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EL MERCADO UNICO DE EUROPA EN 1993

¢ Qué posibilidades y qué riesgos implicara para el Ecuador?

1. Las posibilidades de venta dependen de las actividades de
marketing que desarrollen las empresas ecuatorianas

iTiene el Ecuador posibilidades en el Mercado Europec?. A esta

pregunta se puede responder con un SI.

Pero la condicion es, que ustedes tengan un mejor conocimiento

de este Mercado Unitario Europeo.
Deberan dar impulso al MARKETING.

Se asegura que el Marketing en el Ecuador no esta tan desarro-
llado como en Europa. Ustedes tienen otros problemas que resol

ver en su mercado a diferencia de Europa.

Pero las actividades del Marketing cambiaron considerablemente

la forma de pensar de los empresarios europeos.

En el futuro ya no serd suficiente, vender sbdlo mercancias. Tie
nen que observar al mercado europec con "ojos de europec". Cuan-
do mejor se conoce la demanda, cuanto mas se adapta la produccion

a esta demanda, mayores seran las posibilidades de venta.

Una base fundamental del Marketing es:
Tienes que resolver los problemas de tus clientes para vender
bien. Quien resuelve mejor los problemas de sus clientes, tie-

ne mayores posibilidades.

Puesto que en Europa existen muchos grupos de compradores di-
ferentes, habra también muchas maneras de marketing para las

empresas ecuatorianas.
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A tal efecto, en el futuro debera intensificarse la colaboracion
con todas las instituciones que disponen de informaciones sobre el

mercado europeo.

2. Qué tipo de desarrollo se espera en el Mercado Unitario Europeo

Hay que distinguir entre dos tendencias tipo:

a) evoluciones continuadas

b) evoluciones inesperadas

2.1 Sobre los procesos continuados:

A partir del afic 1993 estaran concluidos los siquientes pasos

entre los paises miembros de la Comunidad Europea: :

- La libre circulacion de mercaderias

- Libre actividad laboral para los trabajadores en todos los
paises miembros

- Libertad de fijar el domicilio/residencia en cualquier pais
miembro

- Libre circulacién de capitales y pagos

Esta evolucion no es nueva, sino que se encuentra en un proceso con

tinuado. En parte, actualmente ya se ha convertido en realidad.
La mayor parte de la compraventa de mercancias se lleva a cabo en
el interior del Mercado Unitario, es decir entre los mismos palses

europeos.

Importaciones a la Republica Federal de Alemania

Exportaciones de la Repiblica Federal de Alemania

Estas transacciones iran en aumento .
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Los grandes consorcios abriran sucursales en todos los demas paises

europeos.

Esto creara también ventajas para las exportaciones del Ecuador.

Porque los importadores grandes centralizaran sus compras europeas.

Asi, ustedes ya no tendran que tratar con varios compradores nacio
nales, como hasta ahora, sino solamente con un departamento de com-
pra central para toda Europa. lLueqgo, éste distribuirad los productos

adquiridos entre las diferentes sucursales de cada pais europeo.

. ” ’ . P d .
Lo que sin duda permanecera, seran las barreras linguisticas y cul-
turales. Los alemanes viven y piensan en forma distinta que los es

pafnoles, y los ingleses son diferentes a los italianos.

Cuando un empresario inglés dice: "Ud. deberia reconsiderar su ofer
ta", esto significa una cortés negativa.
Un empresario aleman, en cambio, tomaria esta frase como una respues

ta afirmativa y se pondra a trabajar duro para mejorar su oferta.
Es asi como surgen los malentendidos.

En el fondo, no habra mas cambios que losque han venido produciéndose

en el pasado.

Para los palses latincamericanos existian en el pasado barreras co-
merciales. Estas consisten en dificiles gestiones arancelarias.

Muchas exportaciones a la Comunidad Europea toman demasiado tiempo.
Esto tampoco va a cambiar mucho en el futuro.

Es posible que incluso se establezcan alqunas barreras mas, a causa
de nuevos tramites y procedimientos. Otros, en cambio, seran redu-

cidos o abolidos.

En el negocio de la exportacion, siempre se ha tenido que organizar

y ampliar el mercado con mucha sensibilidad.
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No dudo de su capacidad para encontrar la manera de superar las ba-

rreras restantes con su imaginacién y astucia.

Los obstaculos comerciales no son necesariamente las propias fron-
teras. La mayor dificultad radica en el insuficiente conocimiento

del mercado y la falta de marketing.

Es posible que en el futuro no tengamos ni comercio mundial 1li-

bre, ni proteccionismo.

Los tres grandes del comercioc mundial: Europa, Norteamérica y el
bloque japonés/asiatico seran muy dominantes en sus actividades co

merciales.

Se formara un sistema basado en la reciprocidad: Las limitaciones
seran las mismas para todos, y por consiguiente, también para el

Ecuador.

En cuanto al comportamiento de los consumidores hay algunas tenden-

cias constantes:

La consciencia ecolbgica y ética es muy pronunciada en la Repibli
ca Federal de Alemania.
Los consumidores son cada vez mas exigentes con respecto a dise-

fio, calidad y servicio.

La atencién de muchos consumidores se concentrard mas en los sec
tores como: decoracion y articulos del hogar: pasatiempo y distrac
ciones, y con toda sequridad, habran aqui posibilidades de expor-

tacion para el Ecuador.
Las compras se realizan bajo aspectos muy diferenciados: igual se

adquieren articulos de gran lujo como productos baratos, cuya ca

lidad - en cambio - no debe ser mala.
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2.2 Sobre las evoluciones inesperadas

Siempre puede haber evoluciones inesperadas.
Causas insignificantes pueden, a veces, cambiar el rumbo de los pro

cesos econdmicos.,

Evoluciones inesperadas en el mercado pueden compararse con un jue-
go de naipes. Al repartir las cartas se tiene un nuevo juego en la

mano. Repentinamente se abren nuevas e insospechadas perspectivas.

Al final de los afios noventa la poblacion mundial habra aumentado en
mil millones de seres humanos. Pero estos mil millones adicicnales
viviran en Asia, Africa y Sudamérica, mientras que la poblacion en

los paises industrializados se mantendra constante.
Sin embargo, éstos se veran gravemente afectados:

(1) La inmigracion

Ya desde los afios ochenta se registra un creciente flujo migra
torio de Asia y Africa hacia FEuropa. Esta gente viene a Europa pa-
ra escapar del hambre y de la pobreza. Este movimiento continuara al
amparo de la liberacion de los controles fronterizos entre los esta

dos europeos.

Otra evolucion imprevista resulto de la inesperada apertura de las

fronteras del bloque socialista.

Una causa de ello radica en la politica econémica de los estados
comunistas europeos. Lo que motivo una invasion de inmigrantes, es-

pecialmente a la Repliblica Federal de Alemania.

En el afio 1989 se registro en la R.F.A. una afluencia de 700 mil e-
migrantes y refugiados procedentes de Alemania Oriental y otros pai

ses del bloque socialista.

En el afio 1990 habra mas de un millon. Consideren ustedes, que la

Replublica Federal tiene aproximadamente la extension del Ecuador,
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pero con sesenta y dos millones de habitantes. La densidad de po-
blacion es actualmente ocho veces la del Ecuador y diez veces la

de los Estados Unidos.

Esta situacion crea graves dificultades laborales, ya que Alemania

no es un pais de inmigracion.

(2) La creciente distension militar

Ustedes no se pueden imaginar lo grande que hasta ahora ha si

do esta amenaza.

En ningln otro pais del mundo se encuentra concentrada tanta canti
dad de armamento nuclear por kilometro cuadrado, como en la Replbli
ca Federal y la R.D.A.

Ademas, tenemos en nuestro territorio 305 mil soldados norteameri-
cancs y 17 mil soldados ingleses.

En la R.D.A. se encuentran estacionados 400 mil soldados rusos.

Hace un afio, un profesor ruso de marketing dijo: "Los norteameri-
canos han hecho que los rusos se armen hasta quedar vacias las ollas
de cocinar. Pero Gorvachov ya no sigue esa politica. El procede-

ra con el desarme aln sin los norteamericanos".

Nosotros, los alemanes federales, nos sentimos muy aliviados ante

esta disminucion de 1la amenaza.

(3) La unificacion de los dos estados alemanes

En 1la R.D.A. casi ya no queda partido que no esté en favor de
la unificacion. Después de las elecciones del 18 de marzo, la R.D.A.
incluso podria decidir tal unificacion en forma unilateral. Nuestra

Constitucion preve tal medida.

- s . .
La economia de la R.D.A. esta arruinada, pues el cambio a la econo

mia social de mercado es extremadamente dificil. La planificacién
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central es reemplazada por una "no-planificacion".

Pera cuanto mas pronto se lleve a cabo la unificacion de los dos

estados alemanes, mas pesada sera la carga para Alemania Federal.

Seqgun los primeros calculos, el saneamiento de la R.D.A. costara
a la Replblica Federal de 300 a 400 mil millones de dbolares ameri-
canos. Una suma enorme, que solo podrd ser financiada por medio

de créditos e impuestos adicionales.

Una de las consecuencias resultantes serad que las ayudas economi-
cas a Sudamérica apenas podran ser incrementadas. Se mantendran

al nivel actual.

Sin embargo, esta evolucion abrird nuevas posibilidades de expor-
tacion para el Ecuador. Hasta la fecha nos hemos enfrentado con mer
cados relativamente saturados. A partir de ahora se podra contar
con un gran auge de inversiones, una perspectiva que hace s0lo me-

dio afio no habiamos podido ni sofiar.

Productos tropicales, como el banano, no estaban a la venta en
Alemania Oriental, de modo que habra una fuerte demanda en los a-

nos venideros.

3. Estrategias de marketing para el Mercado Unitario Europeo

Hay que distinguir entre tres dimensiones esenciales:

(1) Posibilidades basadas en la especializacion en productos de
alta calidad

Se dice que las empresas grandes se comen a las chicas., Esto
no es cierto. Son las empresas mas rapidas que las que se comen a

las lentas.

jLas empresas pequefias también tienen posibilidades!
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Las posibilidades estan en la especializacion.

Una posicion sobresaliente entre la competencia puede depender de
lo novedoso del producto. Aspecto dificil de conseguir - sin em-

bargo - cuando se trata de productos agricolas.

Productos de pescado - en cambio - si pueden ser adaptados a los

requerimientos de clientelas muy diversas.

Para el camaron, por ejemplo, es importante que corresponda a las
normas de calidad alemanas. Los camarones deben ser congelados

individualmente (IQF) vy no en bloque.

En cuanto al café, se observa en Alemania una tendencia hacia las

variedades de sabor suave.

Es importante, que el Ecuador deje poco a poco de exportar Gnica
mente productos basicos, para ir aumentando la exportacion de pro
ductos semi-acabados. Mejor aln si la mayor parte de la oferta

exportable consistiera en productos elaborados.

iPor que?

Los precios de los productos basicos son inestables. En el pasado

se experimentaron grandes caidas de precio.

CHART

La calda de los precios del cafe

Los productos ecuatorianos tienen ventajas indudables, solo hay que

hacerlas resaltar mejor.

Un punto de maxima importancia es darle a conocer al cliente ale-
man las ventajas especificas de los productos ecuatorianos. Esto

s0lo se logra a base de una intensa comunicacion.
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Productos acabados de alta calidad tienen buenas posibilidades

porque las preferencias europeas han cambiado.

Categoria: Antes Ahora

Precios altos
Precios medianos

Precios bajos

Antes el énfasis de los surtidos estaba en el segmento mediano.
tste segmento mediano ha perdido importancia. Ahora gozan pre-
ferencia por un lado los productos de precioc alto y por el otro

los productos de precio bajo.

Pero las utilidades que se obtienen de los productos baratos son
bastante bajas. Por eso la mayor tasa de crecimiento la regis-

tran los productos caros.

Sin embargo, hay normas que se tienen que observar. Por ejemplo,
fueron importadas mermeladas del Ecuador en frascos de 300 gramos.
Pero las normas alemanas recomiendan envases de 250 gramos, de

modo que hubo dificultades en la venta.

La centralizacion de las compras europeas beneficiara al Ecua-

dor.

(2) Posibilidades a raiz de innovaciones

El proceso de integracion en Europa abre posibilidades pa-

ra nuevas soluciones de marketing.
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Exportaciones del Ecuador segin paises compradores:

Exportaciones en millones
US-Dolares

Hebitantes 1986 1987 1988
Estados Unidos 226 millores 813 833 1006
R.F.A. 62 millones 78 66 91
Inglaterra 56 millones 5 6
Francia 54 millones 6
Espafia 38 millones 17 15 23
Italia 56 millones 18 15 29

Estas proporciones deberian cambiar:

Los valores de las exportaciones a los Estados Unidos y a Europa

podrian adaptarse a la proporcion de los habitantes.

Debido a la centralizacion de las compras en el Mercado Europeo
disminuiran las conexiones de Inglaterra con el Commonwealth. De igual mane
ra, perderan importancia las ventajas de exportacion que hasta

la fecha gozaron las excolonias francesas.

El posible aprovechamiento de las condiciones cambiadas para conce-
bir estrategias nuevas por parte de los empresarios ecuatorianos,
dependerad enteramente de su entusiasmo y de su voluntad ante el

riesqo.

Existe un gran deseo de variar, de modo que hay grandes oportunidades

para toda clase de novedades.

Frutas tropicales, flores exoticas y especies, asl como bellos

objetos de mimbre, encuentran creciente demanda en Alemania.
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Por ejemplo, la legnina es un subproducto de la madera que sirve
de materia prima para adhesivos biodegradables. Productos

biodegradables de todo tipo estan eri auge en Alemania.

También seria bueno, buscar una estrecha colaboracién con los

institutos investigadores del mercado.

i Tengan valor! Otro ejemplo son los nuevos productos elaborados a
base de banano. En este sector existen todavia muchas posibili-

dades. Un primer comienzo ya se ha hecho con los banana-chips.

(3) Mayor cooperacién con empresas europeas

Ademas de los dos factores ya mencionados:

- Productos novedosos, vy

- Productos de alta calidad
hay un tercer factor en marketing que puede llevar al
éxito:

- Buenas relaciones humanas

Es éste un "capital humano" que merece mucha atencion cuando se

quiere hacer negocios.

Porque unas excelentes relaciones humanas con mis compradgres pue-

den proporcionarme igual ventaja que un producto novedoso.

En el Mercado Unitarioc Europeo se han establecido un gran nimero

de Joint Ventures.

Este tipo de cooperacion se basa en los efectos sinérgicos. La
colaboracién - es decir, las acciones sincronizadas entre los
socios - tienen como fin la consolidacién de la propia posicion

en el mercado.
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Las diferentes formas de cooperacion abarcan toda la gama desde
una colaboracidon ocasional al desarrollar conjuntamente un nue-
vo producto, hasta la estrecha cooperacion en base del sistema

" Franchising".

También existe la forma de entrar a la Comunidad turopea "por la
puerta de atrds". Por ejemplo, la NESTLE, es una empresa suiza.
Suiza no forma parte de 1la Comunidad Europea. Pero NESTLE ha
comprado y fundado 170 fabricas en el territorio de la Comunidad

asi esta empresa suiza no tiene ninglin problema con la CEE.

Los japoneses siguen el mismo procedimiento con relacion a la
Comunidad Europea. Fundan numerosas fabricas o compran plantas

ya existentes.

Sin duda, no es éste el camino viable para el Ecuador. No obs-
tante, deben aprovecharse todas las oportunidades posibles para

llegar a una cooperacion mas estrecha con empresas europeas.

Pues por medio de una mejor cooperacion se lograra penetrar

mejor en los nuevos mercados de exportacion.

A pesar de ello, cualquier actividad empresarial debe basarse en

una esmerada planificacion preliminar:

Toda empresa se enfrenta al considerable problema de como obte-

ner las informaciones necesarias:

- ¢ En qué aspectos cambiara mi empresa?

- ;. Que datos referentes al mercado me abriran nuevas perspecti-

vas, que a su vez requieren nuevos planes estratégicos?

- ; Qué efectos especificos tendran sobre mi empresa?

- . Qué consencuencias implicaran?

Hagan ustedes con sus colaboradores una lista de los posibles e-

fectos que la integracion Europea puede tener para su empresa.
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La puerta esta abierta para una cooperacion mas intensa

Quiero animarles a utilizar mas intensamente las posibilidades

que brinda el Mercado Unitario de Europa.
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