarse más a sus clientes y ser cumplidos en los 

tiempos y entrega del producto vendido. 

 

En la entrevista realizada se puede observar que si una empresa opta por la exportación 

de un producto significa que quiere internacionalizarse y expandir su negocio en 
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mercados más grandes para captar nuevos clientes, además si el producto a exportarse 

es no tradicional se puede tener beneficios ya que no se pagan aranceles y estos pueden 

ser acogidos en nuevos mercados debido a que no tendrían mucha competencia. 

 

Al mantener relaciones con clientes internacionales se debe evitar cualquier tipo de 

inconvenientes con los embarques ya que se busca crear una buena imagen y relación de 

confianza con los compradores para obtener redituable por lo que se debe tener un 

proceso óptimo de exportación, donde se busque evitar inconvenientes en tiempos de 

entrega y recepción del producto. 

 

Uno de las principales funciones que se debe tener claro en la exportación, es saber hasta 

qué punto, dentro del proceso, interviene cada una de las partes tanto como vendedor y 

comprador. 

 

Según los datos históricos recolectados de la empresa INAEXPO C.A. podemos 

observar que las ventas de palmito incrementaron del año 2015 al 2016 y también 

aumentaron los gastos de exportación. 

 

Las mermas de palmito en conserva del año 2016 disminuyeron en comparación a las 

mermas del año 2015. 

 

Se puede ver que la mayor cantidad de exportaciones de la empresa INAEXPO C.A. se 

las realiza con el uso del incoterm FOB, lo cual le resulta conveniente ya que solo tiene 
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que cubrir su responsabilidad hasta el embarque y le resulta más barato en comparación 

a los incoterms CIF y CFR. 

 

Los ingresos en ventas de la empresa INAEXPO C.A. se ven reflejados por la 

participación de 5 países donde el total de su participación en el año 2015 es del 88.88% 

y del año 2016 es el 87.93%, donde los principales países son los siguientes:  

 

1. Francia. 

2. Argentina. 

3. Usa. 

4. Chile. 

5. Uruguay. 

 

Fase 3: Validación del proyecto de investigación y desarrollo. 

 

1. Resumen de observación 

 

OBSERVACIÓN MARCOS 

 

Se puede observar que el estudio conceptual realizado a la empresa INAEXPO 

C.A. habla sobre el proceso de exportación relacionado con el pre-embarque del 

producto palmito en conserva y como el mismo proceso puede generar cambios en la 

rentabilidad ya sean estos positivos o negativos. 
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También habla sobre los procesos internos que intervienen dentro de la etapa de pre-

embarque como la documentación que se debe llevar acabo para realizar la exportación 

de un producto, la logística de trasporte y el transporte a utilizarse el cual llevara la 

mercancía a su destino al igual que el tipo de contrato y seguro a utilizarse en el mismo. 

 

Hay que tener en cuenta que el proceso de exportación también requiere que se cumplan 

ciertas normas y reglamentos para que las mercancías puedan salir del país así como el 

de asegurar tanto para el comprador como para el vendedor que todo se encuentre en 

regla y exista una negociación legitima. 

 

OBSERVACIÓN PEST 

 

Actualmente el Ecuador atraviesa una situación económica en descenso al 

terminar su auge petrolero ya que la economía interna del país dependía en un 90% del 

petróleo como fuente de ingresos, donde se puede ver que el país necesita otra fuente de 

ingresos para mantener su economía interna como es el apoyo al crecimiento de la 

empresa privada y pymes del país así como el incentivo de la inversión extranjera, 

además el ingreso promedio mensual de los ecuatorianos no compensa el gasto promedio 

mensual que tienen los mismos. También se puede observar que en el país se han 

implementado sistemas tecnológicos para facilitar el procesamiento y el tiempo en la 

que se toman decisiones dentro de las empresas, para la producción y optimización de 

recursos.  

 

OBSERVACIÓN FODA 
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Según el FODA realizado a la empresa INAEXPO C.A. se puede concluir que 

las fortalezas y oportunidades son mayores que sus debilidades y amenazas lo cual indica 

que la empresa es fuerte y tiene un buen nivel competitivo en el mercado resultado de su 

buen desarrollo organizacional y operacional obtenido por sus años de trayectoria en el 

mercado del palmito en conserva. 

 

2. Hipótesis: planteamiento mediante observación siguiendo las normas 

establecidas por el método científico. 

 

¿Es el proceso de pre-embarque fundamental para la empresa INAEXPO C.A. ya 

que el correcto desarrollo del mismo puede ayudar a generar ingresos económicos 

independientes de las ventas? 

 

3. Probar hipótesis por experimentación (elaboración del producto y/o procesos). 

 

Para probar la hipótesis se necesita estudiar el proceso de pre-embarque donde 

se analizará el producto y empaquetado, además del incoterm a utilizar para poder medir 

costos y tiempos de traslado del producto palmito en conserva y de esta manera 

demostrar cómo estos pueden generar un impacto positivo o negativo en la rentabilidad 

de la empresa INAEXPO C.A. 

 

Se propone mejorar el proceso de pre-embarque en la exportación de palmito en 

conserva ya que el correcto manejo del empaquetado y embalaje del producto puede 
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ayudar a evitar pérdidas económicas las cuales resultan de las mermas donde la etiqueta 

suele desprenderse o rasgarse, también las latas suelen llegar golpeadas y están son dadas 

de baja lo cual afecta la rentabilidad en la empresa INAEXPO C.A. de esta manera se 

podría optar por cambiar el tipo de materiales utilizados para embalar y empaquetar la 

mercancía los cuales sean más resistentes y la protejan de mejor manera. 

 

Además el uso del incoterm adecuado para la exportación ayuda a la empresa a 

evitar riegos y perdidas económicas ya que se puede saber hasta qué punto interviene el 

vendedor y comienza a intervenir el comprador evitando tener gastos innecesarios y de 

esta manera tratar de optar por el incoterm más barato como lo es el FOB donde la 

mercancía es responsabilidad de la empresa hasta el embarque. 

 

4. Evaluación financiera. 

 

Punto de equilibrio basado en la oferta y demanda de la empresa INAEXPO C.A. 

Como indica la tabla 16 y grafico 6 

 

Tabla 16 Demanda y Oferta INAEXPO C.A. de los años 2015 y 2016 más el exceso y 

escases producido por mes o stock en producción al mes. 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 
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Gráfico 6 punto equilibrio INAEXPO C.A. 

 

Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

La medición de la rentabilidad de los años 2015 y 2016 será en USD miles de dólares, 

los datos a utilizar para el respectivo cálculo de la rentabilidad serán utilizados del 

balance general y estado de resultados integral de INAEXPO C.A. Como se puede 

observar en el anexo en las imágenes 25 y 26. 

 

Hay que tomar en cuenta que en el año 2016 en la empresa INAEXPO C.A. existe 

perdida, por lo cual no es comparable con el año 2015. 

 

ROA (2015) = (utilidades / activos) * 100 
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(794 / 34616) * 100 = 2.29% 

 

ROE (2015)  = (utilidades / patrimonio) * 100 

 

(794 / 29283) * 100 = 2.71% 

 

Rentabilidad sobre ventas (2015) = (utilidades / ventas) * 100  

 

(794 / 34629) * 100 = 2.29% 

 

Tabla 17 tiempos de exportación INAEXPO C.A. por país. 

 

 

Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 
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Tabla 18 y 19 referente a la participación de ventas por país en porcentaje de los años 

2015 y 2016. 

 

Tabla 18 participación de ventas año 2015 en porcentaje. 

 

 

 

Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Tabla 19 participación de ventas año 2016 en porcentaje. 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Tablas número 20 y 21 referente al análisis vertical de balance general y estado de 

resultados integral de la empresa INAEXPO C.A. de los años 2015 y 2016. 

 

Tabla 20 análisis vertical estado de resultados integral INAEXPO C.A. 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Tabla 21 análisis vertical balance general INAEXPO C.A. 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 
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Tablas número 22 y 23 referentes al análisis horizontal del estado de resultados integral 

y balance general de la empresa INAEXPO C.A. de los años 2015 y2016. 

 

Tabla 22 análisis horizontal estado de resultados integral INAEXPO C.A. 

 

Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Tabla 23 análisis horizontal balance general INAEXPO C.A. 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

 

% merma = merma USD / venta total 

 

Tabla 24 % merma año 2015. 

 

Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Tabla 25 % merma año 2016. 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

% producto no embarcado = # contenedores no embarcados / total producido oferta 

 

Tabla 26 % producto no embarcado 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Tipo de incoterm = gastos para llegar al incoterm. 

 

Tabla 27 tipo de incoterm utilizado 2015 
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Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Tabla 28 tipo de incoterm utilizado 2016 

 

Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 
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Costo merma por tipo de rechazo (% merma por indicador) = indicador de merma / total 

merma  

 

Tabla 29 costo de merma por tipo de rechazo 2015. 

 

Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 
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Tabla 30 costo de merma por tipo de rechazo 2016. 

 

Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 
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Rentabilidad de embarque = exportado – merma 

 

Tabla 31 rentabilidad de embarque por año 2015 y 2016. 

 

Elaborado por: David Torres 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

 

5. Conclusiones y recomendación. 

 

En el proceso de exportación de la empresa INAEXPO C.A. suelen presentarse 

inconvenientes en la etapa de pre-embarque donde el producto y embalaje, llega a su 

destino con desperfectos además el traslado de las mercancías se ve afectado por retrasos 

o falta de cupos en las navieras. 
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Un tema importante en la etapa de pre- embarque es el incoterm que se utilizara para el 

trasporte del producto palmito en conserva, donde se estudiara el seguro de la mercancía 

y cuál incoterm es el más indicado y le genera mayor rentabilidad a la empresa. 

 

Donde se puede concluir que el proceso de exportación relacionado con el pre-embarque 

del producto palmito en conserva de la empresa INAEXPO C.A. tiene un impacto 

económico que puede afectar a la rentabilidad de dicha empresa ya sea de forma positiva 

o negativa. 

 

Como resultado del análisis se puede decir que cuesta más exportar a los siguientes 

países de FRANCIA y USA ya que en estos se utilizan los incoterms CIF y CFR los 

cuales tienen un mayor grado de responsabilidad para la empresa INAEXPO C.A. ya 

que tiene que incurrir en gastos de seguro y flete por lo cual se encarece la exportación. 

 

Se puede recomendar utilizar otro tipo de materiales para el embalaje y empaquetado de 

las mercancías, lo cual puede evitar que estas lleguen con la etiqueta desprendida o que 

su envase llegue golpeado evitando así que existan productos que sean dados de baja, 

donde se podría reducir una pérdida económica por merma. 

 

El incoterm más barato y que le resulta a la empresa INAEXPO C.A. es el incoterm FOB 

ya que el vendedor es responsable de la mercancía hasta el embarque lo cual le genera 

menos costos a la empresa y es más conveniente para realizar su exportación. 
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7. Anexos. 

 

Imágenes 15, 16 y 17 presentaciones de etiquetas de palmito para clientes del exterior. 

Imagen 15 etiqueta de palmito en conserva Argentina. 
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Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

Elaborado por: INAEXPO C.A. (2017) 

Imagen 16 etiqueta de palmito en conserva Francia. 

 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

Elaborado por: INAEXPO C.A. (2017) 
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Imagen 17 etiqueta de palmito en conserva Chile 

 

Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

Elaborado por: INAEXPO C.A. (2017) 

Imagen 18 palmito en cubos para presentación de 410 gramos y tabla nutricional más 

cantidad por contenedor. 
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Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

Elaborado por: INAEXPO C.A. (2017) 

Imagen 19 palmito entero para presentación de 410 gramos y tabla nutricional más 

cantidad por contenedor. 
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Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

Elaborado por: INAEXPO C.A. (2017) 

 

Imagen 20 palmito en medallón para presentación de 410 gramos y tabla nutricional más 

cantidad por contenedor. 
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Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

Elaborado por: INAEXPO C.A. (2017) 
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Imagen 21 y 22 palmito entero  para presentación en lata de 400 – 800 - 2920 gramos 

más tabla nutricional cantidad por envase y cantidad por contenedor. 
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Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

Elaborado por: INAEXPO C.A. (2017) 
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Imagen 23  presentación palmito en conserva Gustadina Pronaca C.A. 

 

Fuente: Pronaca C.A. (2017) 

Elaborado por: Pronaca C.A. (2017) 

Imagen 24  tabla de beneficios nutricionales de palmito en conserva presentación 

Gustadina Pronaca C.A. 
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Fuente: Pronaca C.A. (2017) 

Elaborado por: Pronaca C.A. (2017) 

Imagen 25 estado de situación financiera balance general INAEXPO C.A 



 127 

 



 128 

 

Elaborado por: INAEXPO C.A. (2017) 

Fuente: Super de Compañías (2017) 

Imagen 26 estado de situación financiera estados de resultados integral INAEXPO 

C.A. 
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Elaborado por: INAEXPO C.A. (2017) 

Fuente: Super de Compañías (2017) 

 

Imagen 27 logo empresa INAEXPO C.A.  
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Fuente: INAEXPO C.A. (2017) 

Elaborado por: INAEXPO C.A. (2017) 

 


