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Resumen: El objetivo del presente caso de negocios fue
identificar la mejor alternativa para continuar con el crecimiento
y fortalecer la posicion en el mercado de la empresa exportadora
de camaron ABC. Siguiendo la metodologia de caso de negocio
de Harvard, se analiz6 y determin6 que la diversificacion es la
opcion mas viable y beneficiosa econdomicamente para la
empresa. Esta estrategia permitird explorar nuevos mercados y
segmentos, reducir la dependencia de un solo producto y
fomentar la innovacion. Los anélisis financieros indican que la
diversificaciéon generara un mayor margen de rentabilidad,
contribuyendo al crecimiento sostenible de la empresa.

Abstract: The objective of this business case was to identify the
best alternative to continue the growth and strengthen the market
position of the ABC shrimp exporting company. Following the
Harvard business case methodology, it was analyzed and
determined that diversification is the most viable and
economically beneficial option for the company. This strategy will
allow exploring new markets and segments, reducing dependence
on a single product and promoting innovation. Financial analyses
indicate that diversification will generate a higher profit margin,
contributing to the sustainable growth of the company.
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1. Definicion de oportunidad

El mercado global del camaron estd experimentando una transformacion significativa. Se
estima que llegard a 125,40 mil millones de dolares en 2024, con una proyeccion de
crecimiento continuo que lo llevard a 134,80 mil millones de dolares para 2029. Este
incremento se daré a una tasa compuesta anual del 1,46% durante el periodo previsto (2024-
2029), de acuerdo a las estimaciones de Mordor Intelligence (2024). A nivel internacional,
Ecuador cuenta con una importante participacion en produccion de camardn. Ecuador
representa el 30% de la produccion mundial, es decir, que un crecimiento del 15% en la
produccion de Ecuador se traduce en un aumento significativo de 4,5 puntos porcentuales en
el volumen de produccion a escala global (Mendoza, 2024). Otros grandes productores de
camaron son India, con casi el 30% de la produccion mundial, Indonesia (entre el 15% y el
18%) y Vietnam (10%). También el camardn ecuatoriano llega a mas de 60 mercados en todo
el mundo, posicionandolo como uno de los principales exportadores de este producto a nivel
internacional.

En la economia ecuatoriana, el camaron es un pilar fundamental tanto por su participacion
en las exportaciones como por su generacion de empleo. Con una participacion del 27,4%
del total de exportaciones durante el primer trimestre del 2024, el camardn se posiciona como
el producto no petrolero mas importante en el pais, superando incluso a otros gigantes como
el banano y el cacao (BCE, 2024a). De igual forma, la industria camaronera genera mas de
290.000 plazas de empleo, lo que la convierte en una fuente crucial de sustento para miles de
familias ecuatorianas (Mendoza, 2024).

Las exportaciones de Ecuador, especificamente de productos como camaron, cacao y banano,
representan una parte fundamental de su economia, y el analisis realizado por Taco-Lambert
y Pizarro-Romero (2023) revela una alta dependencia de estos productos, con Estados
Unidos, China, Vietnam y Pert como los principales mercados. Esta dependencia es
especialmente critica en el contexto de la disminucion de los precios de productos petroleros,
lo cual ha impulsado la necesidad de diversificacion econdmica. Sin embargo, la baja
productividad e innovacién en la produccion de estos commodities ha llevado a una economia
de escalas decreciente, un fendomeno comun en muchas economias de América Latina, segiin
el andlisis basado en el modelo de Cobb Douglas (Mora, Martinez y Luzuriaga, 2020). Surge
asi la importancia de mejorar la productividad e innovacion para asegurar un crecimiento
econdmico sostenible.

Tras tres anos consecutivos de un solido crecimiento en ventas, el sector camaronero
experiment6 una contraccion del 1,2% en 2023 (Figura 1). Esta contraccion se debid a una
caida en los precios de venta en los mercados internacionales como consecuencia de una
reduccion de la demanda proveniente de China, lo que desencadeno una guerra de precios en
el mercado asiatico con India y Vietnam.



®
Maestria en Economia y Direccion de Empresa %P OL B e oral
Facultad de Ciencias Sociales y Humanisticas

8.000 7.000
7.000 6.600
6.000

6.200
5.000
2,000 5.800
3.m0 5‘-400
2.000 5.000

2019 2020 2021 2022 2023

mmmm Millones USD s USD/TM

Figura 1. Ventas de camardn en millones de dolares.
Fuente: BCE (2024)
Elaboracion: BCE (2024)

La Figura 2 muestra la balanza comercial del Ecuador al mes de marzo 2024 (BCE, 2024b),
destacando el liderazgo del camarén al haber sido participe de un total de 514,9 millones
USD FOB, frente al banano que obtuvo la segunda posicion con 314,9 millones USD FOB.
El liderazgo del camardn en la balanza comercial del pais ha sido constante, dejando una
brecha importante que el banano no ha sido capaz de superar en los ultimos afios.
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Figura 2. Evolucion de la Balanza Comercial por productos.
Fuente: BCE (2024b)

Elaboracion: Autor

En el primer trimestre del 2024, las exportaciones de camardén ecuatoriano registraron un
valor total de USD 1.521,4 millones y 275.000 toneladas métricas (BCE, 2024a). A pesar de
ser el principal producto no petrolero de exportacion del pais, el sector experimentd una
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contraccion tanto a nivel trimestral (-7,5%) como interanual (-18,7%) en comparacion con el
mismo periodo del afio anterior. Esta disminucion se atribuye principalmente a la menor
demanda de camarén en China, uno de los principales mercados de destino de Ecuador
(Ullusco, Garzon, Quezada, y Barrezueta, 2021).

Respecto a los desafios del sector, Idoniboye (2024) analizd6 que el sector camaronero
ecuatoriano, después de anos de fuerte crecimiento, en el afio 2023, los ingresos por
exportaciones de camardn disminuyeron debido a los débiles precios del mercado y los altos
costos de los insumos. Esta enfrenta numerosos desafios, incluyendo enfermedades y el
impacto ambiental, lo que aumenta los costos y complica su sostenibilidad (Ekos Negocios,
2020). Se suman también riesgos politicos y dependencia de China como principal mercado
de exportacion (Pesantes, 2024). Ecuador es el mayor exportador mundial de camardn, pero
China esta tratando de aumentar su propia produccion nacional.

Las exportaciones de camar6dn ecuatoriano han experimentado un crecimiento anual
constante desde 2010, con una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) del 17,9% entre
2010 y 2023. Sin embargo, hubo dos excepciones; en el afio 2020, el valor de las
exportaciones se contrajo 1,1% debido a los confinamientos por el COVID-19, y en el aio
2023, el valor total de las exportaciones de camar6n cay6 un 5,5% (Alvarez, Vera y Soto,
2021).

El descenso del consumo en China, debido a la prohibiciéon de comprar, vender y consumir
camar6n ecuatoriano en varios estados chinos tras detectar rastros de COVID-19 en las
exportaciones de tres empresas, fue un factor clave en la contraccion de la demanda
(Pefialoza, Vega, Garzon, y Prado, 2021; La Republica, 2020; El Universo, 2019). A esto se
suma que en febrero y marzo de 2024, la Administracion General de Aduanas de China
suspendid a nueve empresas ecuatorianas exportadoras de camardn por incumplir con los
niveles de preservante y las normas de etiquetado. Esta suspension temporal de las
exportaciones exacerbo la contraccion del sector.

A pesar de ser el pais productor de camarén mas eficiente, la industria ecuatoriana se
encuentra en aprietos por los precios bajos. El precio promedio de exportacion por tonelada
de camaron ecuatoriano disminuy6 un 17,4% en 2023, el nivel mas bajo desde 2010. Esto
también trae como consecuencia que las ganancias del sector también se desplomen, como
se evidencid en 2023. Sin embargo, el camaron sigue siendo un producto crucial para la
economia ecuatoriana. Se espera que el sector se recupere en los proximos trimestres (FAO,
2020) a medida que la demanda en China se estabilice y las empresas exportadoras
ecuatorianas implementen las medidas necesarias para cumplir con las normas chinas
(Armijos, 2020).

Otra importante noticia, es el Tratado de Libre Comercio (TLC) entre Ecuador y China. De
acuerdo con el Banco Central del Ecuador (2024) es una gran oportunidad para el pais por
los posibles beneficios del acuerdo, incluido el aumento de las exportaciones y el crecimiento
econémico. Se espera que este acuerdo sea particularmente beneficioso para las
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exportaciones de camaron, banano y cacao. También existe expectativa en la creacion de
empleos y aumento en la inversion extranjera. El TLC se firmo6 el 14 de marzo de 2024 (SICE,
2024), en este, los aranceles sobre el 99% de los productos se eliminaran gradualmente en
los proximos 10 afios, y se espera que el comercio bilateral entre Ecuador y China alcance
los $10 mil millones en los préximos cinco afios.

La dependencia de China como el principal mercado de exportacion también ha generado
preocupaciones, ya que China busca mejorar su autosuficiencia en la acuicultura de
camarones. Sin embargo, el camardén ecuatoriano tiene ventajas competitivas, como su
resistencia a patogenos y su adaptacion al entorno local (FeedInfo, 2024). Asi mismo, el
camardn, el protagonista en las mesas ecuatorianas y el favorito de muchos paladares
alrededor del mundo, no es inmune a las fluctuaciones de precio en el mercado internacional.
Esta volatilidad, como se le conoce técnicamente, responde a una dindmica compleja de
factores que influyen en su valor en los mercados internacionales.

De acuerdo con la investigacion realizada por Carrera (2023), el mercado del camar6n es
altamente competitivo y su precio responde a muchos factores, resumidos en la Tabla 1:

Tabla 1

Factores que generan la volatilidad en precio

Factores Descripcion

Oferta y demanda

Politicas comerciales

Costos de produccion

Tendencias y preferencias del
consumidor

Un desequilibrio entre la cantidad de camarén ofertado y la
demanda global genera cambios en su precio. Exceso de
oferta, precios a la baja. Demanda en auge, precios
ascendentes.

Las decisiones de los gobiernos, como aranceles, cuotas de
exportacion o subsidios, pueden afectar significativamente el
precio del camaroén en el mercado internacional.

Aumentos en los costos de produccion, como la alimentacion,
la mano de obra o la energia, pueden llevar a un alza en el
precio final del camaron.

Cambios en las preferencias de los consumidores, como la
busqueda de productos sostenibles o con certificaciones
especificas, pueden influir en la demanda y, por ende, en el
precio del camaron.

Fuente: Carrera (2023)

Elaborado por: Autor

El estudio de Carrera (2023) identifica que la volatilidad del precio del camarén no es un
fenomeno aislado. Se trata de un reflejo de las dindmicas del mercado internacional, donde
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diversos factores interactiian y determinan el valor de este producto. Para los productores y
exportadores de camardn, la volatilidad puede representar un desafio. Sin embargo, también
ofrece oportunidades para aquellos que logran anticipar los cambios del mercado y adaptar
sus estrategias de manera efectiva. En definitiva, el precio del camaro6n es un tema complejo
y multifactorial, la comprension de esta volatilidad es fundamental para navegar con éxito en
el mercado internacional y asegurar la sostenibilidad del sector camaronero a largo plazo.

La industria camaronera en Ecuador ha demostrado ser una fuente crucial de ingresos y
empleo para el pais, pero enfrenta fluctuaciones en los precios internacionales del camardn
que afectan significativamente las exportaciones y la economia nacional (Ochoa y Mina,
2023). En este contexto, es esencial que Ecuador ejecute tratados internacionales con sus
principales compradores, como la Union Europea, para gestionar la productividad de la
industria camaronera y asegurar un crecimiento econdmico sostenible a través de una balanza
comercial con superavit (Pulgarin-Sdnchez y Mora-Coello, 2022).

Segun Castillo, Guevara, Sellan, Tumbaco y Velasquez (2020), la calidad del camaron
ecuatoriano es reconocida internacionalmente, pero la caida de la demanda mundial y los
nuevos protocolos de seguridad han aumentado los costos de producciéon y reducido los
ingresos, afectando el empleo en la industria. Mantener buenas relaciones con los socios
comerciales e impulsar la calidad del producto son cruciales para la sostenibilidad de la
industria camaronera ecuatoriana (Ministerio de Produccion Comercio Exterior y Pesca,
2024).

Casos de Exito en la Industria Camaronera

1. Ecuador: Ecuador ha sido lider mundial en la produccion de camardon por mas de una
década, con una participacion del 30% en la produccion global. Sin embargo, el sector ha
tenido que adaptarse a diversos desafios, como la fluctuacion de precios y la dependencia de
un mercado como China, lo que lo ha hecho vulnerable a la volatilidad (Garcia et al. 2022).
Un ejemplo de éxito en Ecuador es Industrias Santa Priscila, que ha logrado mantenerse
competitiva mediante la diversificaciéon de mercados y la mejora continua de la calidad del
producto. Esta empresa ha implementado programas de sostenibilidad y tecnologias de
produccidon que mejoran la resistencia de los camarones a enfermedades, lo que a su vez
reduce los costos de produccion y mejora la competitividad. Ademas, ha logrado abrir nuevos
mercados en Europa y Asia, lo que ha permitido mitigar los riesgos derivados de la
sobredependencia de China (Barreras, 2022).

2. Internacional: En el contexto internacional, Vietnam ha sido otro caso de éxito en la
produccion de camaron, destacandose por su capacidad de innovar en el proceso de cultivo
y exportacion. Vietnam ha desarrollado sistemas de cultivo intensivo de camarones, que
optimizan el uso de los recursos y mejoran la eficiencia en la produccion (Agila y Roman,
2022). Ademas, el pais ha logrado diversificar sus exportaciones hacia mercados como
Estados Unidos y la Uniéon Europea, aprovechando tratados de libre comercio y acuerdos
bilaterales. La diversificacion de mercados y la inversion en la calidad del producto han sido
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factores clave para el éxito de Vietnam en la industria camaronera, lo que le ha permitido
aumentar su participacion en el mercado mundial en los ultimos afios (Hernandez, 2022).

Tabla 2

Casos de Exito en la Industria Camaronera

Pais/Empresa Estrategia Innovacion y Mercados Resultados
Diversificacion Objetivo Clave
Ecuador Mejora de Implementacion Europa, Crecimiento en
(Industrias calidad, de tecnologias de  Asia, EE. exportaciones,
Santa Priscila)  sostenibilidad, cultivo, mejora en Uu. reduccion de
diversificacion resistencia de costos,
de mercados. camarones. diversificacion
exitosa.
Vietnam (Viet  Innovacion en Uso de sistemas EE. UU,, Aumento de
Uc Seafood) cultivos de cultivo Unién participacion en
intensivos, intensivo y Europea, el mercado
diversificacion tecnologias de Japon global,
de mercados. produccion. reduccion de
costos.
India (Avanti  Fortalecimiento Mejora de Medio Aumento de
Feeds) de la cadena de procesos Oriente, exportaciones,
valor, enfoque en productivos y EE. UU., consolidacion de
sostenibilidad. calidad. Europa la marca.

Teorias para la Estrategia de Crecimiento de la Industria Camaronera
1. Teoria del Ciclo de Vida del Producto (CVP)

La Teoria del Ciclo de Vida del Producto (CVP) es especialmente relevante para la industria
camaronera, ya que ayuda a comprender como los productos (en este caso, el camardn)
evolucionan en términos de demanda, precio y competencia a lo largo del tiempo. Segun esta
teoria, los productos pasan por varias etapas: introduccidn, crecimiento, madurez y declive.
En el caso de Ecuador, el camarén ha alcanzado la madurez en varios mercados,
especialmente en China, lo que significa que la tasa de crecimiento de las exportaciones
puede haber disminuido debido a la saturacion del mercado y la competencia de otras
naciones productoras. Sin embargo, la teoria también sugiere que, durante la fase de madurez,
las empresas deben innovar, diversificar sus mercados y mejorar la calidad del producto para
prolongar la vida util del producto y mantener la competitividad (Totonelli, 2021).
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La industria camaronera ecuatoriana podria aplicar esta teoria al centrarse en la
diversificaciéon de mercados y la mejora de la sostenibilidad en su produccion, lo que le
permitiria adaptarse a las fluctuaciones del mercado y maximizar sus ingresos. Por ejemplo,
al abordar las preocupaciones sobre los costos de produccion y los nuevos protocolos de
seguridad, Ecuador podria extender la vida 1til de su producto en mercados internacionales,
especialmente si logra cumplir con las normativas mas estrictas y ofrecer productos
diferenciados (Covarrubias, 2023). La diversificacion de productos (por ejemplo, camarén
ecologico o certificado) también puede ser una estrategia para enfrentar la saturacion del
mercado convencional.

2. Teoria de la Ventaja Competitiva Sostenible (VCS)

La Teoria de la Ventaja Competitiva Sostenible (VCS), propuesta por Michael Porter,
subraya la importancia de crear y mantener ventajas competitivas a largo plazo a través de la
diferenciacion y la eficiencia operativa (Godoy et al. 2020). En el contexto de la industria
camaronera de Ecuador, la ventaja competitiva sostenible se puede lograr mediante la mejora
en la calidad del camardn, la adopcion de tecnologias innovadoras en produccion y la
creacion de relaciones solidas con los compradores internacionales (Hernandez, 2022). Las
empresas que logren mantener una ventaja competitiva sostenible no solo pueden resistir las
fluctuaciones de precios, sino que también son capaces de diversificar sus fuentes de ingresos
y explorar mercados emergentes.

Ecuador, como lider en la produccion de camaron, tiene una ventaja competitiva natural en
términos de sus condiciones ambientales y la calidad de su producto. Sin embargo, para que
esta ventaja sea sostenible, es crucial que las empresas inviertan en investigacion y desarrollo,
busquen certificaciones internacionales que validen la calidad del camaron y adapten sus
practicas a los estdndares globales, como la sostenibilidad en la acuicultura. Ademas, la
diversificacion de mercados y la adaptacion a las demandas cambiantes del consumidor (por
ejemplo, camaron orgénico o libre de antibidticos) son fundamentales para asegurar que la
ventaja competitiva no se vea erosionada por la competencia en mercados tradicionales como
China o la presion de la competencia de paises como Vietnam (Paco ef al. 2021).

Empresa ABC

La empresa ABC pertenece a un grupo acuicola en Ecuador. Esta empresa se encuentra
comprometida con la calidad y la sostenibilidad y ha establecido ambiciosos objetivos para
aumentar la produccidon y expandir su participacion de mercado. En 2003, el grupo
camaronero inicié sus actividades con la comercializacion de camaron, para el afio 2015,
ademas de tener fincas propias, el grupo adquiri6 un laboratorio de larvas. En el afio 2020, a
pesar de ser desafiante por el COVID-19, la empresa ABC fue adquirida como planta de
procesamiento y el grupo comenzod a exportar camarones al mundo.

La empresa exportadora de camarén ABC se encuentra dentro del top 10 de exportadoras por
volumen en el Ecuador del ano 2023 (El Universo, 2024). Esta empresa pertenece a un grupo
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camaronero fundado en 2003 con sede en Samborondéon, Ecuador. Se dedica a la producciéon
y exportacion de camardn, con operaciones en las provincias de El Oro y Guayas; iniciando
su ciclo productivo en los laboratorios de larva, para luego continuar con la produccion de
camaro6n en fincas y finalmente su proceso y exportacion.

A pesar de su enfoque en la calidad y la sostenibilidad, ABC no ha estado exento de los
desafios que enfrenta el sector camaronero en general. Uno de los principales desafios ha
sido la competencia internacional, especialmente de paises como Vietnam e India, que tienen
menores costos laborales. Para enfrentar esta competencia, ABC ha apostado por la
innovacion, invirtiendo en tecnologia de punta y desarrollando nuevos productos y procesos.

Otro desafio importante ha sido la volatilidad de los precios del camarén, que pueden verse
afectados por factores como la demanda global, las condiciones climaticas y las
enfermedades del camaron. Para mitigar este riesgo, ABC ha diversificado sus mercados de
exportacion y ha desarrollado estrategias de fijacion de precios mas flexibles.

Gracias a su enfoque en la calidad, la sostenibilidad y la innovacion, ABC ha logrado
posicionarse como una de las empresas lideres en el sector camaronero ecuatoriano.
Actualmente, la empresa se encuentra entre las 10 principales exportadoras de camarén del
pais, con una presencia en mercados internacionales de Europa, Asia, América del Norte y
Latinoamérica.

A medida que ABC mira hacia el futuro, un panorama de oportunidades lo invita,
prometiendo un crecimiento continuo y la consolidacion de su posicion de liderazgo. Sin
embargo, el camino a seguir no estd exento de obsticulos. La empresa debe enfrentar la
dindmica en constante evolucion del mercado mundial del camardn, caracterizada por una
competencia feroz, precios fluctuantes y la amenaza omnipresente de brotes de
enfermedades.

(Como mantendra ABC su crecimiento frente a estos formidables desafios? Esta es la
pregunta critica que ABC debe solucionar para garantizar su éxito duradero. La empresa
posee la experiencia y los conocimientos para superar estos obstaculos, pero requerird
creatividad e innovacién en su enfoque para mantenerse a la vanguardia de la industria
acuicola. ;Cual es la mejor alternativa para continuar con su crecimiento y asi fortalecer su
posicion en el mercado?

2. Identificacion de objetivos y métricas.

En este apartado se detallan los objetivos y métricas que guian el rumbo de la empresa. Estos
objetivos representan los peldafios que la conduciran hacia un crecimiento sostenido,
fortaleciendo su posicion en el mercado.
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Tabla 3

Objetivos y métricas de empresa ABC

Objetivos

Métricas

Crecimiento mensual de las ventas

Aumentar cartera de clientes y
mercados

Posicionar la marca en el mercado
acuicola internacionalmente

Estadisticas de exportacion mensuales de
la Camara Nacional de Acuacultura

Numero de clientes nuevos por mercados

Numero de quejas y comentarios
recibidos por parte de los clientes del
exterior

3. Generacion de Alternativas

En esta seccion, se resumen las alternativas elegidas para solventar el problema identificado
en la seccion 1. Las alternativas surgieron tras varias entrevistas con los grupos de interés de
la compaiia, y asi se definieron aquellas que también se encontraban alineadas con los

objetivos de la empresa.

Para determinar las alternativas, se mantuvo reuniones y entrevistas con los grupos de interés,

en este caso, el Gerente General y la Gerente Comercial. Ademads, se consulté su punto de
vista sobre la viabilidad de cada una de las alternativas.

La tabla 3 muestra las alternativas generadas de las sesiones de investigacion exploratoria

con los grupos de interés:

Tabla 4

Alternativas, viabilidad y objetivos.

Criterio de grupo de interés Objetivos de la empresa ABC

Crecimiento Aumentar ..
Posicionar la marca

Alternativas Gerente Gerente mensual de ca.rtera de internacionalmente
General Comercial |1as ventas clientes

Contratar  agencia

de marketing para

aumentar

visibilidad de la Viable Viable v v

marca en mercados
internacionales en
redes sociales.
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Fortalecer la
participacion en
ferias
internacionales.
Diversificacion:
Desarrollar
productos para
nuevos mercados
que permitan
generar un mayor
margen de
rentabilidad.
Fortalecer canales
de distribucion
mediante alianzas
estratégicas en el
mercado local.
Contratar personal
adicional para
servicio al cliente y
entregar una
atencion
personalizada a
todos los clientes.

Viable

Experimental

Viable

Viable

Viable

Viable

Viable

Viable

Elaborado por: Autor

Gerente General: El gerente general considera que las alternativas de enfocarse en contratar
una agencia de marketing con el fin de aumentar la visibilidad de la empresa en mercados
internacionales y fortalecer la participacion en ferias internacionales, son viables y permitiran
atraer mas clientes y posicionar la marca internacionalmente. Por otro lado, considera que la
estrategia de diversificacion seria una opcion experimental. Mientras que no hacer nada es
una alternativa inviable con los objetivos de la compaiiia.

Gerente Comercial: La gerente comercial considera que las 3 alternativas son viables;
contratar una agencia de marketing, fortalecer participacion en ferias y diversificar mercado
y productos. Del mismo modo, considera que no hacer nada es una alternativa inviable.

En esta seccion, se empled la técnica del diagrama de afinidad con el objetivo de presentar
la informacion de manera visual y estructurada, facilitando su comprension y andlisis. Esta
herramienta permitiod clasificar y agrupar ideas en funcion de sus similitudes y relaciones. A
través de este proceso se identifico las 3 alternativas. Asi mismo, tras 2 sesiones de discusion
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con los grupos de interés para este caso de negocio, se acordo el analisis de 3 alternativas y

un statu quo:

e Alternativa 1 - Contratar agencia de marketing para aumentar visibilidad de la marca
en mercados internacionales en redes sociales.

e Alternativa 2 - Fortalecer la participacion en ferias internacionales.

e Alternativa 3 - Diversificacion: Desarrollar productos para nuevos mercados que
permitan generar un mayor margen de rentabilidad.

e Alternativa statu quo — Mantener politicas actuales

4. Analisis de alternativas

En esta seccion se realizd un analisis desde el punto de vista estratégico y financiero para
cada una de las alternativas escogidas en la seccion anterior. La informacion presentada en
este analisis proviene de una combinacion de fuentes secundarias y datos primarios obtenidos
a través de encuestas aplicadas en la empresa ABC.

La Tabla 5. muestra el resumen de los beneficios clave de cada alternativa y qué rubros se
estan considerando como inversion inicial.

Tabla 5

Beneficios clave e inversion inicial por alternativa

Alternativa Beneficios Clave Inversion inicial
Agencia de Aumento de visibilidad, alcance global, Fee Agencia
Marketing interaccion  directa, medicion de Campafa publicitaria
resultados, branding. Gestion y monitoreo
Ferias Networking,  visibilidad, feedback Gastos de participacion en
Internacionales directo, demostracion de productos, ferias
posicionamiento. Viaticos
Promocionales
Diversificacion Nuevas oportunidades de ingresos, Investigacion y desarrollo
reduccion de riesgos, mayor margen de Marketing y lanzamiento de
rentabilidad, innovacién, sostenibilidad nuevos productos
a largo plazo. Incremento de costo de

produccion
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Alternativa 1 - Contratar agencia de marketing para aumentar visibilidad de la marca
en mercados internacionales en redes sociales.

Contratar una agencia de marketing ayudara a crear una identidad de marca consistente y
desarrollar una imagen de marca so6lida y coherente en todos los mercados internacionales
donde la marca se encuentra presente. La ventaja de contratar una agencia es que gestionaran
las redes sociales de manera profesional con el fin de mantener una presencia activa en las
plataformas, interactuar con la audiencia y responder a sus comentarios y mensajes de manera
oportuna. Finalmente, se podrd monitorear y analizar el rendimiento al obtener informacién
en tiempo real sobre el impacto de las estrategias de marketing en redes sociales y realizar
ajustes para optimizar los resultados.

Una agencia especializada en redes sociales podra desarrollar estrategias para aumentar el
reconocimiento de la marca en nuevos mercados. Esto implica crear contenido atractivo y
relevante, optimizar la presencia en las plataformas y utilizar campafias publicitarias dirigidas
al objetivo. Al aumentar el conocimiento de la marca, sera posible posicionarse como una
opcidn viable en la mente de los consumidores potenciales, aumentando las probabilidades
de que consideren a la empresa cuando estén listos para comprar.

Adicional, esta alternativa permitird alcanzar nuevos publicos. Las redes sociales permiten
llegar a una audiencia global sin limites geograficos. Una agencia de marketing con
experiencia puede identificar publicos objetivo en cada mercado, comprender sus
comportamientos en linea y crear campanas personalizadas que resuenen con ellos. Esto
permite expandir la base de clientes potenciales y llegar a nuevos segmentos de mercado que
antes no era posible alcanzar.

Pros

e Expertise y conocimiento: Las agencias de marketing cuentan con
profesionales especializados en estrategias digitales y redes sociales, lo que
puede resultar en campanas mas efectivas y creativas.

e Ahorro de tiempo: Externalizar el marketing permite que la empresa se
concentre en sus competencias principales, como la produccion y logistica.

o Estrategias personalizadas: Pueden desarrollar estrategias especificas para
cada mercado internacional, adaptdndose a las particularidades culturales y de
consumo de cada region.

e Medicion y analisis: Las agencias pueden proporcionar informes detallados
sobre el rendimiento de las campafias, permitiendo ajustes y mejoras continuas.

Contras

e Costo: Contratar una agencia de marketing puede ser costoso, especialmente
para una empresa en crecimiento. Es importante evaluar si el retorno de inversion
justifica el gasto.
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e Resultados a largo plazo: Los resultados de las campanas de marketing en redes

sociales pueden tardar en materializarse, lo que requiere paciencia y una
inversion continua.

Para el andlisis financiero de esta alternativa se considera la contratacion de servicios de una
agencia de marketing externa por un afio. También, se destinaran fondos para la campaia
publicitaria y la gestion de esta drea. Los costos mensuales seran fijos, en base al presupuesto,
$10.000. Los ingresos a considerar son los beneficios adicionales por la inversion en
marketing. En este rubro se considera un incremento de $0,10/1b en el 10% del total de la
produccion.

Tabla 6

Analisis financiero de primera alternativa

Rubros Anual

Ingresos $ 330.000,00
Incremento en ventas $ 330.000,00
Costos $ 120.000,00
Fee Agencia $ 36.000,00
Camparia publicitaria $ 60.000,00
Gestion y monitoreo $ 24.000,00
Beneficio $ 210.000,00

De acuerdo a la tabla 6. la alternativa 1 generara en un afio un beneficio neto de $210.000, al
considerar que los ingresos estimados para este periodo seran de $330.000 y los costos
generados seran de $120.000.

Desde una perspectiva estratégica de crecimiento, la contratacion de una agencia de
marketing puede ser una herramienta importante y necesaria para expandir la presencia de la
marca en mercados internacionales. Esta estrategia permite a la empresa aprovechar la
experiencia y los recursos de profesionales del marketing digital, lo que puede resultar en
campafias mas efectivas y una mayor visibilidad de la marca. La capacidad de segmentar
audiencias especificas y medir el rendimiento de las campanas en tiempo real permite ajustes
rapidos y precisos, maximizando el retorno de la inversion. Ademas, la interaccion directa
con los clientes a través de las redes sociales puede fortalecer la lealtad de los clientes y
mejorar la percepcion de la marca.
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Sin embargo, esta alternativa también presenta desafios. La dependencia de una agencia
externa puede limitar el control directo sobre las estrategias de marketing. Ademas, los
resultados pueden no ser inmediatos, ya que construir una presencia solida en redes sociales
y generar un impacto significativo en las ventas puede llevar tiempo. Es crucial que la
empresa establezca métricas claras y realistas para evaluar el éxito de las campafias y asegure
una comunicacion constante y efectiva con la agencia para alinear las estrategias con los
objetivos de negocio. En resumen, aunque la inversion inicial es moderada, los beneficios
potenciales en términos de visibilidad y alcance global pueden ser significativos si se
gestionan adecuadamente.

Alternativa 2 - Fortalecer la participacion en ferias internacionales.

Las ferias internacionales ofrecen una plataforma unica para que las empresas den a conocer
su marca, generen visibilidad y cierren ventas a una audiencia global de compradores
potenciales, distribuidores y medios de comunicacion. Esta alternativa permitira exponer la
marca a una gran audiencia de profesionales del sector, porque las ferias internacionales
atraen a miles de visitantes de todo el mundo, lo que te permite dar a conocer tu marca a una
audiencia amplia y relevante. Asimismo, se fortalecerd la imagen de marca, pues asi se
demuestra el compromiso de la empresa con la industria y el interés en expandirse hacia
nuevos mercados, lo que refuerza una imagen de marca profesional y confiable.

Las ferias internacionales permitiran conectar con compradores potenciales cualificados, e
incluso cerrar ventas en el acto. También permiten conocer las Ultimas tendencias de la
industria y las necesidades de los clientes, lo que puede ayudarte a identificar nuevas
oportunidades de negocio. Por otro lado, las ferias son una excelente oportunidad para
reunirse con clientes actuales y socios comerciales en persona, fortalecer las relaciones y
generar confianza. De esta forma, se obtendra comentarios de los clientes sobre los
productos.

Pros:

e Networking: Oportunidad de establecer contactos directos con compradores y
distribuidores.

e Visibilidad: Aumenta la visibilidad de la marca en eventos clave del sector.

o Feedback directo: Permite obtener retroalimentacion directa de los clientes y del
mercado.

e Demostracion de productos: Posibilidad de mostrar productos.

Contras:

o Costo: Participar en ferias internacionales puede ser caro (viajes, stands, materiales
promocionales).

o Tiempo y recursos: Requiere una inversion significativa de tiempo y recursos
humanos.
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Para el anélisis financiero de esta alternativa se considera los gastos asociados a viajes a ferias
internacionales. En los rubros considerados estan los gastos por derecho de participacion en
ferias, de forma anual, considerando participacion en 6 ferias. También se estd considerando
el rubro de vidticos para los participantes, se considera un promedio de 3 participantes por
feria. El tercer rubro considerado es de promocionales o articulos para entregar en las ferias.

Tabla 7

Andlisis financiero de la segunda alternativa

Rubro Anual

Ingresos $ 500.000,00
Incremento en ventas $ 500.000,00
Costos $ 340.500,00
Gastos de participacion en ferias $ 250.000,00
Vidticos $ 72.000,00
Promocionales $ 18.500,00
Beneficio $ 159.500,00

Participar en ferias internacionales es una estrategia de crecimiento que puede ofrecer
beneficios inmediatos y tangibles. Estas ferias proporcionan una plataforma para establecer
contactos directos con compradores, distribuidores y otros actores clave del sector, lo que
puede resultar en acuerdos comerciales y alianzas estratégicas. La visibilidad que se obtiene
al participar en eventos reconocidos del sector puede mejorar significativamente el
posicionamiento de la empresa en el mercado. Ademas, las ferias permiten la demostracion
en vivo de productos, lo que puede aumentar la confianza de los compradores y facilitar la
retroalimentacion directa del mercado, esencial para ajustar y mejorar la oferta de productos.

No obstante, esta estrategia también implica desafios y costos significativos. La inversion
inicial es alta, y los costos recurrentes de participacion, viajes y logistica pueden ser
considerables. Ademas, la competencia en las ferias puede ser intensa, lo que requiere una
preparacion meticulosa y una presentacion destacada para captar la atencion de los asistentes.
Es fundamental que la empresa evalue cuidadosamente las ferias en las que participa para
asegurar que atraen a los compradores y distribuidores adecuados. A largo plazo, la
participacion constante en ferias puede consolidar la presencia de la empresa en el mercado
internacional y abrir nuevas oportunidades de crecimiento.
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Alternativa 3 - Diversificacion: Desarrollar productos para nuevos mercados que
permitan generar un mayor margen de rentabilidad.

La diversificacion a través del desarrollo de productos para nuevos mercados permite llegar
a nuevos segmentos de mercado, ya que al ofrecer productos que satisfacen las necesidades
de nuevos grupos de consumidores, la empresa puede ampliar su alcance y atraer a clientes
que antes no formaban parte de su cartera. Ofrecer una gama mas amplia de productos puede
diferenciar a la empresa de sus competidores y fortalecer su posicion en el mercado, incluso,
algunos mercados pueden ser mas rentables que otros. Sin olvidar que nuevos mercados
también pueden ofrecer oportunidades de crecimiento que no estan disponibles en los
mercados actuales.

Esta alternativa gana relevancia en un mercado tan dindmico ya que depender de un solo
producto o mercado puede ser riesgoso, por los cambios en las preferencias de los
consumidores o las condiciones del mercado pueden afectar significativamente las ventas.
La diversificacion permite distribuir el riesgo entre diferentes productos y mercados, lo que
brinda mayor estabilidad al negocio.

Pros

e Nuevas fuentes de ingresos: La diversificacion puede abrir nuevas fuentes de
ingresos, reduciendo la dependencia de un solo producto o mercado.

e Mayor margen de rentabilidad: Al desarrollar productos que puedan venderse
a precios mas altos o con menores costos de produccion, se puede aumentar el
margen de rentabilidad.

e Reduccion de riesgos: Diversificar los productos y mercados puede mitigar
riesgos asociados a la dependencia de un solo mercado o producto, como
fluctuaciones en la demanda o cambios regulatorios.

e Innovacion y competitividad: La diversificacion fomenta la innovacion, lo que
puede mejorar la competitividad de la empresa en el mercado global.

Contras

e Costos iniciales altos: El desarrollo de nuevos productos y la entrada a nuevos
mercados pueden requerir una inversion significativa en investigacion,
desarrollo, marketing y adaptacion a las normativas locales.

e Riesgo de fracaso: No todos los nuevos productos o mercados seran exitosos,
lo que puede resultar en pérdidas financieras.

e Desafios de mercado: Entrar en nuevos mercados puede presentar desafios
como la competencia local, barreras culturales y la necesidad de adaptar
productos a las preferencias locales.



®
Maestria en Economia y Direccion de Empresa e p OL P e oral
Facultad de Ciencias Sociales y Humanisticas
Tabla 8

Andalisis financiero de la tercera alternativa

Rubros Anual

Ingresos $ 1.750.000,00
Incremento en ventas $1.750.000,00
Costos $ 1.092.000,00
Investigacion y desarrollo § 144.000,00
Marketing y lanzamiento de nuevos productos $ 48.000,00
Incremento de costo de produccion $ 900.000,00
Beneficio $ 658.000,00

La diversificacion de productos es una estrategia de crecimiento que puede ofrecer beneficios
sustanciales a largo plazo. Al desarrollar nuevos productos para diferentes mercados, la
empresa puede reducir su dependencia de un solo segmento de mercado y mitigar los riesgos
asociados a las fluctuaciones del mercado. Esta estrategia también puede abrir nuevas fuentes
de ingresos y mejorar los margenes de rentabilidad, especialmente si los nuevos productos
se dirigen a nichos de mercado con menos competencia. La innovacion y la capacidad de
adaptarse a las demandas cambiantes del mercado son cruciales para el éxito de esta
estrategia.

Sin embargo, la diversificacion también presenta desafios significativos. La inversion inicial
en investigacion y desarrollo, marketing y produccion puede ser elevada, y los nuevos
productos pueden no ser aceptados inmediatamente por el mercado. La complejidad
operativa aumenta, ya que la empresa debe gestionar multiples lineas de productos y asegurar
la coherencia en la calidad y el servicio. Es esencial que la empresa realice un andlisis de
mercado exhaustivo y desarrolle un plan de lanzamiento bien estructurado para minimizar
los riesgos y maximizar las oportunidades de éxito. A pesar de los desafios, la diversificacion
puede posicionar a la empresa para un crecimiento sostenible y una mayor resiliencia frente
a las incertidumbres del mercado.

Alternativa statu quo — Mantener politicas actuales

En esta alternativa se propone no realizar cambios significativos en las acciones y politicas
que maneja la empresa ABC actualmente. Esta alternativa serd considerada como statu quo
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dentro del caso de negocio, puesto que no generara impacto en el giro del negocio, sus
procedimientos o personal laborando.

Tabla 9

Resumen comparativo de las alternativas

. ., .. Beneficios Pérdida 0
Alternativa Inversion Inicial .
Esperados Ganancia
Agencia de Marketing $ 120.000,00 $ 330.000,00 $ 210.000,00
Ferias Internacionales $ 340.500,00 $ 500.000,00 $ 159.500,00
Diversificacion $1.092.000,00 $1.750.000,00 $ 658.000,00

La Agencia de Marketing presenta una inversion inicial relativamente baja de $120,000.00,
con una ganancia esperada de $330,000.00, lo que da lugar a una ganancia neta de
$210,000.00. Esta opcion es atractiva para aquellas empresas que buscan una forma efectiva
y de bajo costo para aumentar su visibilidad y posicionamiento en el mercado. Aunque los
beneficios no son tan elevados como en otras alternativas, la relacion entre inversion y
ganancia es favorable y puede ser ideal para empresas que deseen un retorno rapido sin
comprometer grandes recursos.

Por otro lado, la Diversificacion requiere una inversion mucho mayor, de $1,092,000.00,
pero los beneficios esperados ascienden a $1,750,000.00, lo que genera una ganancia neta de
$658,000.00. Esta opcion ofrece el mayor retorno, pero también implica un riesgo mas alto
debido a la magnitud de la inversion inicial. La diversificacion puede ser ideal para empresas
con capacidad financiera para asumir mayores riesgos y que busquen expandir su portafolio
de productos o servicios. En comparacion, las Ferias Internacionales representan una
inversion intermedia de $340,500.00 y una ganancia de $159,500.00. Aunque su ganancia es
menor que la de la diversificacion, esta opcidon puede ofrecer beneficios adicionales no
cuantificables directamente, como la creacion de redes internacionales y el acceso a nuevos
mercados.
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Aspecto Agencia de Ferias Diversificacion
Marketing Internacionales

Inversion Inicial $120,000.00 $340,500.00 $1,092,000.00

Beneficios Esperados $330,000.00 $500,000.00 $1,750,000.00

Pérdida o Ganancia  $210,000.00 $159,500.00 $658,000.00

Riesgo Bajo  (inversion Moderado (riesgo Alto (inversion
moderada, retorno de no obtener los significativa con
relativamente beneficios retorno a largo plazo)
rapido) esperados en los

eventos)

Plazo de Corta (en un Moderado Larga (requiere tiempo

Recuperacion periodo (dependiendo del para consolidar nuevos
relativamente ¢xito de las feriasy  productos/servicios)
breve debido a la la conexion con
eficiencia del nuevos mercados)
marketing)

Escalabilidad Alta (facilita el Moderada Alta (posibilidad de
crecimiento (limitada a la expansion a diversos
constante con cantidad de ferias sectores y mercados)
ajuste de y mercados a los
presupuesto) que se puede

acceder)

Impacto en la Alto (creacion de Medio (mejora la Alto (expansion de

Visibilidad imagen de marca, visibilidad en portafolio puede atraer
campaias  bien mercados nuevos segmentos)
dirigidas) especificos pero no

garantiza un
alcance masivo)
Complementariedad Alta (se puede Moderada (puede Alta (puede integrarse

con otras estrategias

combinar con
otras iniciativas a
local e

internacional)

nivel

ser
complementada
con marketing,
pero depende del
¢xito del evento)

con otras estrategias

como marketing
digital, distribucion,
etc.)
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Acceso a nuevos Moderado Alto (acceso a Alto (expansion hacia

mercados (depende de la mercados nuevos mercados y
segmentaciébn y internacionales a productos)
efectividad de las través de ferias)

campaiias)
Requiere Recursos Moderado (se Alto (requiere Alto (requiere equipos
Humanos necesita personal equipos de trabajo especializados  para
Especializados para gestionar para gestionar la desarrollo de nuevos
campafias, pero participacion en productos y gestion de
menos que en la ferias la expansion)
diversificacion) internacionales)

La Agencia de Marketing es la opcion menos costosa y con el menor riesgo, lo que la
convierte en una alternativa atractiva para empresas que busquen un retorno rapido con un
control de riesgos bajo. La inversion inicial es baja, y los beneficios esperados no solo son
elevados, sino que la agencia de marketing permite una escalabilidad rapida con un impacto
significativo en la visibilidad de la marca. No obstante, su principal limitacion es que depende
de la efectividad de las campaias publicitarias, lo que hace que su éxito esté condicionado a
la correcta ejecucion de la estrategia.

Las Ferias Internacionales presentan una inversion moderada y la posibilidad de generar
grandes beneficios, especialmente en términos de expansion internacional y creacion de
redes. Sin embargo, su riesgo es moderado, ya que el retorno no estd garantizado y depende
de diversos factores como la calidad de los contactos obtenidos durante la feria y la
efectividad de las negociaciones internacionales. Aunque permite un acceso directo a nuevos
mercados, su impacto en la visibilidad global puede ser limitado en comparaciéon con una
estrategia digital bien ejecutada. Ademas, la participacion en eventos internacionales requiere
recursos humanos especializados, lo que aumenta los costos operativos.

La Diversificacion es la alternativa con mayor inversion inicial, pero también con el mayor
retorno potencial. Esta estrategia implica una expansion significativa del portafolio de
productos o servicios, lo que permite acceder a nuevos segmentos del mercado. Sin embargo,
el alto riesgo asociado con la diversificacion y la necesidad de un largo plazo para generar
retorno son factores que se deben considerar cuidadosamente. A pesar de esto, su impacto en
la sostenibilidad a largo plazo de la empresa es considerable, ya que puede ofrecer multiples
fuentes de ingresos y una mayor estabilidad frente a fluctuaciones del mercado. Ademas, esta
alternativa tiene una alta escalabilidad, pues puede integrarse con otras estrategias
comerciales y de marketing.

5. Analisis Financiero

1. Agencia de Marketing
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Datos de la Alternativa:
e Inversion Inicial: $120,000
o Beneficios Esperados: $330,000
e Ganancia Neta: $210,000
Calculos:
e ROI (Rentabilidad sobre la Inversion):
ROI = (Ganancia Neta / Inversion Inicial) * 100 =175%

El ROI de esta alternativa es del 175%, lo que indica que por cada ddlar invertido, la empresa
obtiene un retorno de $1.75.

VAN (Valor Actual Neto): Suponiendo una tasa de descuento del 10% y considerando que
los beneficios esperados se materializan en un solo afio:

VAN = (Beneficios esperados / (1 + Tasa de descuento) ) — Inversion Inicial = 180,000

El VAN es de $180,000, lo que indica que la alternativa genera un valor adicional de
$180,000 al descontar los flujos futuros.

2. Participacion en Ferias Internacionales
Datos de la Alternativa:
o Inversion Inicial: $340,500
o Beneficios Esperados: $500,000
e Ganancia Neta: $159,500
Calculos:
e ROI (Rentabilidad sobre la Inversion):
ROI =46.9%

El ROI de esta alternativa es del 46.9%, lo que implica que por cada ddlar invertido, la
empresa obtiene $0.47 de retorno.

e VAN (Valor Actual Neto):
VAN =114.045

El VAN es de $114,045, lo que indica que esta alternativa genera un valor adicional de
$114,045 al descontar los flujos futuros.

3. Diversificacion: Nuevos Productos para Nuevos Mercados
Datos de la Alternativa:

e Inversién Inicial: $1,092,000
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o Beneficios Esperados: $1,750,000

o Ganancia Neta: $658,000
Calculos:
e ROI (Rentabilidad sobre la Inversion):
ROI=60.3%

El ROI de esta alternativa es del 60.3%, lo que implica que por cada ddlar invertido, la
empresa obtiene $0.60 de retorno.

e VAN (Valor Actual Neto):
VAN = 498,909

El VAN es de $498,909, lo que indica que esta alternativa genera un valor adicional de
$498,909 al descontar los flujos futuros.

Tabla 11

Resumen de Indicadores Financieros

Indicador Agencia de Ferias Diversificacion
Marketing Internacionales

Inversion Inicial $120,000 $340,500 $1,092,000

Beneficios Esperados $330,000 $500,000 $1,750,000

Ganancia Neta $210,000 $159,500 $658,000

ROI (Rentabilidad) 175% 46.9% 60.3%

VAN (Valor Actual Neto) $180,000 $114,045 $498,909

PRI (Periodo de 1 afio 2.1 aios 1.66 afios

Recuperacion)

6. Evaluacion de riesgos

Riesgo de Mercado

El riesgo de mercado se refiere a la posibilidad de que los nuevos productos no sean bien
recibidos en los mercados a los que se dirigen. Esto puede deberse a diferencias en las
preferencias y necesidades de los consumidores, que pueden no alinearse con lo que la
empresa ofrece. La probabilidad de este riesgo es alta, ya que cada mercado tiene sus propias
particularidades y puede ser dificil predecir con precision las demandas. El impacto de este
riesgo es alto, ya que una mala recepcion del producto puede resultar en bajas ventas y
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pérdidas significativas. Por lo tanto, la valoracion de este riesgo es critica, lo que requiere

realizar estudios de mercado exhaustivos y adaptar los productos para satisfacer las demandas
especificas de cada mercado.

Riesgo Financiero

El riesgo financiero implica la posibilidad de que la inversion inicial necesaria para
desarrollar y lanzar nuevos productos en nuevos mercados sea alta, con retornos inciertos.
La probabilidad de este riesgo es media, ya que, aunque la inversion es significativa, puede
ser gestionada con una planificacion financiera adecuada. El impacto es alto, ya que una mala
gestion financiera puede afectar la estabilidad econdmica de la empresa. La valoracion de
este riesgo es alta, lo que subraya la necesidad de establecer un presupuesto detallado y
buscar financiamiento diversificado para reducir la dependencia de una sola fuente.

Riesgo de Competencia

El riesgo de competencia surge de la posibilidad de que los competidores establecidos
reaccionen agresivamente a la entrada de nuevos productos en el mercado. La probabilidad
de este riesgo es alta, ya que es comun que los competidores intenten proteger su cuota de
mercado. El impacto es medio, ya que la competencia puede afectar la cuota de mercado y la
competitividad de la empresa. La valoracion de este riesgo es alta, lo que requiere desarrollar
una propuesta de valor tnica y estrategias de marketing efectivas para diferenciarse de los
competidores.

Riesgo Regulatorio

El riesgo regulatorio se refiere a la posibilidad de enfrentar regulaciones desconocidas o
cambiantes en los nuevos mercados. La probabilidad de este riesgo es baja, ya que, aunque
las regulaciones pueden ser complejas, se pueden gestionar con la ayuda de expertos legales
locales. El impacto es alto, ya que el incumplimiento de las regulaciones puede tener
consecuencias legales y operativas significativas. La valoracion de este riesgo es media, lo
que subraya la importancia de monitorear y cumplir con las normativas locales para evitar
problemas legales.
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Analisis de riesgos y plan de mitigacion

Tabla 12

Estimacion del riesgo

RIESGO DESCRIPCION PROBABILIDAD IMPACTO VALORACION

RIESGO DE Diferentes preferencias y

MERCADO necesidades en nuevos 5 5 956 Ctta
mercados.
RIESGO Inversion inicial alta y 3 5 15 Al

FINANCIERO retornos inciertos.
RIESGO DE | Reaccion  agresiva de

4 12: Alt
COMPETENCIA | competidores establecidos. 3 ©
RIESGO drasononidny e 1 ) : 6 Medi
REGULATORIO | desconocidas en  nuevos : Medio
mercados.

La gestion de riesgos es fundamental para cualquier organizacion y abarca diversas areas que
deben ser abordadas de manera estratégica. La Tabla 10. expone los posibles riesgos y el plan
de mitigacion, junto a los responsables. En el riesgo de mercado, la empresa debe realizar
estudios exhaustivos para comprender las demandas y adaptar sus productos en
consecuencia. Esta tarea es responsabilidad del equipo comercial, quien debe asegurarse de
que los productos no solo cumplan con las expectativas actuales del mercado, sino que
también se anticipen a futuras tendencias y necesidades.

Por otro lado, el riesgo financiero se mitiga mediante el establecimiento de un presupuesto
detallado y la busqueda de financiamiento diversificado, siendo el Departamento de Finanzas
el encargado de estas acciones. Esto proporciona una base financiera sélida que permite a la
empresa enfrentar posibles desafios econdmicos. El riesgo de competencia, en tanto, se
maneja desarrollando una propuesta de valor Unica y estrategias de marketing efectivas, a
cargo del Equipo de Marketing. Finalmente, el riesgo regulatorio se aborda contratando
expertos legales y manteniéndose al dia con las normativas vigentes, tarea del Departamento
Legal, garantizando asi que la empresa opere conforme a las leyes y regulaciones aplicables.

Tabla 13

Mitigacion del riesgo
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RIESGO MITIGACION RESPONSABLE
RIESGO DE | Realizar estudios de mercado exhaustivos para Comercial
MERCADO entender las demandas y adaptar los productos.

RIESGO Establecer un presupuesto detallado y buscar Departamento de
FINANCIERO financiamiento diversificado. Finanzas

RIESGO DE | Desarrollar una propuesta de valor unica y Equipo de Marketing
COMPETENCIA | estrategias de marketing efectivas.

RIESGO Contratar expertos legales locales y mantenerse Departamento Legal
REGULATORIO | actualizado con las normativas.

7. Plan de implementacion

Siguiendo la metodologia del caso de negocio de Harvard, esta seccion presenta un plan de
implementacidn estructurado en cuatro pasos, abarcando desde la fase 1 de Investigacion y
Desarrollo, hasta la fase 4 de Evaluacion y Optimizacion. Las actividades detalladas en cada
fase aseguran que se cubran todos los aspectos criticos, permitiendo asi un seguimiento
riguroso y adaptabilidad para la implementacion de la alternativa.

Fase 1: Investigacion y Desarrollo (Meses 1-3)

En la primera fase, se llevara a cabo un analisis de mercado para identificar nuevos productos
y mercados potenciales. Esta actividad requerira un equipo de investigacion de mercado que
estara conformado por el equipo comercial, y software de andlisis de datos, con un
presupuesto estimado de $26,000. Durante el segundo mes, se desarrollaran prototipos de
nuevos productos y se realizaran pruebas de calidad. Esto implicaré el uso de un laboratorio
de calidad y materiales e insumos, con un costo aproximado de $10,000. En el tercer mes, se
evaluaran los costos y la rentabilidad de los nuevos productos, y se prepararan planes de
marketing y ventas. Se necesitaran analistas financieros y un equipo de marketing.

Fase 2: Estudios de Mercado en Paises Objetivo (Meses 4-6)

A partir del cuarto mes, se identificaran los paises objetivo para la exportacion de camardn y
se realizaran estudios de mercado en estos paises. Esto requerira un equipo de investigacion
de mercado y contactos locales, con presupuesto para viajes y recopilacion de datos. En el
quinto mes, se analizaran los resultados de los estudios de mercado y se ajustaran los
productos y estrategias basados en el feedback recibido. Se necesitaran software de analisis
de datos y un equipo de desarrollo. En el sexto mes, se preparara el lanzamiento a gran escala
y se capacitara al equipo de ventas y marketing. Esto implicard materiales de capacitacion y
manuales de producto.
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Fase 3: Lanzamiento y Expansion (Meses 7-12)

En el séptimo mes, se realizard el lanzamiento oficial de los nuevos productos en mercados
seleccionados, acompafiado de campafias de marketing y promocion. Se necesitaran
materiales de marketing y un presupuesto para publicidad, con un costo estimado de $2,000
por mes. Ademas, se llevardn a cabo pruebas piloto en mercados especificos para evaluar la
aceptacion inicial del producto, la efectividad de las estrategias de marketing y la capacidad
de respuesta de los consumidores. Estas pruebas piloto permitiran realizar ajustes antes de la
expansion completa.

Las pruebas piloto identifican y mitigan los problemas en un entorno controlado antes de la
implementacion a gran escala. En relacion con los riesgos de mercado, las pruebas piloto
evaltian la aceptacion del producto en los nuevos mercados y ajustan las caracteristicas del
producto a las preferencias locales, minimizando asi el riesgo de no cumplir con las
expectativas del consumidor. Con estas pruebas se observa la viabilidad financiera al evaluar
los costos y la rentabilidad en un contexto real pero limitado, lo que ayuda a reducir el riesgo
financiero. En cuanto al riesgo de competencia, las pruebas piloto “ponen” la plataforma para
afinar la propuesta de valor y las estrategias de marketing, de manera que se puedan ajustar
antes de enfrentarse a competidores establecidos en el mercado. Las pruebas piloto anticipan
las barreras regulatorias, ya que se identifican los problemas de cumplimiento con las
normativas locales de manera temprana, lo que facilita la adaptacion a los requisitos
regulatorios de los mercados objetivo.

En la siguiente tabla se detalla como se llevaran a cabo las pruebas piloto:

Tabla 14

Plan de implementacion de pruebas piloto

FASE ACTIVIDA DESCRIPCIO RECURSOS RESPONSABLE
D N DE LAS NECESARIO S
PRUEBAS S
PILOTO
Investigacio  Pruebas de Se realizaran Laboratorio de Departamento de
ny calidad y pruebas para calidad, equipo Calidad
Desarrollo ajustes validar la calidad de pruebas
necesarios del producto en
condiciones
controladas, con
retroalimentacio

n para ajustes.

Pruebas Se realizarauna  Material para Departamento
piloto en prueba inicial pruebas, equipo Comercial,
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enpol

Estudios de
Mercado en
Paises
Objetivo

Lanzamiento
y Expansion

Evaluacion y
Optimizacio
n

mercados
seleccionados

Pruebas
piloto para
validar
aceptacion en
mercados
objetivo

Pruebas
piloto para
evaluar la
respuesta del
mercado y
efectividad de
campanas

Evaluaciéon
del
desempefio
de los nuevos
productos

del producto en
un niamero
limitado de
puntos de venta
dentro del
mercado
objetivo para
evaluar la
aceptacion del
consumidor.

de monitoreo
de mercado

Se llevara a cabo Material para

una prueba de
aceptacion en
mercados
internacionales,
utilizando un

namero limitado

de productos
para medir la
respuesta del
cliente.

Las campairias de
marketing seran

probadas en
mercados
seleccionados
para medir la
efectividad de
los materiales y
el impacto en la
percepcion del
producto.

Se realizaran
pruebas para
evaluar el
desempefio del
producto en el
mercado,
midiendo la

pruebas, equipo
de analisis

Material para
pruebas, equipo
de monitoreo
de ventas

Software de
analisis
financiero,
equipo de
evaluacion

Departamento de

Calidad

Analistas de

mercado, Gerente

de producto

Equipo de
marketing,

Analistas de ventas

Analistas
financieros,
Gerente de
producto

Escuela Superior
Politécnica del Litoral
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rentabilidad,
satisfaccion del

cliente y
efectividad en la
cadena de
suministro.

Durante los meses ocho y nueve, se monitorearan las ventas y el desempefo en el mercado,
y se ajustaran las estrategias de marketing seglin sea necesario. Esto requerird software de
monitoreo de ventas y un equipo de andlisis que pueda interpretar los resultados de las
pruebas piloto, identificar patrones de comportamiento del consumidor y proponer mejoras
en las campafias publicitarias. Las pruebas piloto también serviran para evaluar la logistica y
la disponibilidad del producto en el mercado, lo que facilitara la toma de decisiones sobre la
expansion.

En los meses diez a doce, se expandira a nuevos mercados basados en el éxito inicial y los
aprendizajes obtenidos de las pruebas piloto. Se optimizara la cadena de suministro para
garantizar la eficiencia en la distribucion del producto a las nuevas areas. Para ello, se
necesitaran recursos logisticos adicionales y un equipo de expansion especializado en la
gestion de esta fase. Las pruebas piloto también contribuirdn a ajustar la logistica para la
cobertura de estos nuevos mercados.

Fase 4: Evaluacion y Optimizacion (Meses 13-15)

Se considera esta fase como suplementaria. En el mes trece, se evaluara el desempefio de los
nuevos productos y se analizara la rentabilidad y el retorno de inversion. Esto requerird
software de analisis financiero y un equipo de evaluacion. En el mes catorce, se identificaran
areas de mejora y se implementaran optimizaciones. Se necesitaran recursos de desarrollo y
un equipo de mejora continua. Finalmente, en el mes quince, se planificaran futuras
diversificaciones y expansiones.

En la tabla 11 se muestran las 3 fases del proyecto con la suplementaria con sus respectivas
actividades, recursos y responsables. En el Apéndice B se detallan los hitos marcados para la
ejecucion de este proyecto, mientras que en el Apéndice D se detalla la asignacion de
responsabilidades por las actividades respectivas a cada departamento.

Tabla 15

Fases del proyecto con actividades, recursos y responsables

FASE ACTIVIDADES RECURSOS RESPONSABLES
NECESARIOS
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INVESTIGACION
Y DESARROLLO
ESTUDIOS DE
MERCADO EN
PAISES
OBJETIVO

- Anélisis de mercado
para identificar
nuevos productos y
mercados
potenciales.

- Investigacion de

tendencias y
demandas del
mercado.

- Desarrollo  de
prototipos de nuevos
productos.

- Pruebas de calidad y
ajustes necesarios.

- Pruebas piloto en
mercados

seleccionados  para
evaluar aceptacion y
rendimiento del
producto.

- Evaluacion de
costos y rentabilidad.

- Identificacion de
paises objetivo para
la exportaciéon de
camaron.

- Realizacion de
estudios de mercado
en los paises
objetivo.

- Pruebas piloto para
validar la aceptacion
de productos en
mercados objetivo.

- Analisis de
resultados de los
estudios de mercado.

Software de
analisis de datos,
estadisticas
nacionales e
internacionales.

Laboratorio de
calidad

Material para
pruebas, equipo
de monitoreo de
mercado

Software de
analisis financiero

Equipo de
investigacion  de
mercado,
contactos locales

Material
pruebas,
de analisis

para
equipo

Software de
analisis de datos,

Departamento
Comercial

Departamento  de
Calidad

Departamento
Comercial,
Departamento de
Calidad

Analistas financieros

Comercial, Analistas
de mercado

Analistas de
mercado, Gerente de
producto

Analistas de
mercado, Ingenieros
de producto
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equipo de
desarrollo
- Ajustes en los
productos y
estrategias  basados
en el feedback.
- Preparacion para el Materiales de Gerente de ventas,
lanzamiento a gran capacitacion, Gerente de
escala. manuales de marketing
producto
LANZAMIENTO Y - Lanzamiento oficial Materiales de Equipo de
EXPANSION de los nuevos marketing, marketing, Gerente
productos en presupuesto para de ventas
mercados publicidad
seleccionados.
- Campafias de
marketing y
promocion.
- Pruebas piloto en Material para Equipo de
mercados pruebas, equipo marketing, Analistas

seleccionados  para
evaluar la respuesta

del mercado y la

de monitoreo de
ventas

de ventas

efectividad de las

campaias.

- Monitoreo de Software de Analistas de ventas,
ventas y desempefio monitoreo de Equipo de marketing

en el mercado.

- Ajustes en la
estrategia de
marketing segun sea
necesario.

- Expansion a nuevos
mercados basados en
el éxito inicial.

ventas, equipo de
analisis

Recursos
logisticos, equipo
de expansion

Gerente de logistica,
Equipo de expansion
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- Evaluacion
continua y
optimizacion de la
cadena de suministro.

EVALUACION Y - Evaluacion del Software de Analistas
OPTIMIZACION desempefio de los andlisis financieros, Gerente
nuevos productos. financiero, equipo de producto

de evaluacion

- Analisis de
rentabilidad y retorno
de inversion.

- Identificaciéon de
areas de mejora.

- Implementacion de Recursos de Ingenieros de
mejoras y desarrollo, equipo producto, Gerente de
optimizaciones. de mejora calidad

continua
- Planificacion de Equipo de Gerente de
futuras planificacion estrategia, Equipo de
diversificaciones y estratégica, planificacion
expansiones. software de

analisis

8. Limitaciones

La mayor limitacion en la fase de investigacion y desarrollo, con mayor énfasis en las pruebas
piloto, es la capacidad de obtener una representacion adecuada del mercado objetivo. Las
pruebas piloto se realizan en mercados seleccionados que, aunque representativos, no indican
completamente las variaciones de gustos y comportamientos en otros segmentos del
mercado. Esto implica que los resultados obtenidos podrian no ser completamente
extrapolables a todos los mercados previstos, lo que limita la efectividad de las decisiones
basadas en los datos recolectados. La duracion de las pruebas piloto puede que no llegue a
ser suficiente para capturar todas las variables que influyen en la aceptacion del producto, lo
que podria resultar en ajustes apresurados que no correspondan al panorama mas amplio.

Otra limitacion critica es la capacidad de adaptacion a cambios en el entorno regulatorio y la
competencia. Aunque las pruebas piloto informan sobre la viabilidad del producto y la
estrategia de marketing, no siempre pueden prever la respuesta de competidores establecidos
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o las complicaciones regulatorias que puedan surgir en mercados extranjeros. Las normativas
locales sobre etiquetado, seguridad alimentaria o distribucion pueden diferir
significativamente de las expectativas iniciales, lo que puede generar costos adicionales y
retrasos en la expansion. La capacidad de los recursos humanos y materiales disponibles para
realizar ajustes rapidos durante las pruebas piloto puede verse limitada por la infraestructura
interna y la disponibilidad del equipo, lo que restringe la agilidad en la implementacion de
soluciones inmediatas.

9. Conclusiones y Recomendaciones

El objetivo del presente caso de negocios fue identificar la mejor alternativa para continuar
con el crecimiento y fortalecer la posicion en el mercado de la exportadora de camarén en
Ecuador ““ABC’’. Tras un analisis exhaustivo, se determindé que la alternativa de
diversificacion es la opcidon maés viable y beneficiosa econdémicamente.

Esta conclusion se basa en varios puntos clave. En primer lugar, la diversificacion permite a
la empresa explorar nuevos mercados y segmentos, lo que puede resultar en un aumento
significativo de la demanda y, por ende, de los ingresos. En segundo lugar, al diversificar su
portafolio de productos, la empresa reduce su dependencia de un solo mercado o producto.
Esto mitiga los riesgos asociados a fluctuaciones en la demanda, cambios en las regulaciones
y otros factores externos que podrian afectar negativamente a la empresa. Ademads, la
diversificaciéon fomenta la innovacioén dentro de la empresa, impulsando el desarrollo de
nuevos productos y tecnologias. Esto no solo mejora la competitividad de la empresa en el
mercado global, sino que también fortalece su capacidad para adaptarse a las tendencias y
demandas cambiantes del mercado.

Por ultimo, los anélisis financieros indican que la diversificacion generara un mayor margen
de rentabilidad en comparacion con otras alternativas. La inversion en nuevos productos y
mercados se espera que tenga un retorno positivo, contribuyendo al crecimiento sostenible
de la empresa.

Para asegurar el éxito de la estrategia de diversificacion, se recomienda a la la exportadora
de camaréon en Ecuador ‘““ABC’’ adoptar un enfoque de implementacién por fases,
invirtiendo en investigacion y desarrollo para identificar oportunidades de mercado y
desarrollar productos innovadores. Es vital desarrollar un plan estratégico a largo plazo con
metas claras y alcanzables, revisandolo y actualizandolo regularmente para reflejar los
cambios en el mercado y las nuevas oportunidades de crecimiento.



®
Maestria en Economia y Direccion de Empresa e p OL P e oral
Facultad de Ciencias Sociales y Humanisticas

10. Referencias

Agila, R., & Roman, Z. (2022). Sustentabilidad del sector camaronero y su influencia en la gestion
de costos. 593 Digital Publisher CEIT, 7(6), 65-78.
https://dialnet.unirioja.es/serviet/articulo? codigo=9018752.

Alvarez, M., Vera, K. y Soto, C. (2021). Covid-19: Impacto econdémico en las exportaciones del
sector camaronero ecuatoriano en el periodo 2019-2020. Digital Publisher, 6(3), 133-
145. doi:doi.org/10.33386/593dp.2021.3.551

Armijos, S. (30 de Octubre de 2020). Vistazo. Camardn ecuatoriano enfrenta nueva realidad
productiva y comercial. Obtenido
de https://www.vistazo.com/seccion/enfoque/camaron-ecuatoriano-enfrenta-nueva-
realidad-productiva-y-comercial

Aqua Feed. (2024). Aqua Feed- Ecuador. Obtenido de Aqua Feed- Ecuador:

https://www.aquafeed.co.uk/

Azuero, E., Montealegre, V., Campoverde, J., & Unda, S. (2021). Analisis del comportamiento
econdmico de la exportacion en el sector camaronero en el Ecuador, periodo 2015-2019.
Revista Metropolitana de Ciencias Aplicadas, 4(S1), 112-119.
http://remca.umet.edu.ec/index.php/REMCA/article/view/418.

Barreiro, R., & Salazar, L. (2020). La produccién camaronera y su impacto en el crecimiento

econdmico en el Canton Pedernales. Manabi: Universidad San Gregorio de Portoviejo.

Barreras, 1. (2022). La mejora continua: Elemento de competitividad empresarial. Revista
electronica  sobre  cuerpos académicos 'y grupos de investigacion, 9(17).

http://mail.cagi.org.mx/index.php/CAGl/article/view/253.

BCE (2024a). Informe de Resultados de Cuentas Trimestrales — Segundo Trimestre de 2023
chrome-
extension://efaidnbmnnnibpcajpcglclefindmkaj/https://contenido.bce.fin.ec/documento

s/Administracion/EvolEconEcu 2023pers2024.pdf


https://www.vistazo.com/seccion/enfoque/camaron-ecuatoriano-enfrenta-nueva-realidad-productiva-y-comercial
https://www.vistazo.com/seccion/enfoque/camaron-ecuatoriano-enfrenta-nueva-realidad-productiva-y-comercial

®
Maestria en Economia y Direccion de Empresa e p OL P e oral
Facultad de Ciencias Sociales y Humanisticas

BCE  (2024b). Evolucion de la  Balanza  Comercial  por  Productos.
https://contenido.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorExterno/BalanzaPagos/bala
nzaComercial/ebc202405.pdf

Banco Central del Ecuador. (2024, 14 de marzo). Suscripcion del Tratado de Libre Comercio
con China: Una gran oportunidad para Ecuador. https://www.bce.fin.ec/boletines-de-
prensa-archivo/suscripcion-del-tratado-de-libre-comercio-con-china-una-gran-
oportunidad-para-ecuador

Camara Nacional de Acuacultura. (2024). Camara Nacional de Acuacultura. Obtenido de Camara

Nacional de Acuacultura: https://www.cna-ecuador.com/

Carrera, E. E. (2023). La volatilidad de los precios en las exportaciones del camaron
ecuatoriano (Bachelor's thesis).

Castillo, D., Guevara, M., Sellan, J., Tumbaco, N. y Velasquez, M. (2020). Actualidad del sector
camaronero ecuatoriano. Club de aplicacion, desarrollo e investigaciones econdmicas,
Guayaquil.

Covarrubias, A. (2023). Un nuevo ciclo de producto industrial y un arranque de la transformacion
laboral: construyendo enfoques analiticos para estudiar la transicion automotriz a través de
Norteamérica. Norteamerica, 18(2), 65-95.
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?pid=S1870-35502023000200065 &script=sci_arttext.

Ekos Negocios (2020, 10 julio). El camar6on le da batalla a la pandemia. Ekos Negocios.

Recuperado 25 de mayo de 2024, de https://ekosnegocios.com/articulo/el-camaron-le-

da-batalla-a-la-pandemia

El Universo. (2019). China suspende la importacion de dos empresas ecuatorianas al detectar
restos de coronavirus en paquetes de productos congelados. Obtenido de
https://www.eluniverso.com/noticias/economia/china-suspende-la-importacion-de-
dosempresas-ecuatorianas-al-detectar-restos-de-coronavirus-en-paquetes-de-
productoscongelados-nota/

FAO. (2020). Resumen de las repercusiones de la pandemia de la COVID-19 para el sector de

la pesca y la acuicultura. Roma. Obtenido

de http://www.fao.org/documents/card/en/c/ca9349es
FeedInfo. (2024, febrero 23). INSIGHT: Ecuadorian shrimp sector now confronted with

multiple challenges after years of strong growth [part 1]. Feedinfo.com.


https://www.bce.fin.ec/boletines-de-prensa-archivo/suscripcion-del-tratado-de-libre-comercio-con-china-una-gran-oportunidad-para-ecuador
https://www.bce.fin.ec/boletines-de-prensa-archivo/suscripcion-del-tratado-de-libre-comercio-con-china-una-gran-oportunidad-para-ecuador
https://www.bce.fin.ec/boletines-de-prensa-archivo/suscripcion-del-tratado-de-libre-comercio-con-china-una-gran-oportunidad-para-ecuador
https://ekosnegocios.com/articulo/el-camaron-le-da-batalla-a-la-pandemia
https://ekosnegocios.com/articulo/el-camaron-le-da-batalla-a-la-pandemia
http://www.fao.org/documents/card/en/c/ca9349es

®
Maestria en Economia y Direccion de Empresa en p OL e B oral
Facultad de Ciencias Sociales y Humanisticas

https://www.feedinfo.com/our-content/insight-ecuadorian-shrimp-sector-now-

confronted-with-multiple-challenges-after-years-of-strong-growth-part-1/371952

Garcia, M., Lalangui, M., Montiel, A., & Ordonez, A. (2022). Gestion administrativa mediante la
planificacion operativa y financiera de las microempresas orenses de produccion camaronera
periodo 2019-2022. Revista Eruditus, 3(1), 81-106.
https://revista.uisrael.edu.ec/index.php/re/article/view/536.

Godoy, M., Alvarez, J., Zurita, 1., & Moreno, V. (2020). La responsabilidad social en las empresas
camaroneras. Revista Arbitrada Interdisciplinaria  Koinonia, 5(10), 455-482.

https://dialnet.unirioja.es/serviet/articulo? codigo=7439110.

Hernéndez, B. (2022). Gestion del conocimiento y sostenibilidad en la gestion de la cadena de
suministro: revision de literatura. Telos: Revista de Estudios Interdisciplinarios en Ciencias

Sociales, 24(3), 732-748. http.//ojs.urbe.edu/index.php/telos/article/view/3861.

Idoniboye, 1. (2024) Insight: Ecuadorian shrimp sector now confronted with multiple challenges
after years of strong growth [part 1], Feedinfo. Available at:
https://www.feedinfo.com/our-content/insight-ecuadorian-shrimp-sector-now-
confronted-with-multiple-challenges-after-years-of-strong-growth-part-1/371952
(Accessed: 09 June 2024).

La Republica. (26 de Agosto de 2020). Provincia china prohibe camardn ecuatoriano por hallar
coronavirus en el empaque. Obtenido
de https://www.larepublica.ec/blog/2020/08/26/una-provincia-china-prohibe-el-
camaron-ecuatoriano-por-hallar-coronavirus-en-el-empaque/

Mendoza, M. (2024, February 11). Mano a mano con el vocero de la Industria Camaronera;
Dice Que Hay un Hueco de US$ 2.000 millones. Forbes Ecuador.
https://www.forbes.com.ec/macroeconomia/mano-mano-vocero-industria-camaronera-
dice-hay-hueco-us-2000-millones-n47849

Ministerio de Produccion Comercio Exterior y Pesca. (2024). Informe de Gestion Institucional.
Recuperado de https://www.produccion.gob.ec/wp-
content/uploads/2024/04/INFORME-DE-GESTION-MPCEIP-2023.pdf

Mora, M. a. A., Martinez, N. R. U., & Luzuriaga, F. V. B. (2020). Impacto de exportaciones

primarias en el crecimiento econdémico del Ecuador: analisis econométrico desde Cobb


https://www.feedinfo.com/our-content/insight-ecuadorian-shrimp-sector-now-confronted-with-multiple-challenges-after-years-of-strong-growth-part-1/371952
https://www.feedinfo.com/our-content/insight-ecuadorian-shrimp-sector-now-confronted-with-multiple-challenges-after-years-of-strong-growth-part-1/371952
https://www.larepublica.ec/blog/2020/08/26/una-provincia-china-prohibe-el-camaron-ecuatoriano-por-hallar-coronavirus-en-el-empaque/
https://www.larepublica.ec/blog/2020/08/26/una-provincia-china-prohibe-el-camaron-ecuatoriano-por-hallar-coronavirus-en-el-empaque/
https://www.forbes.com.ec/macroeconomia/mano-mano-vocero-industria-camaronera-dice-hay-hueco-us-2000-millones-n47849
https://www.forbes.com.ec/macroeconomia/mano-mano-vocero-industria-camaronera-dice-hay-hueco-us-2000-millones-n47849

Maestria en Economia y Direccion de Empresa en p (@) L%ZT;ZL'L?;"J’ %ot toral
Facultad de Ciencias Sociales y Humanisticas
Douglas, periodo 2000-2017. INNOVA Research Journal, 5(1), 220-231.
https://doi.org/10.33890/innova.v5.n1.2020.1140
Mordor Intelligence. (2024). Mercado del camarén ANALISIS DE TAMANO Y

PARTICIPACION TENDENCIAS DE CRECIMIENTO Y PRONOSTICAS HASTA

2029. Obtenido de https://www.mordorintelligence.com/es/industry-reports/shrimp-

market
Morocho, S., Moreno, V., & Acufa, L. (2020). Implicaciones contables de los efectos del Covid-19
en el sector camaronero del Ecuador. Revista Arbitrada Interdisciplinaria Koinonia, 5(4),

242-272. https://dialnet.unirioja.es/serviet/articulo?codigo=7608916.

Ochoa, P. A., & Mina, L. A. (2023). Analisis breve sobre el impacto del precio del camar6n en
exportaciones del Ecuador periodo 2018-2022. South Florida Journal of
Development, 4(7), 2800-2812. https://doi.org/10.46932/sfidv4n7-019

Paco, G., Vazquez, M., & Soledispa, D. (2021). Comportamiento del sector camaronero como
determinante en la generacion de empleo en el Canton Jama. Polo del Conocimiento: Revista
cientifico-profesional, 6(9), 1897-1914.
https://dialnet.unirioja.es/serviet/articulo?codigo=8094608.

Pefialoza, P., Vega, A., Garzon, V. y Prado, E. (2021). Impacto del covid-19 en las
exportaciones de banano, camardn y flores durante el 2020. South Florida Journal of
Development, 2(4), 5615-5630. doi:https://doi.org/10.46932/sfjdv2n4-050

Pérez, A. (22 de abril de 2021). OBS Business School. Obtenido de Estudio de viabilidad de un

proyecto: estructura e importancia: https://www.obsbusiness.school/blog/estudio-de-

viabilidad-de-un-proyecto-estructura-e-importancia

Pulgarin-Sanchez, R. J., & Mora-Coello, R. A. (2022). Comportamiento de las exportaciones
de camardn y su incidencia en el crecimiento econdomico del Ecuador en el periodo
2011-2021. Polo del Conocimiento: Revista cientifico-profesional, 7(2), 59.

Pesantes, D. (2024). Coyuntura actual y futuro préoximo de las exportaciones de camaron en
Ecuador. Revista de la Camara Nacional de Acuicultura - Aquacultura 161. Obtenido de
https://issuu.com/revista-cna/docs/edicion_161 100

SICE. (2024). SICE: Trade policy developments: Ecuador-China. Oas.org. Recuperado el 21 de
septiembre de 2024, de https://sice.oas.org/tpd/ecu_chn/ECU_CHN_e.ASP



https://doi.org/10.33890/innova.v5.n1.2020.1140
https://www.mordorintelligence.com/es/industry-reports/shrimp-market
https://www.mordorintelligence.com/es/industry-reports/shrimp-market
https://doi.org/10.46932/sfjdv4n7-019
https://www.obsbusiness.school/blog/estudio-de-viabilidad-de-un-proyecto-estructura-e-importancia
https://www.obsbusiness.school/blog/estudio-de-viabilidad-de-un-proyecto-estructura-e-importancia
https://sice.oas.org/tpd/ecu_chn/ECU_CHN_e.ASP

Maestria en Economia y Direccion de Empresa en p OL P ot Gtoral
Facultad de Ciencias Sociales y Humanisticas

Solérzano, J., Loor, M., Martinez, B., & Delgado, J. (2024). Capacidades dindmicas y la innovacion
en Mipymes del sector camaronero de Manabi. Uniandes Episteme, 11(1), 57-71.

https://revista.uniandes.edu.ec/ojs/index.php/EPISTEME/article/view/3376.

Taco-Lambert, L. E., & Pizarro-Romero, K. H. (2023). Analisis comparativo de las
exportaciones de camaron, cacao y banano del Ecuador de los afios 2018-2022 y su

incidencia en la balanza comercial. Revista Metropolitana de Ciencias Aplicadas, 6(2),

116-126.

Totonelli, L. (2021). Modelo de Ciclo de Vida de Producto Ampliado: Abordaje del CVP desde el
Enfoque de grandes Sistemas Tecnoldgicos. . Ciencias administrativas, (18), 41-52.

http://www.scielo.org.ar/scielo.php?pid=S2314-37382021000200041 &script=sci_arttext.

Ullusco, E., Garzon, V., Quezada, J. y Barrezueta, S. (2021). Analisis del comportamiento
econdmico de la exportacion en el sector camaronero en el Ecuador, periodo 2015-2019.
Revista Metropolitana de Ciencias Aplicadas, 4, 112-119. Obtenido de
https://remca.umet.edu.ec/index.php/REMCA/article/view/305



Maestria en Economia y Direccion de Empresa
Facultad de Ciencias Sociales y Humanisticas

Apéndices
APENDICE A.

Diagrama de Ishikawa — Empresa ABC

Personas:

+Falta de personal calificado:
Dificultad para cubrir las necesidades
de talento humano .
+Bajamotivacion del personal:
Desinterés en los objetivos de la
empresa, lo que puede afectar la
productividad y el compromiso.
«Capacitacion inadecuada:Falta de
habilidades y conocimientos para
desarrollar las nuevas estrategias de
crecimiento .

Marketing y Ventas:
*Estrategias de marketing poco
efectivas: Incapacidad para atraer
nuevos clientes y fidelizar a los
existentes.

+Falta de conocimiento del mercado:
Dificultad para identificar
oportunidades y comprender las
necesidades de los clientes.

Tecnologia:
+Faltade acceso a nuevas
tecnologias:Limitaciones para
implementar soluciones innovadoras
que impulsen el crecimiento .

Finanzas:
*Gestiénfinanciera i
Riesgo de pérdidas financieras que
pueden afectar la estabilidad de la
empresa.

*Falta de control de costos:
Ineficiencias que pueden reducir los
margenes de ganancia y limitar el
crecimiento.

d 1ada:

enpol

Procesos:
*Procesos ineficientes:Desperdicios
de recursos, tiempos y esfuerzos que
obstaculizan el crecimiento.

*Falta de innovacion en procesos:
Dificultad para adaptarse a las nuevas
demandas del mercado y las
necesidades de los clientes.

Entorno:
«Competencia intensa:Dificultad para
diferenciarse en el mercado y atraer
clientes.

«Cambios en las r

Necesidad de adaptarse a nuevas leyes
y normas que pueden afectar las
operaciones.

Escuela Superior
Politécnica del Litoral
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APENDICE B.

Hitos clave

Hito Descripcion

Investigacion de Realizar estudios de mercado para identificar
Mercado oportunidades y demandas.

Desarrollo de Crear y probar nuevos productos adaptados a
Productos los nuevos mercados.

Realizar pruebas piloto en mercados
Pruebas de Producto . 2 . .y
seleccionados para evaluar la aceptacion.

Comenzar la distribucion y venta de los nuevos

Inicio de Ventas .
productos en los mercados objetivo.
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APENDICE C.

Adicionales de mitigacion de riesgos:

La comunicacion efectiva con los tomadores de decisiones es crucial para el éxito del
proyecto. Se implementaran las siguientes estrategias:

e Reuniones mensuales: Presentar informes detallados sobre el progreso del
proyecto, discutir desafios y ajustar estrategias segun sea necesario.

e Actualizaciones semanales: Enviar informes breves a través de correos
electronicos o plataformas de gestion de proyectos para mantener a todos los
interesados informados sobre los avances y cualquier cambio significativo.
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APENDICE D

Asignacion de responsabilidades

Responsabilidad Descripcion Responsable
Supervision General  Coordinacién y supervision del proyecto. Gerente de
Proyecto

Desarrollo de Creacion y pruebas de nuevos productos. Lider Comercial

Productos

Estrategias de Disefio y ejecucion de campaiias de marketing. Lider de

Marketing Marketing

Estrategias de Ventas Planificacion y ejecucion de estrategias de Lider Comercial
ventas.

Cumplimiento Asegurar el cumplimiento de las normativas Consultor Legal

Regulatorio locales e internacionales.

APENDICE F
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Entrevista

1. (Podria proporcionarnos una descripcion general de la exportadora de camardn
““ABC”’ y su papel en el mercado ecuatoriano?

2. (Cuadles son los principales objetivos estratégicos de la empresa para este afio y como
planean alcanzarlos?

3. (Qué factores han motivado a la empresa a diversificar su oferta de productos, y como
se alinea esto con la vision de crecimiento de la empresa?

4. ;Como se realiza el proceso de analisis de mercado para identificar nuevas
oportunidades en productos y mercados potenciales?

5. ¢(Qué metodologia utilizan para investigar las tendencias y demandas del mercado en
los paises seleccionados para la exportacion?

6. (Qué tipo de prototipos planean desarrollar, y como aseguran que estos productos
cumplan con los estandares de calidad requeridos?

7. (Como planifican llevar a cabo las pruebas de calidad y cudl es el procedimiento para
realizar ajustes en los productos segun los resultados obtenidos?

8. (Qué criterios utilizardn para seleccionar los mercados internacionales donde
lanzaran los nuevos productos?

9. En cuanto a la realizacion de estudios de mercado en los paises objetivo, ;qué tipo de
informacion consideran crucial para tomar decisiones informadas?

10. ;Cual es el rol de las pruebas piloto en el proceso de validacion de los productos antes
de su lanzamiento definitivo?

11. ;Como se coordinan las pruebas piloto en los mercados seleccionados y qué
herramientas utilizan para evaluar la aceptacion y rendimiento del producto?

12. ;Qué tipo de indicadores clave de desempefio (KPIs) utilizaran para evaluar el éxito
de las pruebas piloto en términos de aceptacion del mercado y rentabilidad?

13. {Qué recursos logisticos y humanos se requieren para la expansion de los productos
a nuevos mercados una vez que las pruebas piloto hayan sido satisfactorias?

14. ;Cuales seran los principales desafios logisticos que enfrentara la empresa durante la
expansion y como piensan abordarlos?

15. {Qué estrategias de marketing y campanas publicitarias se implementaran para

apoyar el lanzamiento de los productos en los mercados internacionales?
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16. {Como piensan ajustar sus estrategias de marketing durante las fases de monitoreo de
ventas para maximizar los resultados?

17. ;De qué manera la empresa gestionara el riesgo financiero asociado con la inversion
inicial y los retornos inciertos durante la fase de expansion?

18. ;Qué medidas tomardn para mitigar los riesgos regulatorios en los mercados
internacionales y garantizar el cumplimiento de las normativas locales?

19. En relacion con la competencia, ;como planean diferenciarse de los competidores
establecidos en los mercados internacionales y cudl es su propuesta de valor tnica?

20. ; Qué planes tienen para la evaluacion continua de los productos, la identificacion de

areas de mejora y la implementacion de optimizaciones a lo largo de la expansion?
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