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RESUMEN EJECUTIVO

Este trabajo consisti6 en el disefio de un modelo de negocios para la exportacion de
chifle de platano con pasta untable hacia New Jersey — Estados Unidos, mediante el cual
se definieron los aspectos claves necesarios para desarrollarlo y poder llevarlo a la
practica. El producto propuesto consiste en paquetes de 110 g de chifle de platano con
diferentes sabores de pasta untable (queso crema, salsa barbiquiu BBQ, y paté de

higado) que realzan su atractivo para su inclusion en el mercado seleccionado.

En este documento se muestran las estrategias mas adecuadas para colocar el
producto en el mercado metan: incentivar el consumo del producto mediante el
principio de intercambio cultural entre los residentes de origen latino, especialmente
ecuatorianos, y la poblacion autdctona de New Jersey, la obtencion de sello “Ecuador,
Calidad de Origen” y la participacidn en Ferias de negocio internacional, de esta forma
se busca establecer una planificacion estratégica solida de cara a la puesta en marcha de

la empresa.

El término de venta mas adecuado es el CFR Costo y Flete, la via transporte fue
maritimo teniendo como puerto de origen el puerto “Libertador Simén Bolivar de
Guayaquil” y como puerto de arribo el de New York/ New Jersey, la mercancia utiliza
un sistema de embalaje compuesto por cajas de carton que soportan 12 Kg de producto

transportados en contenedores de 20 pies.

Se determind que las bases de la empresa deberan estar ubicadas en la ciudad de
Manta, provincia de Manabi, debido a las facilidades que puede brindar en cuanto a la
cercania con los proveedores. Los productos y sus insumos serdn transportados

mediante via terrestre desde las instalaciones de los proveedores.

Finalmente, el plan financiero y su evaluacion determinaron que el negocio es
rentable, estableciendo un VAN positivo de $ 188.811,16, una TIR de 36,92%, y un

tiempo de recuperacion de la inversion a partir de los 3 afios de operaciones.

Palabras Claves: chifle, platano, pasta untable, exportacion, New Jersey, Estados

Unidos, valor agregado, modelo de negocios.



ABSTRACT

This work consisted in the design of a business model for the export of banana chips
with spreadable pasta to New Jersey - United States, through which the key aspects
necessary to develop it and to put it into practice were defined. The proposed product
consists of packages of 110 g of banana chips with different flavors of spreadable pasta
(cream cheese, barbiquiu BBQ sauce, and liver pate) that enhance its attractiveness for

inclusion in the selected market.

This document shows the most appropriate strategies to place the product in the
target market: to encourage the consumption of the product through the principle of
cultural exchange between residents of Latin origin, especially Ecuadorians, and the
native population of New Jersey, obtaining stamp "Ecuador, Quality of Origin" and
participation in international business fairs, in this way we seek to establish a solid

strategic planning for the start-up of the company.

The most appropriate selling term is the CFR Cost and Freight, the transport was
maritime having as port of origin the port "Libertador Simoén Bolivar de Guayaquil" and
as port of arrival the one of New York / New Jersey, the merchandise uses a system of
packaging consisting of cardboard boxes that support 12 Kg of product transported in

20-foot containers.

It was determined that the bases of the company should be located in the city of
Manta, province of Manabi. The products and their inputs will be transported by land

from the facilities of the suppliers.

Finally, the financial plan and its evaluation determined that the business is
profitable, establishing a positive NPV of § 188,811.16, an IRR of 36.92%, and a time

of recovery of the investment after 3 years of operations.

Keywords: chips (chifle), banana, spreadable pasta, export, New Jersey, United

States, added value, business model.



INTRODUCCION

En el Ecuador la mayoria de familias tienen entre su costumbre alimenticia al chifle,
constituyéndose en un alimento de consumo masivo debido a su facil preparacion y que
puede ser ingerido en cualquier momento del dia por todas las personas sin distincion de

edad o género.

El chifle es un elaborado del platano, el fruto de un arbol perteneciente a una de las
varias especies del género Musa. Este arbol es muy comun en el pais, sobre todo en las
provincias de la Costa Ecuatoriana. Ademas, es un rubro de exportacion trascendental y

una fuente significativa de empleo a nivel nacional.

El Ecuador es considerado uno de los principales exportadores de Platano, y dado el
alcance de las nuevas oportunidades comerciales que se han ido presentando a lo largo
del tiempo, se ha encontrado nuevos mercados donde puede darse a conocer uno de

nuestros productos mas codiciados, el Chifle de Platano.

El chifle a nivel internacional es catalogado como un snack, aperitivo, piqueo,
bocadito, entre otras denominaciones similares, es hecho a partir de la coccion de
rebanadas de platano en aceite, siendo natural y nutritivo, a esto se le suma que en el
mercado meta escogido, New Jersey, hay una gran cantidad de ecuatorianos residentes,
cerca de 17,031 de acuerdo a datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
dandole un plus a este modelo de negocio ya que aparte de abastecer a consumidores
nativos del estado mencionado que presentan un gusto por este aperitivo, se da la

oportunidad de ofertar este alimento tipico al emigrante ecuatoriano.

Este trabajo tuvo como proposito disefiar un modelo de negocios para la exportacion
de chifles con pasta untable al mercado de New Jersey — Estados Unidos, en el cual se
definieron los aspectos claves necesarios, se identificaron las estrategias, se cuantifico la
oferta y la demanda del producto a exportar en el mercado, ademas de los
requerimientos técnicos, organizacionales y legales, que permitieron establecer la
factibilidad del mismo, complementandolo con un plan financiero que determind su

rentabilidad.



CAPITULO 1: GENERALIDADES
1.1. Plan de Proyecto de Grado
1.1.1. Tema

“Modelo de negocio para la exportacion de chifles con pasta untable al mercado de

New Jersey — Estados Unidos”.
1.1.2. Planteamiento del Problema

Este modelo de negocios consiste en la exportacion de chifles de platano con pasta
untable al mercado de New — Jersey — Estados Unidos. Para darle un valor agregado al
producto que se desea ofertar se ha optado por comercializarlo con pasta de untar en
varios sabores con el proposito de generar una empresa sustentable que genere empleo e

ingresos econdmicos que contribuyan al pais.

La problematica surge porque no se tienen disponible informacion acerca de la
exportacion de chifle de platano con pasta de untar al mercado elegido, por lo que
resulta impredecible conocer si es factible desde el aspecto social y econdmico el
desarrollo de un negocio dedicado a esta actividad, motivo por el cual es necesario la
realizacion del presente modelo de negocio, que en primera instancia se puede percibir
como atractivo debido a la presencia de migrantes de origen latino y que en su tradicion

alimenticia, el chifle es uno de los mas consumidos.
1.1.2.1. Formulacion y Sistematizacion del Problema
Problema

(Es factible la exportacion de chifles con pasta untable al mercado de New Jersey —

Estados Unidos?
Subproblemas

e /Cudles son los aspectos claves necesarios para desarrollar el modelo de negocios
seleccionado?
e /Qu¢ estrategias se deben considerar para llevar a cabo el modelo de negocios

escogido?



e ;Cuadl sera la oferta y demanda del producto que se desea exportar en el mercado
meta?

e ;Cuadl serd la demanda insatisfecha y la demanda a cubrir del producto a exportar en
el mercado objetivo?

e ;Cual sera la planificacion técnica y organizacional que se debe llevar a cabo en el
modelo de negocios seleccionado

e Es factible desde el punto de vista econdmico - financiero la exportacion de chifle

con pasta untable al mercado de New Jersey — Estados Unidos?
1.1.2.2.Delimitacion del Problema

a. Delimitacién Espacial: En términos de espacio, la investigacion de mercado se

llevé a cabo en el estado de New Jersey — Estados Unidos.

b. Delimitacion Temporal: Este trabajo tuvo un desarrollo que dur6 4 meses, a

partir del mes de mayo hasta septiembre del afio 2018.

c. Delimitacion del Universo: El universo o poblacion de este trabajo son los
consumidores potenciales de chifle con pasta untable en el mercado de destino
seleccionado. El estado de New Jersey posee una poblacion de alrededor de 8.944.469
millones de habitantes, segun la Oficina del Censo de los Estados Unidos de

Norteamérica.

d. Delimitacion del Contenido: En cuanto a su contenido, este trabajo se delimita en
los aspectos y planificacion requerida por un modelo de negocios para la exportacion de
productos a un mercado del extranjero, en este caso, la exportacion de chifle de platano
con pasta untable a New Jersey — Estados Unidos. Su contenido se estructura en
Generalidades, Modelo de Negocio seleccionado, plan estratégico, plan comercial, plan

técnico organizacional y plan econémico financiero.
1.1.3. Objetivos de la Investigacion
1.1.3.1. Objetivo General

Disefiar un modelo de negocios para la exportacion de chifles con pasta untable al

mercado de New Jersey — Estados Unidos.



1.1.3.2. Objetivos Especificos

e Definir los aspectos claves necesarios para desarrollar el modelo de negocios
seleccionado

e Identificar las estrategias que se deben considerar para llevar a cabo el modelo de
negocios escogido

e Cuantificar la oferta y la demanda del producto que se desea exportar en el
mercado meta

e Determinar la demanda insatisfecha y la demanda a cubrir del producto a exportar
en el mercado objetivo

e Definir la planificacidon estratégica y organizacional que se debe llevar a cabo en
el modelo de negocios seleccionado

e Determinar la factibilidad econémica — financiera del modelo de negocio para la
exportacion de chifle con pasta untable al mercado de New Jersey — Estados

Unidos.
1.1.4. Marco Tedrico
1.1.4.1. Generalidades del platano

Los platanos son un miembro de la familia del banano, es conocido por ser un
superalimento versatil, con muchas formas de preparacién y cocina. Son almidonados,
poseen una baja cantidad de aztcar, son ricos en nutrientes (Khan, 2016). Como
caracteristica importante se debe mencionar que deben ser cocidos antes de servir, ya
que no pueden consumirse crudos. Su piel es mas gruesa que la del banano y es mas
largo. Los platanos se abren camino en una variedad de comidas y son un alimento
basico en muchos hogares, se puede comer en las etapas verde y madura y se puede

freir, saltear, hervir o hornear, o asar.

Los platanos son frutos que se cosechan en todo el afio, y se pueden usar para cocinar
en cualquier etapa de maduracidn, y algunos incluso comen el platano maduro crudo.
Los platanos muy maduros tienen una pulpa mas suave, de color amarillo profundo,
mucho mas dulce que en las primeras etapas de su crecimiento. Los platanos cocidos al

vapor o hervidos son un alimento nutritivo para bebés y ancianos.



Las plantas de banano a menudo se confunden con arboles o palmas cuando en
realidad son hierbas. El platano es una planta perenne que se reemplaza a si misma. Los
platanos no crecen de una semilla, sino de un bulbo o rizoma, y tarda aproximadamente
de 9 a 12 meses desde la siembra de un bulbo hasta la recoleccion de la fruta. La flor del

platano aparece en el sexto o séptimo mes.
1.1.4.1.1. Cultivos

Las plantas de platano se desarrollan en zonas tropicales donde la temperatura
promedio es de 27 ° C. La mayoria de los platanos exportados se cultivan a 30 °C. Las
plantas necesitan suelos fértiles, con humedad constante en el aire y el suelo, y un buen

drenaje (Guerrero, 2010).

Las plantaciones de platano se encuentran predominantemente en América Latina.
Requieren una gran inversion en infraestructura y tecnologia para el transporte, el riego,
el drenaje y las instalaciones de empaque. Por otro lado, en el Caribe oriental, los
agricultores tienden a usar la produccion en pequeia escala. Este sistema es menos
intensivo en capital y requiere mas mano de obra, y estd presente porque las

caracteristicas fisicas del area significan que no es posible usar el sistema de plantacion.

Cultivar platanos es una actividad laboriosa: implica despejar el crecimiento de
hierva indeseable, apoyar las plantas para contrarrestar la flexion por el peso de la fruta
en crecimiento y el riego en algunas regiones. Ademds del empleo de pesticidas, el
proceso de produccion convencional permite el recubrimiento de racimos de platanos
con bolsas de polietileno para su proteccion contra el viento y ataques de aves e

insectos.
1.1.4.1.2. Cosecha y maduracion

Después de nueve meses, los platanos se cosechan cuando aun estan verdes. Los
compradores de fruta en mercados extranjeros quieren un producto en buenas
condiciones que no estén arruinados y, por lo tanto, se establecen estdndares muy altos a
nivel internacional. Si los platanos no cumplen con estos estdndares, generalmente se

venden localmente a un precio mucho mas bajo.

Esta planta crece a partir de un tallo subterraneo horizontal que produce brotes

laterales. El arbol maduro alcanza de 12 a 15 pies de altura con hojas enormes que se



envuelven alrededor del tronco. Una vez que la fruta es cosechada, toda la planta sera

cortada al suelo y otras se elevaran desde los brotes laterales subterraneos.
1.1.4.1.3. Comercializacion

La fruta luego se transporta a los puertos para ser embalados en barcos con camaras
de refrigeracion, para mantenerlos y que su tiempo de vida util se prolongue. Se
transportan a una temperatura de 13 ° C aproximadamente y requieren un manejo
cuidadoso para evitar dafios. Las condiciones de humedad, ventilacién y temperatura
también se monitorean cuidadosamente para mantener la calidad, es decir, durante el
transporte estos son los parametros criticos a controlar. Cuando los platanos llegan a su
puerto de destino, primero se los envia a salas de maduracion (un proceso que involucra

gas de etileno) y luego se envian a las tiendas.

El platano al igual que el banano es de gran importancia econdmica para el pais y
otras naciones del sur como Peru y Bolivia. Sin embargo, también causa enormes
problemas ambientales. Por ejemplo, la produccion bananera (incluye platano) depende
de monocultivos intensivos, que se sostienen mediante el uso de cantidades masivas de
productos quimicos toxicos, que podria resultar peligroso para los trabajadores y para el

ambiente.

Los sistemas organicos se consideran cada vez mas como una alternativa viable e
importante a la produccion convencional en algunas regiones. E1 World Banana Forum
(WBF) retune a una amplia gama de actores de la industria para identificar tanto cdmo

podria ser la produccién sostenible y como se podria trabajar colectivamente.
1.1.4.1.4. Aplicaciones y utilidades

Un platano maduro se usa como alimento para los bebés al destete, puré con una
pizca de sal. También es un alimento sin gluten. Antes de la etapa de maduracion, el
platano se usa para hacer chips (chifles) fritos y se vende comercialmente en paquetes

como un alimento popular (Khan, 2016).

Los usos de la hoja de platano son extensos, de acuerdo a estudios se usa la hoja de
platano como analgésico y antiinflamatorio; calma la tos y alivia las picaduras de

insectos (Ashton, 2017). Ayuda a cicatrizar las heridas y a calmar los sintomas de



animales ponzofiosos. Ademas, que es empleada para la decoracion en algunos lugares y

como envoltorio para varias comidas tipicas en Latinoamérica y Asia.

Los platanos, son ampliamente utilizados en el mundo de la cura natural, ya que se
dice que contienen propiedades promotoras de la salud, siendo especialmente altos en
potasio y vitaminas A y C (Khan, 2016). También es una buena fuente de carbohidratos,
baja en proteinas y grasas. Como una potente fuente de minerales y vitaminas, tener

platano en la dieta diaria ofrece muchos beneficios para la salud.

Libera energia y proporciona elementos de construccion de tejido. Los estudios
también han sugerido que los platanos pueden ser utiles para prevenir o tratar los
problemas de los rifiones y la vejiga. Se recomienda para aquellos que necesitan
tratamiento por hidropesia, retencion de agua y orinarse en la cama, ya que se sabe que
seca el exceso de humedad (Khan, 2016). El consumo regular de platano también ayuda

a mantener una piel sana.
1.1.4.2. Produccion mundial de platano

De acuerdo al Sistema de Informacion del Agro (2016), en el afio 2015 la
produccion mundial de platano aument6 4% respecto al periodo del 2013. En el 2016,
segun datos estadisticos de la Organizacion de las Naciones Unidas para la

Alimentacion y la Agricultura la produccién fue de 35,063,802 toneladas.

Grifico 1. Produccion histérica de platano a nivel mundial 2000 al 2015
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A partir del afio 2000 se registré un aumento constante de la produccion de platano a
nivel alcanzando sus numeros maximos durante el 2009, sin embargo, a partir de ese
afo, la productividad empez6 a reducirse hasta el 2012, el peor de afo desde el 2001
para el sector de platano mundial, para el afio 2014 y 2015 la cantidad producida

aumento.

Grifico 1. Principales paises productores de platano en 2015
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Fuente: FAOSTAT (2016)

Entre los principales paises productores de platano existe una gran prevalencia de las
naciones africanas, con Uganda (15%), Camertin (13%) y Ghana (12%) como los tres
mayores en el mundo. Colombia (11%) y Perd (7%) son los unicos paises

latinoamericanos con presencia en este top 6 global.

Tabla 1. Produccién mundial de platano en 2016

Posicion Pais Produccion (Toneladas)
- Mundo 35,063,802
1 Camerun 4,314,910
2 Ghana 3.952.421
3 Uganda 3.710.010
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4 Colombia 3,539,252
5 Nigeria 3.088.938
6 Filipinas 3,074,542
7 Ruanda 3,019,600
8 Peru 2,073,995
9 Costa de Marfil 1,589,643
10 Birmania 1,108,069
11 Congo, Republica Democratica del 1,107,729
12 Republica Dominicana 952,881
13 Cuba 718,069
14 Sri Lanka 654,558
15 Ecuador 610,413

Fuente: FAOSTAT (2017)

Para el 2016, Peru quien en 2015 se encontraba dentro de los 6 mayores productores

de platano en el mundo con una participacion del 6%, fue relegado al octavo lugar por

11



Filipinas y Ruanda, por su parte, Ecuador en 2016 se posiciond en el puesto 15 con una
produccion de 610,413 toneladas anuales, no se encontraron registros mas actuales, sin
embargo se puede estimar que de acuerdo a la tendencia mundial en los ultimos 10 afos,

Ecuador atn se sitia entre los 20 principales productores en la actualidad.
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1.1.4.3. Principales mercados de destino

El platano a nivel mundial es un producto muy apetecido, sobre todo por paises que
por su condicion climatica no pueden cosechar localmente este fruto. Las importaciones
de platano a en el mundo incrementaron en 10% en el afio 2015 en relacion al 2014
(Sistema de Informacion del Agro, 2016). Esta tendencia creciente es evidenciada a

partir del afio 2014.

Como se puede observar en el siguiente grafico en el 2015 los principales paises
importadores han sido Estados Unidos (24%), Arabia Saudita (9.8%) y El Salvador
(5.5%). El nivel de importacién fue equivalente a 1,361,626 toneladas durante dicho

ano.

Grafico 3. Principales mercados de destino
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1.1.4.4. Produccion nacional de platano

En el Ecuador, la producciéon nacional de platano en el afio 2015, disminuy6 en 11%
respecto al 2014, tendencia opuesta a la produccidén internacional, quien se ha
mantenido en aumento desde el 2013. Esta merma en la produccion, es ocasionada
principalmente por la reduccion de los niveles de rendimiento del cultivo (-12%). En
2003 se registro la mayor produccion (787,570 t), sin embargo, en 2014 y en 2015,
muestran una produccién sobre el promedio, alcanzando en el ano 2015 las 675,538
toneladas (Sistema de Informacion del Agro, 2016). Para el afio 2016 la produccion

siguio la tendencia a descender y se obtuvieron 610,413 toneladas (FAO, 2017).
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La produccion anual de platano en Manabi representa el 39,76% respecto a la
produccion nacional de este cultivo; mientras que, la produccién anual de maiz duro

seco representa el 29,41 % (INEC, 2016).
1.1.4.5. Exportaciones de platano

Las exportaciones de platano fresco presentan un comportamiento creciente durante
el periodo evaluado (2000 - 2015), registrando el valor mas alto en el 2009 con
(220,466 t). Las exportaciones del 2015 disminuyeron en 2% respecto al afio 2014,
comportamiento que no afectd significativamente al pais porque fue uno de los
principales paises exportadores a nivel mundial durante este afio. Por otro lado, también
se exportaron 274 toneladas de platano seco en el 2015 (Sistema de Informacion del

Agro, 2016).

Griéfico 4. Exportaciones de platano en Ecuador 2000-2015
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En 2015, las exportaciones de platano se comercializaron durante todos los meses del
afio, debido a la produccion constante de la fruta. En cuanto al principal socio
comercial, este fue Estados Unidos, donde se destind el 63% de las exportaciones de

platano.
1.1.4.6. Generalidades del Chifle en el Ecuador

Los chifles es una denominacion de platanitos que se usa en Pert y Ecuador, se ha
considerado que se origind en la ciudad de Piura (Pert) (Zapata, 2006). Consiste en

rodajas o tiras de platano verde frito, tradicionalmente sazonados con sal.
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En la region de Piura, el chifle se frie tradicionalmente en las cocinas de lefia con la
madera del algarrobo blanco (una especie de arbol de mezquite). A veces se sirve con
maiz tostado o carne de cerdo seca y en ocasiones sirve de acompafiamiento al ceviche
o platos tipicos de la region (Andina, 2009). En Ecuador este producto es utilizado para

acompafar platos tradicionales.

El chifle de platano en Ecuador es elaborado a base de la variedad denominada
barraganete y se ha constituido como uno de los alimentos mas consumido en las
diferentes regiones, al ser un producto de alto valor nutricional, facil acceso, bajo costo
y por su buen sabor. Este aperitivo se comercializa en diferentes formas y sabores,
dependiendo del enfoque de mercado se puede encontrar natural, salado, dulce, picante,
con aroma de limén, cebolla o mezclado con comidas preparadas, entre otros, asi como

presentaciones de 30 gramos hasta 250 gramos.

También podemos encontrar empresas que distribuyen el producto al por mayor en
restaurantes, donde su consumo es una parte importante de la especialidad
gastrondmica, como es el caso de los restaurantes de mariscos. Ademas, hay cientos de
fabricas artesanales, que, aunque no tienen todos los permisos y registros, también

distribuyen este producto a pequenias tiendas y materiales.

Debido a sus condiciones climaticas, la produccion chifle en Ecuador es muy
competitiva. La libra de chifles en el norte de Europa cuesta alrededor de $ 3,68,
mientras que en Ecuador es de alrededor de $ 0,40 (Diario Hoy, 2010). El precio

elevado en Europa se debe a los altos costos de transporte.
1.1.4.7. Industria del chifle Ecuador y en América Latina

En la actualidad, la industria de chifle en Ecuador esta en desarrollo y aunque el
mercado no estd completamente saturado, varias marcas, presentacion y sabor del

producto se encuentran en el mercado local y otros en el internacional.

El desarrollo de esta industria relativamente nueva también aumentdo su
comercializaciéon a nivel internacional a destinos como Estados Unidos, Canada,
Colombia, Ecuador, Peru, Chile, Espafia, Suiza e Italia, entre otros, y aunque su

comercializacidon internacional no es muy relevante para relacién a las exportaciones

15



totales, es una industria que tiene muchas perspectivas de crecimiento. Debido a la

globalizacidn estos aperitivos se han vuelto cada vez mas popular en América Latina.

La venta de chifle industrializado pertenece al sector de los snacks. Debe tenerse en
cuenta que la industria de los snacks consiste en todos los alimentos que generalmente

se consumen para satisfacer el hambre temporalmente o por placer (Martinez, 2010,

pag. 6).

Es importante recalcar que aun no existe mucho conocimiento del consumidor sobre
los beneficios nutricionales de preferir el chifle de platano, pero con una mayor
inversion en publicidad sobre el concepto de snack saludable y vender la idea al
consumidor de su importancia, el potencial de crecimiento es muy representativo

(Martinez, 2010, pag. 9).

Se puede decir que la industria de los snacks a nivel internacional mantiene una
estrategia de expansion, puesto que se estd impulsando el crecimiento de empresas de
mayor tamafio en relacion a sus ventas y se las proyecta hacia un mayor alcance
geografico en sus planes de mercadeo, tal es el caso de Frito Lay, Bimbo, Inalecsa, entre
otras (Martinez, 2010, pag. 9). La industria de aperitivos en América Latina estd

creciendo a un fuerte ritmo en la ultima década.
1.1.4.8. Exportaciones de chifle

Segun las empresas ecuatorianas dedicadas a la produccion y exportacion de chifles,
estas son las principales potencialidades del mercado ecuatoriano (PlantainRepublic,
2016), (ECOFRUT, 2016), (SAMAI, 2016) y (Exportaciones, Sectorialista de
Alimentos Procesados - Direccién de Promocion de, 2014): La ubicacion geografica del
pais sobre la linea del ecuador, permite que las condiciones ambientales sean ideales
para el cultivo de platano, manteniendo el mismo volumen de produccidén durante todo
el afio, la humedad y el riego son favorables también (Fonseca, 2017, pag. 5). La

minuciosa eleccidon de materia prima en la elaboracion de los snacks garantiza su

calidad.

Los chifles que se exportan son 100% naturales, libres de gluten, no poseen sabores
artificiales, colorante y aromas (Fonseca, 2017, pag. 5). Para colocar el chifle de platano

en un mercado internacional es necesario aprovechar la tendentica de consumir
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productos saludables y orgénicos, empleando el green marketing como herramienta para

la promocién y la publicidad (Dutta, 2012, pag. 23).

De acuerdo con Fonseca (2017), la industria ecuatoriana ha desarrollado un gran
conocimiento de los conocimientos técnicos en la produccion del chifle. Este
conocimiento se acompafa de la tecnologia més moderna utilizada por las principales
empresas de exportacion para la produccion de distintas variedades de aperitivos de
platano. En el pais la oferta exportable se trabaja para mejorar los sabores y las
presentaciones de estos elaborados, que enfatiza un sabor diferente a los sabores

tradicionales para cumplir con las tendencias del mercado internacional.

El principal producto dentro del grupo de partidas analizadas es el correspondiente a
los chips de platano verde conocidos como chifles, este producto representa el 96.4% de
las exportaciones del sector durante el primer semestre de 2014 (Exportaciones,
Sectorialista de Alimentos Procesados - Direccion de Promocion de, 2014) (Fonseca,

2017, pag. 5).

“Las exportaciones de snacks se han incrementado en los ultimos afios. Durante el
periodo 2008-2013 se observa un crecimiento promedio anual en valor FOB de
6.7%, siendo el afio 2012 donde el monto exportado super6 los USD $23.1 millones.
En el primer semestre del afio 2014 se observa que las exportaciones en valor FOB
de estos productos de USD $16.9 millones, esperando superar lo registrado en 2013

(Fonseca, 2017, pag. 6).

Se puede encontrar snacks ecuatorianos en mercados como Espana, Italia, Puerto
Rico, Canada, Alemania, Francia, etc. en donde Ecuador se ha vuelto un socio
estratégico. Diversas fabricas de produccion de chifle del pais, poseen certificaciones
internacionales como: Non-GMO, Organico USDA, HACCP, CSA-Gluten free, Kosher,
entre otras (Fonseca, 2017). Segin PROECUADOR (2015), Ecuador cuenta con
excelente infraestructura en carreteras, lo que disminuye el trayecto entre plantaciones

de banano y los principales puertos, siendo esto una ventaja competitiva del pais.
1.1.5. Marco Conceptual

Chifle
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Nombre denominado a los aperitivos de rapida preparaciéon en paises de
Latinoamérica, por o general se fabrican a partir del platano, constituyéndose como un
bocadillo popular. También recibe diversos nombres como chicharritas, mariquitas,
plataninas, o chips de platano, esta ultima es el nombre comercial de algunos productos

industriales que se venden a nivel internacional.
Platano

El platano es una fruta tropical procedente del arbol que recibe el mismo nombre o
banano, perteneciente a la familia de las muséaceas. Tiene forma alargada o ligeramente
curvada, de 100-200 g de peso. La piel es gruesa, de color amarillo y facil de pelar, y la
pulpa es blanca o amarillenta y carnosa. (Fundacién Espafiola de la Nutricion, 2014,

pag. 277)
Snack

Es una pequena cantidad de alimento, como frutos secos, papas fritas o galletas
saladas, que se consumen para satisfacer temporalmente el hambre, permiten brindar
una minima cantidad de energia para el cuerpo humano. Un snack puede ser

considerado como una botana, aperitivo, bocadito, entre otros.
Pasta untable

Una pasta untable es una masa maleable y consistente que se agrega a un alimento o
aperitivo como un pan u otros similares, teniendo el propdsito de aportar sabor y

textura. Se consideran parte integral del alimento al cual se afiaden.
Control fitosanitario

métodos y técnicas para la prevencion, control y eliminacidén o curaciéon de las
enfermedades de las plantas, procurando la estabilidad y bienestar de tu cultivo o

agroecosistema. (TRICHODEX, 2016).
1.1.6. Justificacion e Importancia

Este trabajo se justifica debido al interés que existe por parte del sector econdmico y
productivo de la provincia y el pais por el desarrollo de nuevos emprendimientos que

brinden aporte en la economia, sobre todo si se trata de modelos de negocios
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internacionales que contribuyan a la balanza comercial de exportaciones, ademas de

generar empleo de forma directa e indirecta.

Bajo este contexto y debido a la accesibilidad de materia prima del producto elaborar
en nuestro medio, a mas de facil y elaboracion econdomica, se confirma la gran
competitividad que puede alcanzar al comercializar chifles de platano con pasta untable

al estado de New Jersey de los Estados Unidos.

A esto se le suma las buenas relaciones comerciales existentes con el pais
norteamericano que lo han convertido en el principal socio del Ecuador en términos de
negocio, ya que es uno de los destinos mas recurrentes en los distintos rubros de
exportaciones tradicionales y no tradicionales. Por tanto, ademas se justifica la seleccion

del mercado de destino.
1.1.6.1. Justificacion Teorica

La justificacion teorica de este modelo de negocios consiste en el uso de informacion
recolectada a partir de fuentes oficiales, documentos, textos, entre otros, con la
intencidon de contribuir con datos actualizados sobre el producto a comercializar y el
mercado objetivo, por lo que este trabajo y sus resultados podran servir de fuente de

referencia para otros estudios.
1.1.6.2. Justificacion Metodologica

Este trabajo emplea métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
cientificamente validados, por lo que metodologicamente su aplicacién se justifica,
ademads de que mediante estos se obtuvieron resultados que sirvieran como antecedentes

cientificos.
1.1.6.3. Justificacion Practica

Los resultados que se obtengan en este estudio permitiran encontrar soluciones
concretas y facilitar la toma de decisiones al momento de implementar el negocio

seleccionado en caso de ser factible.

1.1.7. Beneficiarios Potenciales
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Este modelo de negocios también trae consigo varios aspectos positivos entre los que se
destacan el beneficio a ciertos actores, a continuaciéon, se hace mencion a los

beneficiarios potenciales de este emprendimiento:

e Empresas productoras de chifle por ser quienes brindaran el producto para la
exportacion.

e Empresas dedicadas a la elaboracion y comercializacion de pastas para untar, se
reconocen varias microempresas dedicadas a esta actividad, por lo que al abrirse
camino a un nuevo mercado causara un aumento en la demanda y por lo tanto una
exigencia de mayor productividad que repercutird en mayores ingresos.

e Ademas de los ya mencionados, se puede considerar como beneficiarios
potenciales a las autoras del trabajo de titulacion, ya que, de determinar
factibilidad y una rentabilidad considerable en este modelo de negocio, podran

constituir una razon social que les brinde utilidades.
1.1.8. Disefio Metodologico
1.1.8.1. Modalidad de investigacion
Investigacion Descriptiva

La investigacion descriptiva se aplicd en este disefio de proyecto debido a que se
observaran las variables en su ambiente natural y se las describié tal y como estan
sucediendo sin manipularlas de alguna manera, utilizando elementos que permitieron
analizar los resultados de manera cualitativa y cuantitativa. Esta investigacion es
aplicable a este proyecto porque estamos partiendo de investigaciones ya existentes con

las cuales pretendemos indagar y mejorar los procesos existentes.
Investigacion bibliografica

Este trabajo emplea a la investigacion bibliografica como una modalidad clave para
su desarrollo, ya que mediante la compilacion, andlisis y sintesis de informacion
bibliografica y documental se sustentd la teoria empleada para la elaboracion de este
modelo de negocios, se usaron trabajos avalados cientificamente que permitan

argumentar el estudio de forma sustancial.
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1.1.8.2. Métodos de Investigacion
Los métodos de investigacion empleados fueron

Métodos Teoricos

Se emplearon para el analisis de documentos: revistas y articulos cientificos,
legislaciones vigentes, y otras fuentes de informacion cientifica consultadas, para el

desarrollo del marco tedrico.
Métodos Cuantitativos

El método cuantitativo se utilizd6 para el procesamiento de datos estadisticos
cuantificables para obtener informacion importante para este trabajo. Permitiendo

identificar aspectos clave como la oferta y la demanda del producto.
Métodos Estadisticos

El método estadistico fue utilizado para el procesamiento de informacion numérica y
en la aplicacion métodos como el Minimo Cuadrado para la proyeccion de indicadores

del estudio de mercado como la demanda y oferta del producto.
1.1.8.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Observacion

Utilizada para conocer el proceso de elaboracion del producto chifle con pasta

untable de calidad para exportacion
Técnicas estadisticas

Basadas en formulas para la determinacion del tamafo de muestra, demanda, oferta,

demanda insatisfechas y sus proyecciones.
Revision bibliografica documental

Para obtener informacién acerca de los factores a considerar en este modelo de
negocios como el mercado, estrategias de comercializacion, estudios técnicos, entre

otros.
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CAPITULO 2: MODELO DE NEGOCIO
2.1. Modelo de negocio seleccionado

Para el desarrollo de este capitulo se ha escogido como herramienta al modelo
Canvas que consiste en completar los 9 modulos planteados (propuesta de valor,
segmento de mercado, canales de distribucion, relaciones con clientes, modelo de
ingreso, recursos claves, actividades claves, socios claves, y estructura de costos y
gastos) requeridos por el autor, todos ellos interrelacionados y que explican la forma de

operar de la empresa para generar ingresos

El modelo de negocio escogido trata de la comercializacion de chifle con pasta
untable al mercado de New Jersey — Estados Unidos. Se ha pensado en esta oportunidad
de negocios porque se considera abastecer a un mercado con una gran cantidad de
emigrantes latinos, sobre todo ecuatorianos, ya que el chifle, derivado del platano, ha
sido uno de los aperitivos o acompafiantes de comidas mas comunes en esta region del
continente, y el aditamento de pasta untable permite dar un mayor valor y atractivo al
producto, sobre todo porque la mayoria de personas acompafa a estos snacks con algin

tipo de aditamento que mejora su sabor.

A pesar de que este modelo de negocios estd dirigido principalmente para los
consumidores tradicionales, no se buscara solo atraer a las comunidades étnicas que los
demandan comunmente, también se busca cruzar esa brecha cultural y llegar a

consumidores autoctonos de New Jersey.

El mercado escogido presenta muchas oportunidades debido a que Estados Unidos
posee una de las economias mas estables del mundo, es uno de los principales socios
comerciales del Ecuador junto a la Unién Europea y tiene un gran numero de

emigrantes latinoamericanos que podrian contribuir a popularizar nuestro producto.

Este modelo de negocio incluye los aspectos necesarios para determinar las
estrategias adecuadas y la factibilidad econdmica para conocer si es recomendable su

inversion o puesta en marcha.
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Presenta una investigacion de mercado, donde se analiza el tamafio del mismo, sus
caracteristicas y demanda estimada, oferta y competidores, también se muestran las
estrategias del marketing mix mediante un plan comercial, un plan técnico y
organizacional para definir la capacidad instalada de la empresa, localizacion y
requerimientos fisicos y administrativos. Finalmente se presenta un plan financiero para
determinar la rentabilidad econdmica, VAN, TIR y Payback del negocio a desarrollar,
por lo cual, este trabajo resulta util no solo para sus autoras, sino también para cualquier

persona o empresa que desee exportar estos elaborados al mercado escogido.
2.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor de este modelo de negocios es ofertar un alimento tipo snack,
muy apetecido por la mayoria de emigrantes latinos que se encuentran en New Jersey —
Estados Unidos, y que pueda trascender las brechas culturales al ser acogido por un
mercado que también incluya a una poblacidon autdctona, por lo cual se adiciona la
presencia de pasta para untar con sabores que suelen ser los mas consumidos en los
Estados Unidos, por lo tanto, esta mezcla de snack con pasta untable resulta atractiva

para un publico que abarca tanto a nativos como emigrantes.

La creacion de valor propuesta es exportar un producto que sirva como alternativa
deliciosa pero saludable a las papas fritas, tan populares en pais norteamericano. Los
chifles, comercialmente conocidos como chips de platano en el mercado internacional
tienen una lista de ingredientes naturales que es distintivamente corta: platanos
cosechados frescos, aceite vegetal, sal y sabores naturales, una completa falta de
conservantes, aditivos y gluten se suman, ademas la fruta de platano en si misma es rica

en vitaminas A y B, potasio y fibra, dando un mayor atractivo al producto.
2.3. Segmento de mercado

El segmento de mercado que busca abastecer este modelo de negocio estd
conformado por los consumidores de snacks o aperitivos residentes en el estado de New
Jersey de los Estados Unidos de Norteamérica sin distincion de nacionalidad de origen,

es decir, se busca acaparar la demanda latina y estadounidense.

El segmento escogido posee edades que fluctian entre los 15 y 65 afios, personas

econdmicamente activas que realizan sus compras en supermercados y tiendas étnicas, y
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que consuman este tipo de producto por su buen sabor y la facilidad que les brinda para

llevarse un aperitivo a la boca en horas de trabajo o escuela.
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2.4. Canales de distribucion

El canal de distribucion que manejard nuestra empresa para colocar el producto en el
mercado meta sera un agente importador representante de una compaiia distribuidora
de de productos alimenticios de origen latino, sera IMM Latino (Intelligent Mexican
Marketing), una de las mas grandes empresas encargadas de distribuir alimentos latinos

en los Estados Unidos.

IMM Latinoes una compainia de distribucion que se concentra en traer
experiencias latinas a los Estados Unidos de América. Mediante esta marca podremos

colocar nuestro producto en varios supermercados en New Jersey.
2.5. Relaciones con nuestros clientes

En primera instancia y para las negociaciones con nuestros clientes procederemos a
la aplicacion de una estrategia de venta personalizada en la cual nos reuniremos
personalmente con nuestros posibles compradores, una vez las negociaciones hallan

progresado nos manejaremos por medio teléfono, correo electronico y redes sociales.

Si es necesario, tendremos siempre la predisposicion para viajar a Estados Unidos
ante cualquier eventualidad como invitacion a ferias promocionales con el fin de seguir
afianzando la relacidn con los clientes, asi como por establecer contratos o condiciones

de compra / venta que favorezcan a ambas partes.

Nos esforzamos por tener una relacion con una comunicacion constante, siendo
amistosos, leales y mostrar empatia, atentos siempre a las necesidades que representan
en relacion con nuestro producto. Las relaciones con IMM Latino como agente de
importacidn seran clave en nuestras estrategias de marketing para posicionar el producto

en el mercado objetivo.
2.6. Modelo de ingreso

Las fuentes de ingresos se pueden definir como el origen de los beneficios
econdémico de cualquier negocio, por lo tanto, el modelo de ingreso empleado en este
emprendimiento consiste Unicamente en las fuentes de ingreso provenientes de la
exportacion de los chifles de platano con pasta untable y por lo tanto solo dependeremos

de la actividad comercial que genera nuestro elaborado.
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El modelo de ingresos consistird en un pago inicial del 50% de la solicitud del
importador tan pronto como se realice el pedido y el 50% restante se ejecutara cuando el
pedido arribe a su destino y el comprador pueda comprobar las condiciones y

especificaciones solicitadas.
2.7. Recursos claves

En la siguiente tabla se muestran los principales recursos que este modelo de

negocios requiere para su puesta en marcha:

Tabla 2. Recursos claves del modelo de negocio

Recursos Fisicos Recursos Intelectuales

e (Contratos

e Terreno
Patentes

e Infraestructura ) ) )
e Permiso de funcionamiento

e Materiales de oficina _
e Registro como  operador de

e Suministros de oficina .,
exportacion

* Equipos de computo e Poliza de seguros

e Muebles y enseres . -
e Documentacion para la exportacion

e C(Certificados

Recursos Humano Recursos Financieros
e Personal Operativo e (apital social
e Personal Administrativo e (Crédito bancario

e Asesoria contable y comercial

e Asesoria Juridica

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)
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2.8. Actividades claves
2.8.1. Planificacion estratégica

La planificacion estratégica es importante y clave en este negocio porque es la base
del mismo, se implementan estrategias de marketing mix que involucra el producto,
precio, promocidn, plaza, ademds de la publicidad y estrategia de ventas, necesarias

para la puesta en marcha de la empresa que se desea constituir.
2.8.2. Comunicacion con proveedores y clientes

La comunicacidon es importante tanto con los proveedores de materias primas e
insumos como con los clientes, por tales motivos el proceso de comunicacion se debe

establecer como una actividad clave para nuestra empresa.
2.8.3. Comercializacion

El plan comercial debe estar claramente definido, ya que es la forma en que la
empresa genera los beneficios. Se debe cumplir con la documentacion y los requisitos
necesarios para exportar al mercado seleccionado, esta es una actividad importante, por

lo que debe hacer de forma correcta y eficiente.
2.9. Socios claves

e Proveedor del producto elaborado
e Proveedor de las pastas untables

e C(lientes
2.10. Estructura de costos y gastos

Los costos y gastos son aquellos egresos necesarios para que se puedan desarrollar

las actividades de la empresa. En la siguiente tabla se presenta su estructura:
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Tabla 3. Estructura de costos y gastos

Costos

Gastos

Costos directos:

Materias primas, insumos, etiquetas,

empaquetado, embalaje y mano de obra

Gastos administrativos:

Salarios de personal administrativo,
honorarios de asesores, equipos de
oficina, equipos de coémputo, muebles
de oficina, materiales y suministro de

oficina

Costos indirectos:

Terreno, infraestructura, maquinas y

equipos, herramientas de limpieza

Gastos de venta o comercializacion:

Logistica, fletes, combustible,

movilizacion, publicidad

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)
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CAPITULO 3: PLAN ESTRATEGICO
3.1. Analisis Estratégico

3.1.1. Analisis del macroentorno

Estados Unidos es la mayor potencia econdmica del mundo, posee un sistema
politico basado en los principios de la Republica, democracia y federalismo, a nivel
social es el tercer pais mas poblado del mundo, y es una de las naciones que van a la
vanguardia en cuanto a materia tecnologica respecta. Para el desarrollo mas detallado de
las caracteristicas de los Estados Unidos y New Jersey se ha desarrollado un analisis

PEST.
3.1.1.1. Factor Politico

El sistema politico de los Estados Unidos se basa en tres principios fundamentales: la
Republica, la democracia y el federalismo. Est4 definido por la constitucion de 1787 y

sus 27 enmiendas.

El gobierno politico se rige por un sistema de controles y equilibrios, definido por la
Constitucion, que sirve como el documento legal mas importante del pais. En el sistema
federal estadounidense, sus habitantes estan subordinados a tres niveles de gobierno:
federal, estatal y local. Las obligaciones del gobierno autébnomo local generalmente se

dividen entre los gobiernos de los condados y los municipios.

En practicamente todos los casos los funcionarios ejecutivos y legislativos son
elegidos directamente por los ciudadanos del distrito. El gobierno federal se divide en

tres ramas: Poder legislativo, Poder Ejecutivo y Poder Judicial.

Estados Unidos es un pais influyente econdmica y politicamente. Pertenece al
Consejo de Seguridad de las Naciones Unidas, asi como de la sede de las Naciones
Unidas, con sede en Nueva York. Es también un miembro del G8, G20 y la

Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico.

Estados Unidos defiende y promueve la democracia en todo el mundo. Con un
entorno politico estable, infraestructura avanzada y tecnologia, los EE. UU. Se
posicionan como un gran destino para la inversion extranjera directa (IED). En

consecuencia, el pais ha sido la primera opcidon para muchas empresas multinacionales
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para la inversion extranjera directa durante mucho tiempo. Sin embargo, paises como
China, India, Brasil, Turquia, Nigeria, Sudafrica y muchos otros se presentaron como

aspirantes a la inversion extranjera directa.

También tiene una enorme influencia sobre la dinamica politica de muchos paises en
todo el mundo. Sin embargo, Estados Unidos enfrenta criticas internacionales por
algunas de sus politicas intervencionistas en algunas partes del mundo. La politica
exterior de cualquier nacion es el resultado de diversas fuerzas. Términos rivalidad
econdmica, comercial, ambiciones dindsticas y problemas especiales que surgen en

ocasiones, determina la actitud de un pais hacia otros.
3.1.1.2. Factor Politico - Comercial
Tratado comercial con Ecuador — Estados Unidos

Con la tranquilidad de logra proyectarse en el largo plazo. Ecuador necesita exportar
mas, todo lo que se pueda, siempre en buenas condiciones para el pais. También,
necesitamos importar en buenas condiciones porque la industria ecuatoriana no puede

funcionar sin importaciones (Narvaez, Montalvo, & Mazo, 2018).

El (SGP) es un sistema que busca mecanismos a través del cual un pais permite que
dichas exportaciones puedan ingresar a su territorio con menor arancel incluso, sin
pagar estos valores, mejorando la interaccion del comercio internacional entre Ecuador
y Estados Unidos. El SGP, sistema que tuvo como inicios el 30 de octubre de 1947, lo
podemos definir; como un acuerdo multipartes que le permite a una nacién dar trato

preferencial a otras en via de desarrollo.

El objetivo del SGP es el poder conseguir ingresos de divisas para el pais, el SGP
tiene su origen en el afo 1964, con motivo de la I Conferencia de las Naciones Unidas
sobre el desarrollo econdmico que en sus iniciales seria (UNCTAD) que fue celebrada
en Ginebra, Suiza. Este mecanismo que se plante6 y fue aprobado en esta conferencia
fue la promocién de las exportaciones de los paises en vias de desarrollo tengan la
oportunidad de liberacidon del pago de tributos al ingreso del pais con el que vayan a
realizar el convenio, y se considerd que este seria un gran estimulo y que ambas partes
saldrian beneficiadas. El Sistema Generalizado de Preferencia empezd a estar en

vigencia el 1 de Julio de 1971.
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Durante el mes de marzo del 2018 se renovo el SGP. La aprobacion en el Senado de
Estados Unidos, y posterior visto bueno por parte del presidente Donald Trump, del
presupuesto federal beneficia a 840 empresas ecuatorianas por un total de 400 millones
de dolares en exportaciones. El ahorro neto por aranceles no pagados es de $ 18
millones (Campana, 2018). No obstante, hace falta una politica industrial que permita
estas preferencias y beneficios para todos los otros sectores exportadores del Ecuador,
tampoco existe un acuerdo comercial dedicad especificamente a la exportacion del

chifle lo que podria limitar la oferta y la demanda del mismo en el pais de destino.
3.1.1.3. Factor Econémico

Estados Unidos es el pais mas poderoso econémicamente. En 2016, el PBI fue de $
18,861 billones, aproximadamente una quinta parte del PBI mundial. Su estado mas

rico, California, seria la octava economia mas grande del mundo si fuera independiente.

El Producto Interno Bruto de los Estados Unidos en el primer trimestre de 2018
aumentd un 0.6% en comparacidon con el trimestre anterior. Esta tasa es diez veces
menor que en el cuarto trimestre de 2017, cuando fue del 0,7%. La participacion del PIB
en el primer trimestre de 2018 ascendi6 a 4776663.50 millones de doélares, lo que
convierte a los Estados Unidos en la mayor economia del mundo al nivel del PIB.

(Datos Macro, 2018).

Estados Unidos también es rico en recursos naturales y un importante exportador de
bienes culturales. Su PIB per capita se encuentra entre los mas altos del mundo, con mas

de 150 millones de trabajadores.

El délar, la moneda estandar a escala mundial, mitiga el impacto monetario de los
grandes déficits en cuenta corriente, hasta el 6% de su PIB, lo que respalda el consumo

de los hogares estadounidenses, pero induce al pais en relacion con €l en el extranjero.

De acuerdo con Boston Consulting Group, en 2016, el 1% de los estadounidenses
poseia el 63% de la riqueza del pais, y segun proyecciones se vera un aumento de dicha
proporcion por mas del 70% en 2021. La pobreza afecta al 15% de la poblacion, es

decir, casi 50 millones de personas.

Es un pais desde donde empresas como Coca Cola, McDonald's, Subway, Microsoft,

Apple, Facebook, Google y muchos otros estan dando forma y liderando las discusiones
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socioeconomicas del mundo. Sin embargo, la recesion en 2009 afecté gravemente la
economia de los Estados Unidos. Muchas compaiiias colapsaron y las tasas de

desempleo aumentaron a un punto alarmante.

Las cosas cambiaron en los ultimos afios. El desempleo cay6 en 2015 y los niveles de
ingresos mejoraron en 2016 (Amadeo, 2017). Sin embargo, vale la pena mencionar que
la mano de obra no es barata en los EE. UU., especialmente si se compara con la de
China, India y México. La disponibilidad de mano de obra barata ha alentado a muchas
empresas estadounidenses a subcontratar muchas de sus actividades comerciales en todo
el mundo. El sector terciario representa mas de tres cuartos del PIB y emplea a més de

80% de la mano de obra (Santander, 2017).

El panorama econdémico global estd cambiando muy rapidamente, lo cual es un
desafio para los Estados Unidos. No hay duda de que el pais es una superpotencia
econdmica y un lider mundial. Sin embargo, puede llegar a ser el 3 © en la clasificacion
mundial para 2050 en términos de producto interno bruto por paridad de poder

adquisitivo (Martin, 2017).

La economia de New Jersey se basa en la comercializacion de sus productos
agricolas que incluyen verduras y frutas, y otras materias primas como mariscos y
lacteos. Los principales productos industriales son: productos farmacéuticos y quimicos.
El estado es famoso por sus magnificas playas, llamadas colectivamente Jersey Shore

por lo que la economia se sostiene en gran parte gracias al turismo.
3.1.1.4. Factor Social

Estados Unidos es el tercer pais mas poblado del mundo con una poblacion total de
aproximadamente 326 millones. Ve un nacimiento cada 8 segundos y una muerte cada
11 segundos. Mientras tanto, New Jersey cerrd 2016 con una poblacion de 8.944.469
personas, que ha supuesto un incremento de 9.048 habitantes respecto a 2015, datos

brindados por la Oficina del Censo de los Estados Unidos

Si bien no se encuentra en la lista de 20 paises con mayor envejecimiento en el
mundo, todavia Estados Unidos tiene una gran poblacidén que envejece y puede causar

problemas, particularmente en el suministro de mano de obra.
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Estados Unidos es un pais muy diverso. Para el afo 2020, casi 1 de cada 3
estadounidenses tendra ascendencia africana, asidtica, latina o indigena. El sistema
educativo de los Estados Unidos es uno de los mejores del mundo; también lo es el
sistema de cuidado de la salud. Sin embargo, la atenciéon médica no suele ser gratuita y,

desde luego, no es barata para muchas personas.

Las personas generalmente son conscientes de la salud; sin embargo, la cultura de la
comida rapida ha contribuido a la obesidad y otras enfermedades en el pais. La mayoria
de la poblacion tiene una mentalidad liberal; sin embargo, el pais fue testigo de

tensiones raciales recientemente.

Actualmente la sociedad estd bastante dividida politicamente y esto esta
convirtiéndose en un problema de poca tolerancia entre los liberales y los democratas.
Si a esto le sumamos el nimero creciente de inmigrantes ilegales viviendo en EEUU
(11,7 Millones y creciendo), hace que la sociedad est¢ mas volatil de lo que

habitualmente venia siendo en Estados Unidos (Santonja, 2017).

En cuanto al consumo de chifles o chips de platano, su consumo se ha limitado més a
los inmigrantes latinos, siendo los ecuatorianos y peruanos los que mas lo adquieren.
Aproximadamente en los Estados Unidos residen mas de 470.319 ecuatorianos (Datos
Macro, 2017), en cuanto a la poblacion latina, dicha cantidad aumenta hasta 57,5
millones de personas, un crecimiento de 7,5 millones de personas respecto a 2010,
cuando habia 50,8 millones, es decir, la poblacion latina en dicho pais es equivalente al

18% de la poblacioén total (CNN, 2017).
3.1.1.5. Factor Tecnoldgico

Estados Unidos es el lider mundial en ciencia y tecnologia. Los estadounidenses
tienen una fascinaciéon desde hace mucho tiempo por la tecnologia, y empresas como
Apple, Microsoft, Google, Facebook y muchos otros han abordado las necesidades
tecnologicas de los estadounidenses y las personas de todo el mundo. Y al hacerlo, se

han convertido en los lideres mundiales en sus respectivos campos.

Estados Unidos ha estado a la vanguardia en la adaptacion y aplicacion de

tecnologias en una amplia variedad de campos.
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Las tecnologias han cambiado las formas en que se hacen muchas cosas. Se han
transferido muchos trabajos desde los EE. UU. A otros paises y las instalaciones de
produccion se han reubicado. Si bien esto ha ayudado a las empresas a reducir sus
costos de produccion, también ha molestado a muchos estadounidenses. La tasa de
innovacion tecnoldgica y cambio es extremadamente rapida en los Estados Unidos. Sin
embargo, el pais enfrenta fuertes desafios de una serie de paises, por ejemplo, China,

Corea del Sur e India. (Swanson, 2015)
3.1.2. Analisis del Microentorno

Manabi cuenta con una gran porcion de territorio destinado para la produccion de
platano, materia prima para la elaboracion de chifles. Alrededor del 39,76% de las
610,413 toneladas métricas cultivadas al afio aproximadamente a nivel nacional se
producen en la provincia, es decir, un estimado de 242,700. El proveedor de este
emprendimiento serd la empresa NUTRI CHIFLE de la ciudad de Portoviejo, quien
proporcionara un producto terminado bajo las condiciones que imponga la empresa
exportadora en cuanto al etiquetado, marca, embalaje, entre otros, es decir, nuestra

empresa sera la que tiene el poder de negociacion.

Por parte del aditamento que permitira destacar el producto en el mercado objetivo,
la pasta untable, se cuenta con varios proveedores potenciales dedicados a la
elaboracion de cremas, salsas, pates, entre otros, como la empresa Kiosko, El sabor y
Pronaca, por lo que también existe disposiciéon de insumos en el ambito local, que
permiten estimar la factibilidad desde el punto de vista de disponibilidad de materias
primas e insumos. Al igual que en el caso anterior, nuestra empresa tendré el poder de

negociacion.

En cuanto al mercado estadounidense, su poblacién cada vez se siente mas atraido
por el consumo de chifles o chips de platano, esto, gracias a su exquisito sabor, y porque
para la poblacién nativa es un producto novedoso, también por el intercambio cultural

que existe entre los norteamericanos y los latinos residentes.

Esta situacion hace que cada vez mas empresas ecuatorianas, peruanas, colombianas,
entre otras, busquen abastecer la creciente demanda, lo que resulta en un mercado cada

vez mas competitivo. Muchas organizaciones que exportan a Estados Unidos lo hacen
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bajo la consigna de abastecer un mercado nostdlgico de emigrantes latinoamericanos

que alin conservan sus costumbres alimenticias y buscan productos étnicos.

El chifle o chip de platano es un producto categorizado dentro de los snacks o
aperitivos en el mercado objetivo, seccion que cuenta con una enorme cantidad de
productos sustitutos, como: papas fritas, cereales de maiz extruido, galletas, entre
muchos mas, por lo que posicionarse en un mercado como el estadounidense donde la
demanda y la oferta de snacks es enorme, sera un desafio. De acuerdo con el proveedor
web de informacion estadistica STATISTA: Los ingresos del segmento Snack Food
ascienden a US $ 63,860m en 2018 en los Estados Unidos. Se espera que el mercado

crezca anualmente en 4.0% (2018-2021).

En relacion a los productos nuevos, podemos destacar la presencia de varias marcas
como “Chifles Crocantitos” de la firma peruana Productos Vida, o “Kiwa” de la
ecuatoriana Inalproces, que ponen a disposicion chifles de platano en el mercado meta.
También se observan los ingresos de productos innovadores como patacones con salsas
para untar, chips de maduro o chips de banano haciendo del mercado cada vez mas

competitivo.

Referente a los clientes, la empresa a constituir se dedicard a la comercializacidén con
un agente importador que distribuya nuestros productos en el mercado de destino, IMM
Latino serd el importador y a su vez distribuidor de los chifles con pasta untable que se
desean ofertar. IMM comenzo6 con sus operaciones en 2007 como una empresa de
distribucion. Hoy, se ha convertido en una empresa reconocida en Estados Unidos y
tiene como objetivo promover las mejores marcas y el patrimonio de cada cultura latina.
En el caso de las relaciones comerciales con el importador y distribuidor, seran ellos
quienes tendran el poder de negociacion debido a que conocen mejor el mercado y

manejaran estrategias de venta y promocién de forma directa con el consumidor final.

Para el andlisis del microentorno se utilizd como herramienta a Las Cinco Fuerzas de
Porter revisando los siguientes aspectos: Competidores actuales, productos nuevos,

productos sustitutos, proveedores y clientes, y que se muestran a continuacion:
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Esquema 1. Cinco fuerzas de Porter aplicadas al modelo de negocio

Productos Nuevos:
Ingreso al mercado de
varias marcas
comercializadoras de
chips de platano, chips
de banano, chips de
maduro, patacones con
salsa,

- 1

Clientes:

Empresa
importadora de
snacks y otros

Proveedores:

Productores de
chifle de platano

Competidores
actuales:

Nutri Chifle de la Productores
ciudad de norteamircanos de productos
Portoviejo y snacks, y exportadores alimenticios
Productores de chifles de platano especializados

locales de pastas del Peru y otros en elaborados
para untar: empresas ecuatorianas _ de' procede;nma
Kiosko, El sabor y dedicadas a lo mismo. \ latinoamericada
Pronaca. . IMM Latina /

S

Productos sustitutos:

Cualquier tipo de snacks o
aperitivo como: galletas,
papas fritas, cereales,
chitos, etc.

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)
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3.1.3. Analisis FODA

Tabla 4. Matriz del Analisis FODA

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Alta disponibilidad de materias
primas e insumos en la provincia de
Manabi.

Conocimiento del producto en su
proceso inicial y de conservacion.

La siembra y cosecha del platano se
da en todo el afio

El platano tiene un rendimiento de
cultivo por hectarea elevado.
Elaboracion del producto
relativamente facil y sin necesidad

Capital insuficiente para invertir en
marketing y publicidad de mayor
alcance.

Capacidad instalada limitada para
abastecer la gran demanda en New
Jersey.

Ausencia de inversores accionistas
para una mayor inyeccion de capital.
Solo se cuenta con un canal de
distribucion.

de implementacion  tecnoldgica Dependencia de los proveedores de
sofisticada pastas untables.
FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES AMENAZAS

e Es considerado un alimento
nutritivo y econémico

e Presencia de poblacion de origen
latinoamericano, en  especial
ecuatorianos ~ nostalgicos  de
consumir alimentos tipicos de esta
parte del mundo

e Estados Unidos es uno de los
paises con mayor consumo de
snacks y de pastas untables como
aderezos, condimentos, salsas,
etc.

e FEstados Unidos es uno de los
principales socios comerciales del
Ecuador por lo que existe una
buena relacion en estos términos.

e Aprobacion del Sistema General
de Preferencias SGP por parte del
Gobierno de los Estados Unidos

Competidores con  crecimiento
constante en el mercado de snacks
mediante el ingreso de nuevos
productos.

Existe una gran diversidad de
productos sustitutos en el mercado
meta.

Cambios de la tendencia del
consumidor.

Cambios de medidas politicas-
comerciales en el pais de destino.
Poca informacion de chifle por parte
de la poblacion autdctona de New
Jersey.
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que beneficia al Ecuador.

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)
3.2. Planteamiento Estratégico
3.2.1. Vision y Mision

3.2.1.1. Vision

Ser la empresa lider en exportaciones de chifles de platano con pasta untable en el
Ecuador, teniendo una fuerte identificacion y reconocimiento de la marca en el mercado

meta, gracias a la calidad, sabor y propiedades nutritivas del producto.
3.2.1.2. Mision

Exportar los mejores chifles con pasta untable a una poblacién nostilgica de
latinoamericanos residentes en New Jersey, especialmente a los ecuatorianos para que,
mediante su gran calidad, exquisito sabor e intercambio cultural fomenten su consumo
también en habitantes nativos del estado. Ser una empresa socialmente responsable, que

logre un vinculo satisfactorio con sus consumidores mediante la marca.

3.2.2. Objetivos
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e Posicionar al producto dentro de la comunidad latinoamericana que reside en el
estado de New Jersey, buscando captar por lo menos un 10% del mercado
potencial insatisfecho debido a que la capacidad de produccién de los proveedores
no es capaz de abastecer la totalidad.

e Obtener la identificacion de los chifles como elaborados hechos en el Ecuador,
proporcionando informacion sobre sus beneficios y atributos al consumidor final.

o [Establecer estrategias para lograr diferenciarse de la competencia.

e Ampliar los canales de distribucion que permita disponibilidad continua y flujo de
producto.

e Crear un habito de consumo alimenticio de chifles de platano destacando que son
mas saludables que otros tipos de snacks comercializados por la competencia

mediante estrategias de publicidad.
3.2.3. Estrategias

e Obtener el sello de “Ecuador, Calidad de Origen”, proporcionado por la CORPEI
para la creacion de una marca de exportacion.

e Resaltar el origen del producto como ecuatoriano con valor agregado de calidad.

e Aliarse con el distribuidor para incentivar el consumo del producto por medio de
promociones que destaquen sus atributos.

e Emplear material POP para promocionar el producto en los supermercados en
New Jersey.

e Participar en Ferias y ruedas de negocio internacional mediante la gestion de
PROECUADOR para promocionar el producto no solo al mercado meta sino

también a otros destinos para introducirlo a nuevos mercados.
3.2.4. Sistema de Valores

Identidad: Crear una identidad al producto que lo distinga del resto de Ia
competencia, mediante una marca, ¢ imagen que resalte el nombre del pais y la

provincia.

Responsabilidad: La responsabilidad es importante porque crea una buena imagen a
la empresa, esto generara confianza a los proveedores y clientes, por lo tanto, se debe

practicar dicho valor.
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Compromiso: La empresa debe ser comprometida con los objetivos del negocio y
con la consigna de abastecer a un mercado con la presencia de ecuatorianos y

latinoamericanos deseosos por consumir alimentos tipicos de su region de origen.

Competitividad: Ser una empresa competitiva en una ciudad con una gran variedad
de competidores y productos sustitutos, para buscar una participacion y posicionamiento

considerables en el mercado meta.

Seguridad. - Proveer a los clientes productos de calidad, elaborados bajo estandares

de calidad que aseguren la inocuidad alimentaria y sean seguros para consumo humano.
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CAPITULO 4: PLAN COMERCIAL
4.1. Analisis del Mercado de Referencia

En Estados Unidos existe una gran variedad de snacks, que tradicionalmente
incluyen los del tipo “chips”, frutos secos, carne, queso, congelados, pasteleria y
pretzels. La importancia de los snacks que se les ha dado ultimamente, permite
considerar un cambio en los habitos alimenticios de los estadounidenses hacia productos

nutritivos, que pueden ser consumidos de forma practica.

En 30 afos se ha pasado de consumir 3,8 comidas diarias a 4,9 actualmente, un
porcentaje importante de las cuales estan representadas por snacks (Lopez, Muchari,
Ticona, & Osorio, 2014). Los chifles de platano estan catalogados dentro de la categoria

comercial de snacks organicos.

Lépez, Muchari, Ticona, & Osorio (2014), mencionan cada estadounidense varon
consume unas 586 calorias diarias en snacks, frente a los 421 de las mujeres. Es decir,
en torno al 25% del consumo calorico medio recomendado de un alto porcentaje de

consumidores provendria de snacks.

El mayor crecimiento en los tltimos afios se ha concentrado en el snack “saludable”,
ya que el consumidor cada vez da mas importancia a su salud, el control en la ingesta
caldrica y el contenido nutricional de los alimentos. También se tiene cada vez menos
tiempo y por ello se prefiere los productos ready-to-eat (listo para comer). (Lopez,

Muchari, Ticona, & Osorio, 2014).

Existe una demanda especifica de este tipo de bocadillos originarios de paises de
América Latina por parte del crecimiento demografico favorable de las minorias étnicas
en los Estados Unidos y un aumento en sus ingresos disponibles. En el nivel general, la

demanda en los Estados Unidos se promueve principalmente por los siguientes factores:

* Comida saludable: casi 130 millones de estadounidenses tienen sobrepeso y mas de
la mitad de ellos son obesos. La presion arterial, el colesterol, la diabetes y las
enfermedades cardiovasculares son problemas comunes de la poblacidon estadounidense.
El 60% de la poblacion mayor de 50 anos expresa su intencion de comer mas saludable.

(Lopez, Muchari, Ticona, & Osorio, 2014) Es importante que el exportador informe
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adecuadamente que su producto es saludable. El consumidor espera que los alimentos

frescos, naturales y organicos sean mas saludables.

* Producto natural: derivado de la busqueda de un producto saludable y seguro. En
particular, se valora la certificacion organica, pero muchos productos étnicos se

identifican con ingredientes naturales.

* Seguridad: es importante tener en cuenta las altas demandas del mercado
estadounidense en términos de seguridad alimentaria. Debido a una serie de
intoxicaciones causadas por productos importados, el consumidor estadounidense esta
buscando productos seguros. La certificacion y la rastreabilidad pueden generar
confianza para los consumidores, asi como para los distribuidores que buscan limitar su

responsabilidad potencial.

* Certificados: Cada vez més consumidores buscan alimentos disefiados con procesos
de produccion respetuosos con el medio ambiente y el desarrollo social del producto,
por lo que las certificaciones voluntarias (organico, comercio justo, etc.) ofrece una via

interesante para los aperitivos de diferenciacion.

* Embalaje: El embalaje de este producto se estdn convirtiendo cada vez mas
importante en la medida en que debe permitir no so6lo la buena conservacién del
producto, sino también ser atractivo para el consumidor y permitir un uso comodo en
una variedad de maneras (listos para su uso, embalaje individual, puede guardar el

producto después de apertura, etc.)

Segun el portal Euromonitor (2017), el mercado organico de package food en
Estados Unidos se prevé que crezca a una tasa promedio de 3% y alcance los US$ 17
billones en el 2021. Este crecimiento se basaria principalmente por el mayor interés en
el veganismo y la alimentacion saludable. Ademas, los consumidores estadounidenses
estan buscando productos organicos, con una lista de ingredientes simples y que no

contenga aditivos artificiales.

El mercado de snacks salados estd segmentado en funcion del tipo y del canal de
distribucion, los principales canales de distribucion para realizar la compra de este tipo
de productos lo realizan en tiendas de retail modernas como los hipermercados y

supermercados.
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Cabe senalar que la nueva tendencia en este mercado es un bocadillo que comenzé a
servir a través de productos orgénicos y nuevos envases. Ademads, el consumo ocasional
de refrigerios estd aumentando dia a dia, y los productos con mas calorias se reemplazan
por menos alimentos o refrigerios. Sin embargo, estos productos deben proporcionar un
alto contenido de proteinas. Por otro lado, cabe destacar que la venta de snacks salados
organicos en 2016 alcanz6 los $ 1.234 millones, y se espera que en 2021 llegue a los $

1.979 millones (SIICEX, 2017).

Sobre la base del tipo, se segmenta en papas fritas, bocadillos procesados, palomitas
de maiz, nueces y otros. Entre todos, el segmento de las papas fritas esta dominando el
mercado debido a su alta preferencia por parte de los consumidores, ademas por tratarse
de un aperitivo tradicional en el pais. Sin embargo, se prevé que el segmento de
bocadillos procesados experimente una alta tasa de crecimiento durante los proximos

afnos debido al cambio en las preferencias alimentarias de los consumidores.

Los principales consumidores de chips de platano son individuos y familias,
especialmente en areas urbanas y semiurbanas. Sobre la base del canal de distribucion,

se segmenta en tiendas y supermercados.

Entre todos, el segmento basado en la tienda domina el mercado dado a la compra
conveniente y la experiencia de compra unica. Sin embargo, los cambios en el escenario
global y la rapida adopcién de tecnologia por parte de los consumidores respaldaran la

venta de aperitivos salados a través del comercio electronico en una plataforma global.

4.1.1. Analisis y cuantificacion de la demanda

De acuerdo con el trabajo de Castro (2017) en su estudio de mercado realizado en los
Estados Unidos se pudo establecer que el consumo mensual promedio de chifles de
platano es de 112.5 gr, lo que da un consumo per cépita anual de 1,35 Kg, impulsado

mayoritariamente por comunidades latinas residentes en el pais latinoamericano.

4.1.1.1. Demanda actual

Para determinar la demanda actual de los chifles con pasta untable en el mercado de
New Jersey — Estados Unidos, se procedié a efectuar un calculo relacionando el
consumo per capita del producto con la poblacion del mercado meta, de esta manera se

da a conocer la demanda potencial de este emprendimiento.
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Tabla 5. Demanda actual de chifle de platano en New Jersey

Habitantes Consumo per Demanda Demanda actual
Periodo (afo) capita (Kg de [ actual (Kg de (Toneladas
(New Jersey) |~ hifles) chifles) chifles)
2018 8.944.469 1,35 12.075.033,20 12.075,03

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

De acuerdo con los calculos realizados, la demanda potencial actual de Chifles de

platano es de 12.075,03 toneladas métricas anuales.

4.1.1.2. Proyeccion de la demanda potencial futura
La demanda de bocadillos saludables ha ido en aumento en la poblacion adulta
gracias al estilo de vida agitado que se dispone en la actualidad y la disponibilidad de

opciones de bocadillos convenientes.

La creciente popularidad de los bocadillos entre la poblacion joven ha impulsado la
necesidad de habitos alimenticios saludables y se espera que impulse la demanda del
mercado en los préximos ocho afios. Ademas del estilo de vida sobre la marcha, la
opcion de comer bocadillos que proporciona una nutricion adecuada influye en la
decision de los compradores. Para determinar la proyeccion de la demanda potencial
futura del producto se tom6 como referencia el dato de crecimiento del 3% anual

(Euromonitor, 2017):

Tabla 6. Proyeccion de la demanda potencial de chifles de platano en el mercado meta

Periodo Afo Demanda futura (Toneladas)
Actual 2018 12075,03

1 2019 12437,28

2 2020 12810,40

3 2021 13194,71

4 2022 13590,56

5 2023 13998,27

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

La tabla anterior muestra que en 2018 la demanda potencial es de 12075,03

toneladas, mientras que para 2023, los calculos arrojan un valor de 13998,27 toneladas.
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La demanda futura presenta un gran potencial de crecimiento para los proéximos afios,
como ya se menciono anteriormente, esto se debe en parte a la nueva tendencia de
consumo de snacks organicos y al cada vez mas comun intercambio cultural entre los

habitantes estadounidenses autoctonos y los residentes de origen latinoamericanos.

También se debe destacar la presencia de compaiias importadoras de alimentos
tradicionales de esta parte del continente que ven como un negocio muy lucrativo

distribuir a supermercados norteamericanos esta clase de productos.

4.1.2. Analisis y cuantificacion de la oferta
4.1.2.1. Oferta actual

De acuerdo con el portal de estadisticas SEAIR Solutions, Estados Unidos importa
anualmente alrededor de 35.420.030,7 Kg de chifles de platano, o 35.420,03 Toneladas
Métricas (Seair Solutions, 2018).

No se tienen datos estadisticos acerca del suministro de chifles de platano a New
Jersey, sin embargo, se puede estimar dicho valor mediante la relacion de poblacion
existente ya que se establece un Consumo Nacional Aparente CNA de 35.420,03
toneladas. Por lo tanto, la relacion de poblacion New Jersey/ USA es de 2,80%, es decir,
del total de suministro del producto de los Estados Unidos, se asumira una cantidad de

9775,92 TM destinadas al mercado de New Jersey.

4.1.2.2. Proyeccion de la oferta

La oferta proyectada parte de la oferta actual, y se consider6 como indice de
incremento anual a la tasa de crecimiento poblacional (0,7 %), debido a que el
suministro de este producto en el pais de destino estd ligada al Consumo Nacional

Aparente y este a su vez se asocia al crecimiento de la poblacién norteamericana.
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Tabla 7. Proyeccion de la Oferta en New Jersey (2018-2023)

Periodo Afio Oferta (TM)
Actual 2018 9775,92
Afo 1 2019 9844,35
Afo 2 2020 9913,26
Ano 3 2021 9982,65
Ano 4 2022 10052,53
Ao 5 2023 10122,90

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

4.1.3. Cuantificacion de la demanda insatisfecha

El célculo de la demanda insatisfecha actual y futura del producto se determind a

partir de la diferencia entre la demanda potencial y la oferta del mercado. En la tabla

siguiente se detalla su cuantificacion:

Tabla 8. Proyeccion de la demanda insatisfecha

perodo | Ao | Deminde | Ofete | il | Do
(Toneladas) | Insatisfecha (%)

Actual 2018 12075,03 9775,92 2299,11 19,04
1 2019 12437,28 9844,35 2592,93 20,85
2 2020 12810,40 9913,26 2897,14 22,62
3 2021 13194,71 9982,65 3212,06 24,34
4 2022 13590,56 10052,53 3538,02 26,03
5 2023 13998,27 10122,90 3875,37 27,68

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

El porcentaje de demanda insatisfecha en el mercado meta oscila entre un 19 y 20%

es decir que, en dicho porcentaje, nuestra empresa debe concentrar su oferta. La

demanda insatisfecha actual calculada se determind en 2299,11 TM y presenta un

crecimiento constante a lo largo del periodo de andlisis, sin embargo, en términos

porcentuales no se refleja un aumento significativo, pero si es muy atractivo para los
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proveedores de esta clase de productos, que ven en los Estados Unidos una muy buena

oportunidad para hacer negocios en el sector alimenticio de los snacks organicos.

4.1.4. Cuantificacion de la demanda que se atendera

La cuantificacién de la demanda que se atendera parte de la determinacién de la
demanda insatisfecha mostrada en la tabla anterior y la capacidad instalada de los
proveedores, con el fin de poder cubrir un porcentaje atractivo para la generacion de
utilidades que permitan sostener el negocio en mencion a lo largo del tiempo. En la
siguiente tabla se muestran los valores de la demanda insatisfecha que se atendera para

los préximos 5 afos:

Tabla 9. Proyeccién de demanda insatisfecha de que atendera

Demanda Demanda Demanda

Demanda | Insatisfecha | Insatisfecha | Insatisfecha
Periodo | Insatisfecha que se que se que se
(Toneladas) | atendera atendera atendera
(%) (Toneladas) (Kg)

1 2299.11 5,00% 114,95 114955
2 2592,93 5,25% 136,13 136130
3 2897,14 5,50% 159,34 159345
4 3212,06 5,75% 184,69 184695
5 3538,02 6,00% 212,28 212280

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

Para poder ampliar la oferta de la empresa en el mercado meta y ganar mas cuota de
mercado que signifique el incremento de ingresos de ventas, es necesario establecer un
incremento anual de la demanda que se atenderd, asi que, consideramos pertinente un
aumento del 0,25% anual. De tal manera, se observa en la tabla anterior que para el
primer afio se prevé cubrir el 5% de la demanda desabastecida, con una oferta que ronda
las 114,95 TM de chifles de platano con pasta untable, para el quinto ano, se espera

cubrir un 6% de la demanda insatisfecha con un suministro de 212,28 Tm.
4.2. Plan de Comercial

4.2.1. Segmentacion del Mercado
La segmentacion del mercado es el proceso de definir y subdividir un gran mercado

homogéneo en segmentos claramente identificables que tienen necesidades, deseos o
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caracteristicas de demanda similares. Mediante la segmentacion del mercado se busca

identificar el grupo de consumidores potenciales a los que se desea abastecer con el

producto de este modelo de negocios. Para simplificar la seleccion del segmento del

mercado, se ha divido en 3 categorias como se muestra a continuacion:

Tabla 10. Segmento del mercado por categorias

Segmentacion Categorias Descripcion
Continente Norte América
, Estados Unidos de
Pais L .
) Norteamérica
S. Geografica
Estado New Jersey
Canales Supermercados y tiendas
mayoristas
Edad Personas con ~edades de
entre 18 y 65 afios
Género Indistinto
S. Demografica _ _ o
Nivel académico Indistinto
Raza Indistinto*

Clase socioeconOmica

Clase media — alta, clase
alta

S. Psicografica

Personas que tienden a

Conductas consumir bocadillos
saludables y orgéanicos
. Consumo de alimentos
Tendencia

practicos y nutritivos

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

*Cabe destacar que, a diferencia de otros modelos de negocios similares, este no solo

se enfocard a los migrantes latinos o ecuatorianos, también a las personas nacidas en los

Estados Unidos, gracias a que en los ultimos afios cada vez es mas comun ver personas

autoctonas degustar de esta clase de bocadillos.

4.2.2. Estrategias de marketing mix
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De acuerdo con Novoa (2009), es una herramienta que los especialistas en marketing
utilizan para lograr objetivos al combinar elementos o mezclar. Los elementos
gestionados por la empresa constituyen un conjunto general de marketing: producto,
precio, promocion y distribucion, que también se conoce como el marketing de los
cuatro P. Estas variables pueden ser combinadas de distintas formas, segun el caso

concreto, y por eso se emplea el término mix, “mezcla” en inglés.

4.2.2.1. Auditoria y estrategia de producto

Una estrategia de producto es la base de todo el ciclo de vida del producto. A medida
que los lideres de productos desarrollan y ajustan su estrategia de producto, se centran
en el publico objetivo y definen los atributos clave del producto y del cliente, necesarios

para alcanzar el éxito.

4.2.2.1.1. Adaptacion o modificacion requerida

El producto a exportar no presenta problemas de adaptacion o modificacion
requerida en el pais de destino, ya que se ha convertido en un producto universal, en
muchas partes del mundo se comercializa y solo varian los términos o nombres como el
que se los conoce, por ejemplo: En los Estados Unidos se los conoce como Chips y en
Ecuador como Chifles, por lo tanto, si se busca abarcar con una poblacion consumidora
no solo de migrantes, sino también de habitantes autdctonos de New Jersey es
aconsejable la modificacion del nombre, por lo que en el empaque se le colocara

“Chips”.

En cuanto a la presentacion del empaque y etiqueta, se debe colocar toda la
informacion del producto en el idioma inglés y hacer uso del Sistema Imperial, sistema

de unidades utilizado en el pais de destino.

4.2.2.1.2. Atributos y beneficios del producto

En relacion a los beneficios del chifle, se destaca su contenido de carbohidratos, por
lo que su valor calorico es elevado. Los nutrientes mas representativos en el platano y el
chifle son el potasio, el magnesio, el acido félico y sustancias de accion astringente; sin
despreciar su elevado aporte de fibra, del tipo fruto-oligosacaridos (Eroski Consumer,
2018). Estas ultimas lo convierten en una fruta apropiada para quienes sufren de

procesos diarreicos.
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Tabla 11. Aporte nutricional del chifle

Porcentaje de valor

Parametro Nutricional Cantidad diario
Energia (calorias) por porcion 140 kcal -
Energia de grasas (calorias de grasa) 130 kcal -
Grasa total 114 ¢ 21 %
Grasa saturada 2g 11 %
Colesterol 0 mg 0 %
Sodio 170 mg 7 %
Carbohidratos totales 4 mg 11 %
Fibra dietética 0 mg 0%
Proteina 0 mg 0 %
Hierro - 2%

* Porcentaje de valores diarios basados en una dieta de 2000 calorias.

Fuente: Camari (2005)

En la tabla anterior se mostr6 el contenido nutricional que generalmente posee un

empaque de 110 g de chifle, se aprecia su gran aporte de carbohidratos y sodio debido a

que comunmente se elaboran con sal, por otro lado, también se observa un elevado

aporte de grasa, esto porque generalmente se frien en aceite.

Precisamente su contenido elevado de contenido de grasa podria asociarse con

enfermedades como la obesidad, colesterol elevado, y ataques cardiacos (Carbajal,

2013). Especialistas recomiendan reemplazar grasas saturadas y las trans utilizadas en

aceites para su preparacion por las grasas mono insaturadas como son el aceite de oliva

y de canola y las poli-insaturadas, como los aceites de soya, y girasol. (Carrillo,

Dalmau, Roman, & Jiménez, 2011).
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El producto a comercializar seran los Chifles tipo hojuela, presentacion personal de
110 g, de sabor natural (sal), tendran 3 tipos diferentes de pasta untable: queso crema,

salsa Barbecue (BBQ), y paté de higado.
El producto presentara los siguientes atributos:

» Excelente sabor. - Uso de la mezcla de ingredientes que proporcionan un sabor

exquisito para el paladar del consumidor.

* Altamente nutritivo y saludable. - Alto contenido de potasio, carbohidratos,

proteinas y minerales que lo hacen muy saludable y nutritivo.
* Textura crujiente. — Textura crujiente lograda por medio de una coccién completa.

* Producto fresco. - El producto estd embalado en fundas de polipropileno de acuerdo

con las normas internacionales para prolongar la vida 1til del producto.

* 100% natural. - El platano fresco, aceites vegetales y sabores naturales son parte de

los ingredientes inmersos en el proceso de produccion.

* Finos aromas de pasta. - Paquetes atractivos con una pasta untable con aromas

agradables, que se combinan bien con los chifles.
4.2.2.1.3. Componentes centrales del producto

Es un atributo muy valorado por los consumidores, de considerar “superioridad” y

también la forma de responder a la necesidad.

Chifle de platano: La cualidad central de nuestro producto sera su calidad y exquisito
sabor de tipo natural, el chifle sera tipo hojuela. A esto se le agrega el distintivo que
contard con tres presentaciones distintas con pasta untable para acompaifiar al momento
de consumir este delicioso aperitivo. El producto serd adquirido de la empresa Nutri

Chifle de la ciudad de Portoviejo.
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Fuente: https://www.recetin.com/trucos-de-cocina-como-preparar-chips-de-platano.html

Pastas Untables: Las pastas untables son el aditamento distintivo de nuestro

producto, serdn 3 tipos, los mismos que se mencionan a continuacion:

e Queso crema: Es un tipo de queso con las capacidades de untar en otros
alimentos. Se produce al cuajar mediante fermentos lacticos una mezcla de leche

y nata.

Tustracion 2. Presentacion de queso crema como pasta untable

- _._.._q
Nutrition facts
i perl0g
CREAIM Amount per serving
CHEESE | o R
i Gram Value |
\ ¥ Total fat 3g
\ 1 o g r 0 fat 3g |
b Sodium 53mg
— : _Total carbohydrate  0.5g
Dietary fiber -g
: : . ars E
Warning: contains milk :‘:smns 0585
tron T
Ingredients: Lactic f’:::‘::;m' - |Zz -
= percentage values are ba
ferments, milk and cream on 3 2000 calorie diet, Your daily values
could be higher or lower depending on
| your caloric needs

LI

- i SUPER CHIP PLANTAIN b
' &4 RICOLOR
- ,ﬁ - osneme e J

901234

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

e Salsa BBQ: La salsa Barbecue, es una salsa empleada para dar sabor a ciertos
platillos, es una aleacion de Apio-Cebolla-Zanahoria Tomate-Pasta de tomate
Jugo de pifia y naranja Azucar, se hace una coccion de vegetales que se queman
a la plancha. Es considerada como un acompanante ideal para los aperitivos y
bocadillos.

Tustracion 3. Presentacion de salsa BBQ como pasta untable
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Nutrition facts

per10g
Amount per serving
Energy 45Kcal
Gram Value
Total fat 3g
Saturated fat 3g
Sodium 53 mg
Total carbohydrate 05g
Ingredients: Tomato puree (tomato Dietary fiber -8
paste, water), high fructose corn syrup, Sugars -8
distilled vinegar, molasses, iodized salt, | Proteins 0.8g
mustard, natural flavoring, spices, guar| oo -mg

gum, paprika (as a spice and natural col-|
oring), pectin and gum of carob. Cholesterol 2g

* The daily percentage values are based
on a 2000 calorie diet. Your daily values
could be higher or lower depending on

your calaric needs
J901234“ 123457

SUPER CHIP PLANTAIN

g \\'hllspn‘anl.\bkp:ﬁ

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

e Paté de higado: Una especie de dip' de higado de pollo con queso crema,
cebolla, ajo y un toque de vino de Jerez. El consumidor estadounidense
muestra gran aceptacion por este tipo de paté, por lo que su implementacion

seria por demas llamativa.

Hustracion 4. Presentacion de paté de higado como pasta untable

'Nutrition facts

per1l0g
Amount per serving
Energy 19Kcal
Gram Value
Total fat 1g
Saturated fat 1g
Sodium 86 mg
Total carbohydrate Og
Dietary fiber og
Sugars Og
Proteins 2g
Ingredient: porl_( liver, 0 iron 0mg
bacon, egg, milk, onion, garlic Cholestarol og

and spices, sodium, nitrites and
monosodium glutamate

* The daily percentage values are based
on a 2000 calorie diet. Your daily values
could be higher or lower depending on
your caloric needs

57| ‘

5ll901234
SUPER CHIP PLANTAIN !
g [ OLOR o s
Whi spreadable paste %ﬂ S

—

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

Las pastas untables de higado seran adquiridos mediante la empresa PRONACA de
la ciudad de Quito, la pasta BBQ de la empresa El Sabor de Guayaquil, y la pasta de

! Salsa en la que se moja un alimento generalmente mas solido.
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queso crema de la empresa El Kiosko del grupo ALPINA localizada en la ciudad de
Quito.

4.2.2.1.4. Marca

La marca del producto a comercializar debe presentar un nombre que cause un
impacto en el mercado meta y al mismo tiempo tenga una relaciéon acérrima con el
elaborado que se esta ofertando, se debe presentar un nombre que denote su
procedencia, es decir, que demuestre que proviene del Ecuador. Todas estas

consideraciones permitieron definir a la marca como:

Ilustracion 5. Presentacion de la marca del producto

SUPER CHIFLE
5.4~/ COLOR

. con pasta untable

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

La marca serd Super Chifle Tricolor con pasta untable, en dicho logo se muestra una
caricatura de un platano para que el consumidor identifique rapidamente de que se trata
el producto, ademads la palabra tricolor hace referencia a que proviene de esta parte del
continente, los colores que se exhiben en ¢l confirman este ideal. La frase “con pasta

untable” deja por hecho que el producto brinda este aditamento.

A continuacidn, se muestra la marca con la modificacidon y adaptacion requerida por

el pais de destino:

Ilustracion 6. Presentacion de la marca del producto adaptado al pais de destino
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SUPER CHIP PLANTAIN

OLOR

Whit spreadable paste

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

4.2.2.1.5. Componente de envase
El producto tendrd un tipo de envase de polipropileno, también conocida como

fundas o bolsas de plastico con una capacidad de almacenamiento de 110 g de producto.

Iustracion 7. Envase del producto

| Nutrition facts
pertiog | Product name:
‘Amount per serving TRICOLOR Chifles
Energy 2.201 kJ/ 525 Kcal
Total fat

Saturated fat
| sodium
| | Total carbohydrate.  66¢ &
Dletaryfiver 8¢ Country of origin:
| Sugars og E :

2g Ecuador

fron 0.85mg 5
* The dally percentage values are
©on a 2000 calorie diet. Your daily

; hs A
SUPl';R CHIP PLANTAIN 7
g oo I
Net weight: Stors i a cool, dry pidos. | L Whit spreadable paste \vﬁ |
11910) g R onener sep ekigeaton SRR b § 901234l[123457 ‘

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

El envase tendrd la etiqueta con la marca del producto y las caracteristicas del

mismo, dicha actividad la realizard nuestro proveedor, la empresa NUTRI CHIFLE.

El envase de las pastas untables sera fundas tipo sachets elaborados con una aleacion
de laminas de distintos materiales y que estaran fuera del envase principal de los chifles
anexado con cinta adhesiva transparente: Polipropileno biorientado, polietileno, PVC y

poliéster, tendra una capacidad de 10 gr.
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4.2.2.1.6. Componente de embalaje

El embalaje empleado para la exportacion serdn cajas de carton corrugado con
capacidad para almacenar 12 Kg de producto, es decir 100 fundas de 110 gr de chifle y
100 de 10 gr de pasta untable. Este material de embalaje ayuda, manipular, acondicionar
almacenar, preservar y trasladar la mercancia hasta el punto de destino (Ambiente
Plastico, 2012). Este tipo de embalaje es uno de los mas empleados en las industrias
debido a que es facil de manipular, ahorra espacio para almacenar, son econémicos, y
reciclables, ademas es el insumo para embalaje idoneo para el producto ya que requiere

de un ambiente seco y los cartones lo proveen.

Ilustracion 8. Cartén como componente de embalaje

Fuente: https://www.mwmaterialsworld.com/es/caja-de-carton-para-embalaje.html

4.2.2.1.7. Regulaciones de etiquetas y embalaje

La etiqueta del producto contendra la marca, el logotipo, el eslogan, la identificacion
del producto, ingredientes, el contenido neto, la fecha de elaboracion/vencimiento, el
registro sanitario, los valores nutricionales, el codigo de barra, los respectivos sellos de
“Comercio Justo” y “Ecuador, Calidad de Origen”, informacion bésica de la empresa
como direccion, numero de teléfono, fax, mail y pagina web para contacto y envio de

sugerencias (Castro, 2017).

En cuanto a las regulaciones de etiquetas y embalaje en el pais de destino. La
Administracion de Alimentos y Medicamentos de los Estados Unidos (FDA) es el ente

regulador del mismo.

Requisitos para el etiquetado del producto:

56



e Declaracion de identidad

e Panel de informacion nutricional
e Declaracion de ingredientes

e Contenido neto

e Pais de origen

e Nombre y lugar de procesado

La etiqueta debe estar totalmente escrita en idioma inglés.

En cuanto al embalaje, el portal Santander menciona que para productos importados

en los Estados Unidos se requiere lo siguiente:

e Se debe utilizar contenedores resistentes que no permitan el paso de la humedad o
en su defecto, tener la capacidad de absorberla.

e La distribucion del peso debe ser uniforme.

e Se debe utilizar una proteccion adecuada y anclaje en el interior del contenedor.

e Para asegurar un facil manejo utilizar contenedores transatlanticos con paletas para

el embalaje.

La Administracion de Alimentos y Medicamentos de los Estados Unidos FDA es el

organismo de normalizacion de etiquetes y embalaje en el mercado de destino

4.2.2.2. Auditoria y estrategia de precios
4.2.2.2.1. Términos de Venta (Incoterm)

Como término de venta Incoterm se empleara el CFR (costo y flete). En un contrato
de CFR, el vendedor emite productos para la exportacion y la entrega cuando los bienes
estdn a bordo. El vendedor tiene la obligacion de pagar el costo del transporte
internacional y debe asegurarse de que lleguen hasta al punto de destino. Este término
Incoterm se utiliza en el transporte de tipo fluvial y maritimo. El contrato debe

especificar el destino exacto.
Obligaciones del vendedor
Como obligaciones del vendedor, tenemos lo siguiente:

Provisién de bienes en virtud del contrato para proporcionarlos al comprador, la

factura comercial o un correo electronico equivalente, de acuerdo con el contrato
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establecido para la compra y venta de bienes, o cualquier otra prueba que pueda

necesitarse segun el contrato.

Licencias, Permisos y Formalidades: Solicitar licencias de exportacion u otro
certificado oficial para realizar los tramites aduaneros requeridos para la exportacién de

las mercancias.

Contrato de transporte y seguro: Contratar el transporte que conducird las

mercancias hasta el puerto de destino. No es obligatorio el uso de seguro.

Entrega: Entrega de cargas a bordo del buque en el puerto de embarque en la fecha

establecida o dentro del periodo provisto.

Transferencia de riesgos: Asumir los riesgos de dafios o pérdidas de mercancia
hasta el momento en que hayan arribado al puerto de destino, en el cual una vez

notificado al comprador de su llegada, pasara a responsabilidad de €.

Asumir gastos: pagar el flete y todos los demas gastos resultantes del envio de
mercancias a bordo; pagar el valor incurrido por trdmites aduaneros para la actividad de

exportacion, derechos de aduana, impuestos y otras tasas oficiales.

Aviso al comprador: Enviar una notificacion dando el aviso de que las mercancias
han sido entregadas a bordo del buque, y cualquier otro informe requeridos para que el
comprador pueda adoptar las medidas normalmente necesarias que permitan su

descarga.

Evidencia de entrega: Se lo debe realizar mediante documentos de transporte o
notificaciones por correo electronico a menos que se estipule lo contrario, la obligacion
de proporcionar inmediatamente al comprador un documento estandar para el puerto de

destino del transporte.

Obligaciones del comprador

El comprador tendra la responsabilidad asegurar la mercancia y transportarla una vez
arriben al puerto de destino; recibe el transportista y recoge la mercancia receptada en el

puerto escogido.

4.2.2.2.2. Partida arancelaria
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La partida arancelaria es un codigo numérico o nimero de identificacion de un

producto determinado. Los chifles entran en la subpartida arancelaria 2008.99.90.00

cuya descripcion dicta Demas frutas/frutos y demas partes comestibles de plantas

preparadas o conservas de otro modo.

Tipo

Subpartida

Subpartida

Subpartida

Subpartida

Tabla 12. Subpartida arancelaria

Codigo

2008.99.90.00.

1602.20.99.00

0405.20.00.00

2103.90.90.00

Fuente: arancelesecuador.gob.ec

Descripcion

Demas frutas/frutos y demas part.
Comestib. De plantas, prep. O
conserv. De otro modo

Pasta untable de higado

Pasta de queso crema

Salsa BBQ

4.2.2.2.3. Comparativo de precios con la competencia

El mercado de chips y snacks de los Estados Unidos es muy diverso, presenta una

oferta variable y los precios pueden ser un factor determinante para que un cliente se

decante por una marca especifica:
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Tabla 13. Marcas y precios de la competencia en el mercado objetivo

Cantidad

Cantidad Precio . g
por . . Precio por | Presentacion del
Marca . por unidad | (Consumidor
unidad (gr) final) onza producto
(Onzas) g
Bansi Plantain | =, 340,19 $8,21 $ 0,68
Chips
Inka Crops
fnka Chips 3,5 99,2 $2,41 $0,61
Organic
Plantain Chips 5 142 $5,00 $ 1,00
- Himalayan
Trader Joe's
Roasted 6 170 $4,99 $0,83
Plantain Chips
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CRICKETS
Chifles

Platanitos 5,29 150 $6,99 $1,32
Salados

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Los Autoras

En la tabla anterior se pudieron observar los precios del producto en el mercado
meta, estos se establecen por onza, y los valores oscilan entre los $0,61 y $1,32
dependiendo de la marca. También se observa que las cantidades ofertadas por unidad
son variadas, se encuentran paquetes de 99,2 gr, hasta los 360 gr, rango en el cual se
coloca nuestro producto con 110 gr o 3,9 oz. Los datos obtenidos permitieron establecer

el precio y las estrategias mas adecuadas.

4.2.2.2.4. Estrategias de precios

Porcentaje de incremento medio anual del precio

Esta estrategia permite establecer un aumento del valor del producto afio tras afio, a
pesar de que se puede establecer un porcentaje de crecimiento, es importante estimar
para ello factores como la inflacion y el indice de precios de consumo en el pais de
destino, la oferta del mercado, la demanda, el precio de la competencia, el costo de
produccion y precio que solicita el proveedor, disponibilidad de materias primas, entre
otros. Para efectos de esta investigacion, se estimaron dos de los factores anteriormente
nombrados, la inflacion y el indice de precios de consumo, por lo tanto, en vista que la
inflacion de los Estados Unidos ha sido de 2,801 % (Mayo 2018) (Global Rates, 2018)
se estimard un porcentaje de incrementos de precios al cliente del 3% anual para generar

mas utilidades con el paso de los afios.
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Precio y margen de ganancia bruta unitario en cada eslabon de la cadena de

comercializacion

Precio unitario del productor: El proveedor del producto solicita un precio de $
0,33 por cada funda de chifle de 110 gr, por su parte, los proveedores de las pastas
untables piden por cada 10 gr de elaborado una suma de $ 0,16 lo que da un precio
unitario del productor de $ 0,50. La informacion de los precios se la obtuvo mediante

dialogos previos con los proveedores.

Precio unitario del exportador: Estratégicamente se considera una ganancia bruta
no inferior al 45%, por ende, a los $0,50 del costo por unidad del producto se
incrementara tal porcentaje y se obtendra el precio que se solicitara al importador para

vender nuestro elaborado. De esta forma, el valor sera de $ 0,74.

Precio unitario del importador: Este precio sera impuesto por el comprador, que a
su vez hara la parte de distribuidor, el valor que manejara oscilara entre los $1,40 y
$1,70 y sera solicitado a sus clientes, en este caso seran supermercados y tiendas

mayoristas o minoristas.

Precio unitario de tiendas minoristas y supermercados: Los precios que manejan
estos canales de distribucion no son competencia de nuestra empresa, pues ellos se
manejan de forma independiente, aun asi, se espera que el producto llegue a manos del

consumidor final por un costo que oscile entre los $2,30 y los $2,60

4.2.2.2.5. Método de cobro y pago internacional

El método de cobro y pago internacional escogido involucra como medios a la carta
de crédito que constituye una garantia de pago, porque es un compromiso de pago
respaldado por un banco. Estas garantias amplian segun las cartas de créditos sean
irrevocables y confirmadas. Este método de pago se considera de bajo riesgo porque el
banco expedidor tiene la obligacion legal de pagar, siempre y cuando se presenten todos

los documentos requeridos y se cumplan todos los términos estipulados en el contrato.
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4.2.2.3. Auditoria y estrategia de distribucion
4.2.2.3.1. Tipo de transporte

El tipo de transporte seleccionado es el de tipo maritimo, este medio se utiliza
cuando las empresas necesitan transportar grandes cantidades de mercancias, pero no
hay presion para entregar rapidamente, por lo tanto, el envio por mar resulta ser el mas

adecuado.
Las ventajas de transporte maritimo incluyen:
* posibilidad de enviar grandes volimenes a bajo costo

* contenedores de envio también se pueden utilizar para el transporte adicional por

carretera o ferrocarril
Sin embargo, también existen riesgos para el transporte maritimo:

* el envio por mar puede ser mas lento que otros sistemas de transporte y el mal

clima puede agregar mas retrasos
* las rutas y los horarios son generalmente inflexibles
« rastrear el progreso de los bienes es dificil
* derechos e impuestos portuarios
* se podria necesitar mas transporte por tierra para llegar al destino final
* las tarifas de flete bésicas estdn sujetas a recargos por combustible y moneda

Al momento de transportar mercancias por barco se debe proteger el envio con un
seguro. Pero segun las convenciones de transporte maritimo, existen seguros limitados,
por lo que es recomendable obtener un seguro adicional, como un seguro de carga
general. De acuerdo al tipo de término de venta seleccionado, CFR costo y flete, nuestra
empresa se encargara solo del costo de venta y el transporte internacional, mientras que

el seguro queda en libre decision del comprador.

La empresa por la cual, se realizara el transporte hasta el puerto de destino sera

Hamburg Siid, una naviera alemana que se dedica al transporte maritimo y a la
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distribucion de mercancia por medio de contenedores en diversas partes del mundo,

también brinda sus servicios en el Ecuador y es una de las mas conocidas.
4.2.2.3.2. Tipo de contenedor

El tipo de contenedor utilizado para llevar las cajas del producto al destino sera Dry
Van de 20 pies, con una capacidad de aproximadamente 1600 cajas. Al ser de tipo Dry
Van, es adecuado para productos secos, que necesitan estar en condiciones de

temperatura ambiente, y con poca humedad.

Hustracion 9. Contenedor tipo Dry Van de 20 pies

Fuente: Logismarket.pe

4.2.2.3.3. Puerto de origen - destino

El Puerto “Libertador Simén Bolivar” de Guayaquil sera el puerto de origen, es decir
por medio del cual saldran las mercancias, es lider de las exportaciones con cerca del
85% de la carga privada enviada al exterior, posee un manejo de carga aproximado de
11.4 millones de toneladas. Cuenta con una capacidad de 3 M de TEUS (EL Telégrafo,
2017).
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Iustracion 10. Puerto de origen (Puerto de Guayaquil)

e ——— . et = e — -

Fuente: Ministerio de Transporte y Obras Publicas
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Puerto de Destino

El puerto de destino serd el puerto de Nueva York/Nueva Jersey, se considera el
tercer puerto mas grande de los Estados Unidos y el principal en el lado de la costa este.

Cada afio se procesan de 30 a 35 millones de toneladas de carga.

Hustracion 11. Puerto de destino (Puerto de New Jersey)

Para el arribo de las mercancias del puerto de Guayaquil a New Jersey se tiene un

estimado de entre once a doce dias.
4.2.2.3.4. Requisitos para exportar

De acuerdo con la la guia del exportador de PROECUADOR, los documentos

necesarios para la actividad de exportacion son:

. RUC de exportador

. Licencia de exportador

o Factura comercial

o Declaracién Aduanera de Exportacion (DAE)
o Certificado de Origen

o Certificados sanitarios

. Packing list (PROECUADOR, 2017)
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4.2.2.3.5. Operativa de comercio exterior
Etapa de Pre-Embarque

La etapa de pre — embarque empieza con las negociaciones con el comprador, donde
se emitira una factura proforma con las caracteristicas como volumen y precio del
producto. De concretarse la venta, el comprador hace el pago anticipado por medio de
transferencia bancaria, y al enviar los productos a exportar al mercado de destino se
debe registrar la venta por medio de la Declaracion Aduanera de Exportacién DAE.

También se debe ejecutar la tramitologia de los documentos requeridos.

De acuerdo con el portal de PROECUADOR, la etapa de pre embarque proseguira
con la transmision y presentacion de la Orden de Embarque (codigo 15), que es el
documento que consigna los datos de la intencion previa de exportar, utilizando para el
efecto el formato electronico de la Orden de Embarque, publicado en la pagina web de
la Aduana, en la cual se registraran los datos relativos a la exportacion tales como: datos

del exportador, descripcion de mercancia, cantidad, peso y factura provisional.

Una vez aceptada la Orden de Embarque por el Sistema Interactivo de Comercio
Exterior (SICE), el exportador se encuentra habilitado para movilizar la carga al recinto
aduanero donde se registrara el ingreso a Zona Primaria y se embarcaran las mercancias

a ser exportadas para su destino final.
Etapa de embarque

En este proceso la Aduana mediante su plataforma de comercio exterior entrega al
exportador o agente de aduana lo que se denomina el definitivo DAE, y para ello exige
la presentacion de ciertos documentos de soporte y acompafiamiento después del
embarque de las mercancias (Alvarez, 2014). Durante la etapa de embarque se deben
cancelar los valores por manipulacidon de carga, antinarcéticos y la documentacién a ser

enviada se debe presentar
Etapa de post embarque

Se presenta la DAE definitiva (Codigo 40), en un plazo no mayor a 30 dias habiles

posteriores al embarque de las mercancias. Esta declaracién y sus documentos de

67



acompafiamiento y de soporte deberan presentarse hasta 15 dias posteriores a la

finalizacién del mes.

Previo al envio electronico de la DAE definitiva, los transportistas de carga deberan
enviar la informacion de los manifiestos de carga de exportacién con sus respectivos
documentos de transportes. El SICE validara la informacion de la DAE contra la del
Manifiesto de Carga. Si el proceso de validacion es satisfactorio, se enviara un mensaje
de aceptacion al exportador o agente de aduana con el numero de refrendo de la DAE.
Numerada la DAU, el exportador o el agente de aduana deberan presentarla ante el
Departamento de Exportaciones del Distrito por el cual salié la mercancia junto con los

documentos que acompafan a la misma.

Se debera considerar que la norma contempla que hasta que esté listo el nuevo
sistema informatico, la DAU de exportacion y sus documentos de acompanamiento y
soporte deben ser entregados fisicamente dentro del término de 15 dias posteriores a la
aceptacion electronica a la administracion aduanera correspondiente. Asi mismo se
aclara que los tiempos de transmision y entrega de documentos fisicos se ajustarian

cuando se encuentre implementado el nuevo sistema informatico

4.2.2.4. Auditoria y estrategias de promocion

Redes sociales: la gestion de las redes sociales se ha vuelto muy popular hoy en dia,
las plataformas como Facebook, Instagram, o YouTube captan millones de usuarios lo
que las hace muy atractivas para promocionar los productos a través de ellos, mostrando

fotos, numeros de contacto para pedidos, etc.

Uso de herramientas de marketing digital: Se hard uso de herramientas como
Google Keyword Tool o Google Adwars, que permitird mostrar al mundo el producto
insignia de nuestra empresa, generando un impacto visual en los internautas a través de

su presentacion en sitios web.

Ferias de negocio y exposiciones: las ferias internacionales representan grandes
oportunidades para cualquier emprendedor, a través de ellas se promocionaran los
productos y se podra interactuar con compradores potenciales. Se recomiendan el uso de
materiales P.O.P. (punto de compra) o materiales publicitarios con el nombre de la
marca, también se ofreceran degustaciones gratuitas. Es importante que la empresa se

asocie al Instituto de Promocioén de Exportaciones e Inversiones PROECUADOR ya
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que promueve productos nacionales a nivel internacional siendo de gran ayuda a gracias
a sus exhibiciones internacionales y conferencias de negocios, lo que permite promover

el comercio entre Ecuador y el mundo.
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CAPITULO 5: PLAN TECNICO-ORGANIZACIONAL
5.1. Plan técnico

5.1.1. Capacidad de produccion

La capacidad de producciéon del proveedor es importante para que nuestra empresa
pueda solventar la oferta que se pondra a disposicion en el mercado meta con el fin de
cubrir la demanda potencial. En este caso, se requiere de la informacion técnica de la
produccion de Nutri Chifle, dicha empresa tiene una capacidad para producir
aproximadamente 1,6 toneladas de chifles diarias, lo que da un total de 48 toneladas

mensuales o 576 toneladas anuales.

Inicialmente nuestra empresa se propuso cubrir un 5% de la demanda insatisfecha
determinada en la Tabla 8 de este documento, es decir 114,95 toneladas lo que significa
que para abastecer esa cantidad se requiere del 20% de la produccién del proveedor, al
contar con la predisposicion de estos, se procedido a hacer un célculo que permita
establecer el porcentaje de participacion de la organizacidon en cuanto a la adquisicion

de los elaborados del proveedor.

En la siguiente tabla se muestran las cantidades de paquetes de chifle de 110 g, el
peso en Kg y TM, la cantidad de cajas y contenedores que se requieren para poder

abastecer el mercado meta y su demanda insatisfecha a cubrir:

Tabla 14. Capacidad instalada para abastecer la demanda insatisfecha a cubrir

Tiempo g:glt:;ig :li: Peso (Kg) Peso Canti(.iad de | Cantidad de
110 g (Toneladas) cajas contenedores

Diario 2863,1 3149 0,3 25,2 0
Mensual 87087,1 9579.,6 9,6 766,4 1
Afio 1 1045045,5 114955,0 115,0 9196,4 6
Afio 2 1237545,5 136130,0 136,1 10890,4 7
Afio 3 1448590,9 159345,0 159,3 12747,6 8
Afio 4 1679045,5 184695.,0 184,7 14775,6 10
Afio 5 1929818.,2 212280,0 212,3 16982.4 11

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

En la tabla anterior se muestran las cantidades de producto que se requieren producir
para abastecer la demanda insatisfecha que se cubrira y que fue determinada en el

capitulo anterior. De acuerdo a los datos del proveedor y su predisposiciéon para
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brindarnos el 20% de su produccion y exportarla a New Jersey, tenemos que para el afio
1 se debera colocar en el pais de destino cerca de 1045045 paquetes de chifle de 110 g
con pasta untable, esto hace una totalidad de 9196 cajas con capacidades de almacenar
12 Kg de producto, y esto a su vez se traduce en 12 contenedores. Para los afios
posteriores se observa un crecimiento de la oferta de la empresa, por lo tanto, se
necesitara que el proveedor aumente su capacidad instalada o por lo menos proporcione
un porcentaje mayor de su produccion. En caso que no sea factible se optard por

conseguir otro proveedor que pueda cubrir el suministro destinado a New Jersey.

5.1.2. Localizacion
5.1.2.1. Macro localizacion

La ciudad de Manta sera la macrolocalizacién de la empresa, presenta grandes
oportunidades para los inversionistas, es un lugar que llama la atencién por su
crecimiento industrial, posee vias de acceso de transporte en buen estado, servicios
basicos, buena infraestructura, y la presencia de personal capacitado para desempefiar
los cargos y funciones que requiere la organizacidn para sus actividades operativas.

Ilustracion 12. Macrolocalizacion del negocio (Manta - Manabi)
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Fuente: Google Maps (2018)
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5.1.2.2. Microlocalizacion

La empresa a constituir requiere de una infraestructura en donde se puedan distribuir
sus oficinas con el suficiente espacio que demande un ambiente laboral comodo. El
modelo de negocio dispone de la construccién de un pequeiio inmobiliario en un terreno
de 200 m” localizado en la ciudad de Manta. En esta instancia es importante destacar
que las actividades de produccién del elaborado sera una operacion exclusiva del
proveedor, nuestra empresa solo se encargard de la exportacidon, requerimientos,
documentacién, y gestion logistica, por lo que no se necesitara de una planta

procesadora.

El terreno donde se planea construir se encuentra ubicado en la calle 304 y Avenida
204 cerca de la Ciudadela La Aurora. La localizacion tiene acceso a todos los servicios

basicos, vias de acceso para el personal en buen estado, y buen ambiente laboral.

Iustracion 13. Microlocalizacion de la empresa
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Fuente:Aoogle maps (2018) ‘

72



5.1.3. Distribucion instalaciones (layout)

Figura 1. Distribucion de instalaciones (Layout)
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Depto. Comercio

Exterior
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Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

Se contara con una infraestructura de 108 m” en donde se distribuiran las 4reas de:
Gerencia, departamento financiero, departamento de marketing, departamento de
comercio exterior, secretaria, sala de reuniones, bafio y un area de estar o recepcion. Se
tendra un inmueble propio, los costos de terreno y construccion se detallan en el plan

financiero de este trabajo.

5.1.4. Plan de abastecimiento de productos

En vista de que nuestra empresa solo se dedicara a la comercializacion del producto
se trabajard con proveedores de chifle y pastas untables, mismos que se detallaron
anteriormente. El plan de abastecimiento del negocio consiste en la compra como
mayorista a los productores por lo que se solicitard descuentos mediante negociaciones

previas para aumentar el margen de utilidad del emprendimiento.

El abastecimiento de productos e insumos se realizard por via terrestre, estos

provienen de distintas ciudades del pais tal como se detalla a continuacion:
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5.1.4.1. Chifles
Empresa: Nutri Chifle
Ciudad: Portoviejo
Provincia: Manabi
Abastecimiento: Via terrestre

Detalle: Se solicitara previamente al productor la cantidad requerida, una vez
confirmada la disponibilidad se hara el pago anticipado respectivo, se enviaran las
etiquetas, cartones e insumos para que en dicha empresa nos entreguen el producto listo
para ser enviado al puerto de Guayaquil, ya en dicha ciudad personal de nuestra
empresa efectuard la respectiva verificacion de las cantidades solicitadas por el
comprador, posteriormente se solicitard la documentacion necesaria y se pagaran los

valores por logistica a la empresa al cual se solicite, se trabajara con HAMBURG SUD.
5.1.4.2.Pastas Untables

Tabla 15. Plan de abastecimiento de pastas untables

Pasta untable Queso Crema Salsa BBQ Paté de higado
Empresa El Kiosko El Sabor PRONACA
Ciudad Quito Guayaquil Quito
Provincia Pichincha Guayas Pichincha
Medio de | Via terrestre Via terrestre Via terrestre
Abastecimiento

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

Detalles: En cuanto al abastecimiento de la pasta untable, se procedera a solicitar
servicio de fletes por medio de camiones, debido a que son productos que no perecen

facilmente se hara la compra para abastecer anualmente la empresa, estos se enviaran
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directamente a la proveedora de Chifle para que se agreguen al empaque del chifle y se
coloquen en el sistema de embalaje elegido (cartones). Cabe destacar que inicialmente
se prevé ofertar chifles con pastas untables de los distintos sabores por igual, es decir, la
misma proporcidon en volumen exportado para la oferta por cada tipo de pasta, esto hasta
que se identifiquen las de mayor aceptacion en el mercado, en dependencia del

requerimiento del cliente.
5.1.4.3. Insumos

Cartones y etiquetas seran pagados por nuestra empresa, pero saran los proveedores
quienes se encarguen de la logistica de estos, es decir, nosotros cubriremos dichos
gastos, pero son la empresa Nutri Chifle quienes se encargaran de realizar el etiquetado

y embalado respectivo.
5.2. Plan Organizacional

5.2.1. Datos generales de la empresa

Nombre de la empresa: KIKI SNACKS S.A.

Tipo de empresa: Sociedad Andénima

Operacion/proceso: Exportacion de chifles de platano con pasta untable.
Mercado de destino: New Jersey — Estados Unidos

Base de operaciones: Manta, Manabi, Ecuador.

Afio de Constitucion: 2018

Nombre de Representante Legal: Shirley Kaina Rodriguez Palacios y Génesis

Dayanara Tuarez Lopez
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5.2.2. Arquitectura Organizacional
La arquitectura organizacional muestra los niveles jerarquicos de la empresa a

constituir:

Figura 2. Arquitectura Organizacional

Gerente

Secretaria

Departamento Departamento de
Financiero Mercadeo

Personal de
inspeccion de
productos

Comercio exterior

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

5.2.3. Requerimiento y funciones del personal para dreas administrativas
5.2.3.1. Requerimiento para Gerente Administrativo
Formacion:

Ingeniero en comercio exterior y negocios internacionales / Ingeniero Comercial.
Experiencia:

e [ afios de experiencia en administracion de empresas
e Direccion de procesos administrativos

e Conocimientos en negocios internacionales

Habilidades y destrezas:
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e Habilidades tecnologicas.

e Habilidades de comunicacion.

e (Capacidad Organizacional.

e Expresion escrita.

e La gestion del tiempo.

e (Coordinacion de la oficina.

e Servicios administrativos.

e Habilidades para resolver problemas.
e (apacidad de liderazgo.

e Toma de decisiones.
Funciones y responsabilidades:

e Planificar procedimientos y sistemas administrativos

e Agilizar los procesos.

e Reclutar y capacitar al talento humano

e Designar responsabilidades, funciones y espacios de oficina al personal

administrativo y operativo.
5.2.3.2.Requerimiento para Gerente Financiero
Formacion:
Magister en Administracion de Empresas o Ingeniero en comercio Exterior
Experiencia:
Un afio en cargos parecidos
Habilidades y destrezas:

e Conciencia comercial y comercial.

e [Excelentes habilidades de comunicacion y presentacion.
e Un enfoque analitico para trabajar.

e Habilidades e iniciativa de resolucion de problemas.

e Capacidad para llevar la contabilidad de la empresa.

e Habilidades de negociacion y la capacidad de influir en los demas.
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Trabajar bajo presion.

Funciones y responsabilidades:

Proporcionar e interpretar informacion financiera.

Monitorear e interpretar los flujos de efectivo y predecir las tendencias futuras.
Analizar el cambio y asesorar en consecuencia.

Formular planes de negocios estratégicos y de largo plazo.

Investigar e informar sobre los factores que influyen en el rendimiento
empresarial.

Analizar la competencia y las tendencias del mercado.

Desarrollar mecanismos de gestion financiera que minimicen el riesgo financiero
Realizar revisiones y evaluaciones para oportunidades de reduccién de costos.
Administrar los sistemas de contabilidad financiera, monitoreo e informes de una
compaiia.

Enlace con los auditores para asegurar que se lleve a cabo un monitoreo anual.

5.2.3.3. Requerimientos para Encargado de Dpto. de Comercio Exterior

Formacion:

Ingeniero en comercio exterior y negocios internacionales.

Experiencia:

Dos afios en cargos parecidos

Habilidades y destrezas:

Conocimiento del mercado internacional
Tener buena comunicacion

Creativo

Responsable

Proactivo

Organizado

Funciones y responsabilidades:

Revisar y aprobar la documentacion de exportacion, asegurando el cumplimiento de

las regulaciones y restricciones presupuestarias
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e Desarrollar e implementar procesos compatibles para todas las actividades de
exportacion

e Administrar todos los programas de acuerdos comerciales internacionales
aplicables

e Administrar la base de datos del pais de origen.

e Archivar divulgaciones de aduanas cuando sea necesario

e Servir como punto de contacto principal para todas las auditorias relacionadas con
Aduanas e iniciativas de cumplimiento

e Supervisar a todos los empleados involucrados en la exportacion de bienes; para

asegurar que cumplan con las regulaciones impuestas por el gobierno
5.2.3.4. Requerimiento para cargo de secretaria
Formacion:
Secretaria ejecutiva.
Experiencia:
Seis meses en cargos similares
Habilidades y destrezas:

e Destreza de comunicacion

e Atenta y participativa

e Proactiva

e Responsable

e Conocimiento en informatica basica

e Organizada
Funciones y responsabilidades:

e Utilizar un paquete de procesamiento de textos como Microsoft Word

e Escribir cartas

e Hacer frente a consultas telefonicas y por correo electronico, utilizando un sistema
de correo electronico (por ejemplo, Outlook)

e Fotocopiar e imprimir varios documentos, a veces en nombre de otros colegas
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e Organizar y almacenar documentos, documentos e informacion basada en
computadora

e Mantener diarios y concertar citas

e Programar y asistir a reuniones, crear agendas y tomar minutas - puede requerirse
taquigrafia

e Reservar salas de reuniones e instalaciones para conferencias
5.2.4. Requerimientos de activos fijos para areas administrativas

En la siguiente tabla se muestran os activos fijos requeridos para dareas
administrativas, mismos que son necesarios para generar las condiciones adecuadas que

permitan a la empresa y su talento humano llevar a cabo las actividades operacionales.
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Tabla 16. Activos fijos requeridos para las dreas administrativas de la empresa

Dell requeridas
Muebles de oficina y enseres
Escritorio para gerencia 1
Escritorios sencillos para oficinas 5
Silla para gerencia 1
Sillas para oficina 12
Tandem de espera con tres asientos 2
Mesa para reuniones 1
Lamparas 2
Dispensador de agua 1
Extintor 1
Archivador con 4 cajones 2
Estanteria 1
Aire acondicionado 12000 BTU 3
Equipos de computacion
Computadora de Escritorio 5
Impresora multifuncién 2
Proyector 2
Laptop 4
Equipo de oficina
Fax 2
Sumadora 3
Calculadora 5
Equipo de teléfono fijo 5
Central de linea telefonica 1

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)




5.2.5. Marco legal relacionado a la operacion de la empresa
El marco legal que se relaciona a la operacion de la empresa considera los siguientes:

e Constitucion Politica de la Republica del Ecuador 2008.

e Plan Nacional del Buen Vivir 2013-2017.

e (Codigo del Trabajo

e Decreto Ejecutivo 025 - Creacion del Ministerio de Comercio Exterior.

e (Codigo Organico de Planificacion y Finanzas Publicas

e (Codigo Organico de la Produccion Comercio e Inversiones y su Reglamento.

e Acuerdo Ministerial 012 - Estatuto Orgéanico de Gestion Organizacional por
Procesos del Ministerio de Comercio Exterior.

e Norma Técnica del Subsistema de Planificacion de Recursos Humanos.

e Leyes generales: Ley de Propiedad Intelectual 1998, Estatuto de Régimen Juridico
de la Funcion Ejecutiva, Ley Organica de Control de Poder de Mercado.

e Proyectos de Ley: Codigo Organico de la Economia Social del Conocimiento y la
Innovacion.

e Textos Juridicos Internacionales (OMC, CAN y ALADI).

e Textos Juridicos Normativa Organizacion Mundial del Comercio (OMC).

e Acuerdo Relativo a la aplicacién del articulo VI del Acuerdo General sobre
aranceles aduaneros y comercio de 1994.

e Acuerdo sobre Facilitacion del Comercio de la Organizacion Mundial del Comercio
(OMO).

e Resoluciones del Comité de Comercio Exterior-COMEX. Numero 42, 43, 34

e Acuerdo de Complementacion Econémica Nro. 59

e Acuerdo de Complementacién Econdmica Nro. 65
5.2.6. Plan de salida

El plan de salida es una planificacion o estrategia que se debe seguir si la empresa no
logra los objetivos esperados o los riesgos de inversion son altos, por lo que se brindan

las siguientes acciones si no se obtienen los resultados deseados:
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Liquidacién: La venta de los activos pueden ser una salida rapida en caso de que el
negocio no sea factible. Si la inversion inicial fue sustancial, se debe contar con un

mecanismo de liquidacidn para recuperar la mayor parte del capital invertido.

Alianza con lideres mundiales o consorcios: También se puede buscar una alianza
con uno de los principales lideres mundiales o con un consorcio de ellos que se dedique
al mismo sector comercial. Vender la mayoria de las acciones de la empresa es una

buena opcion.

Oferta publica inicial: las acciones de la compaiia se ofreceran a inversores

institucionales y grandes compradores a través de procesos de subasta.
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CAPITULO 6: PLAN FINANCIERO
6.1. Plan de Inversion

6.1.1. Inversion en activos fijos

En todo negocio, los Activos fijos son una inversion importante, permiten que las
empresas puedan desarrollar sus actividades operacionales. En el caso de este modelo
de negocios, los activos fijos requeridos para su puesta en marcha son: terreno y

construccidon, muebles y enseres, equipos de oficina, y equipos de computo.

Tabla 17. Inversion terrenos y construccion

Unidades Valor Valor

Concepto requeridas | Unitario Total
Terreno de 200 m”2 1 $20.000,00 | $20.000,00
Construccion 1 $42.000,00 | $42.000,00
TOTAL $62.000,00 | $ 62.000,00

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

Tabla 18. Muebles y enseres requeridos por la empresa

Concepto rg;:::ﬁleass UZ{atlzt)lf;o Valor Total

Escritorio para gerencia 1 $ 320,00 $ 320,00
Escritorios sencillos para oficinas 5 $ 185,00 $ 925,00
Silla para gerencia 1 $ 150,00 $ 150,00
Sillas para oficina 12 $ 20,00 $ 240,00
Tandem de espera con tres asientos 2 $ 125,00 $ 250,00
Mesa para reuniones 1 $ 420,00 $ 420,00
Lamparas 2 $ 86,00 $ 172,00
Dispensador de agua 1 $ 75,00 $ 75,00
Extintor 1 $ 60,00 $ 60,00
Archivador con 4 cajones 2 $ 150,00 $ 300,00
Estanteria 1 $ 160,00 $ 160,00
Aire acondicionado 12000 BTU 3 $ 828,00 $2.484,00
TOTAL $2.579,00| $5.556,00

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)




Tabla 19. Equipos de oficina requeridos por la empresa

Unidades

Valor

Concepto requeridas | Unitario Valor Total

Fax 2 $ 85,00 $ 170,00
Sumadora 3 $ 35,00 $ 105,00
Calculadora 5 $ 20,00 $ 100,00
Equipo de teléfono fijo 5 $ 20,00 $ 100,00
Central de linea telefonica 1 $ 150,00 $ 150,00
TOTAL $ 310,00 $ 625,00

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

Tabla 20. Equipos de computacion requeridos por la empresa

Concepto rgglil(::idde;s U\n]?tl;f;O Valor Total

Computadora de Escritorio 5 $450,00] $2.250,00
Impresora multifuncion 2 $ 250,00 $ 500,00
Proyector 2 $ 400,00 $ 800,00
Laptop 4 $ 700,00| $2.800,00
TOTAL $1.100,00, $6.350,00

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

6.1.2. Inversiones en activos diferidos

Los activos diferidos hacen referencia al gasto pagado por anticipado, necesario para

el funcionamiento de la empresa, también son considerados como activos intangibles ya

que no son recursos fisicos.

Tabla 21. Inversion en activos diferidos requeridos por la empresa

Concepto Valor
Proyecto $ 858,00
Constitucion juridica $ 415,00
Permiso de funcionamiento $ 250,00
Permiso Municipal $ 78,00
Cuerpo de bomberos $ 40,00
Marcas y patentes $ 500,00
RUC $ 25,00
Pdliza de seguros $2.000,00
Registro de socios $ 800,00
TOTAL $ 4.966,00

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)
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6.1.3. Inversion en capital de operacion

La inversion del capital de operaciones en este modelo de negocios se compone del
costo del producto que se adquirird para exportarlo a New Jersey — Estados Unidos. El
monto a invertir para el primer afo sera de $ 522.522,75 y de acuerdo a la proyeccion
estimada de la oferta de la empresa, ascendera a $ 1.086.013,69 al término del afo 5. El

incremento anual del precio, se asumid con una tasa de inflacion de 3%.

Tabla 22. Proyeccion de inversion en capital de operacion

Periodo Paquetes de 110 g Precio por Kg Costo total
Afio 1 1045046 | $ 0,50 $ 522.522,75
Afio 2 1237546 | $ 0,52 $ 637.335,93
Afo 3 1448591 | $ 0,53 $ 768.405,04
Afio 4 1679046 | $ 0,55 $ 917.369,18
Afio § 1929818 | $ 0,56 $ 1.086.013,69

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)
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6.1.4. Flujo de depreciacion de activos

Tabla 23. Flujo de depreciacion de activos

Concepto Valor Valor Residual Vida Depre:ciaci()n Depreiciaci()n Depreiciaci()n Depre;ciaci()n Depre:ciaci()n Valor de

Contable Contable Aifio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aifio 4 Aiio 5 Desecho
Construcciones $ 42.000,00 $2.100,00 20 $ 1.995,00 $ 1.995,00 $ 1.995,00 $ 1.995,00 $1.995,00] §$12.075,00
Muebles y Enseres $ 5.556,00 $ 3.055,80 10 $ 250,02 $ 250,02 $ 250,02 $ 250,02 $ 250,02 $4.305,90
Equipo de Computacion $ 6.350,00 $2.095,50 3 $1.418,17 $1.418,17 $1.418,17 $2.095,50
Equipo de Oficina $ 625,00 $ 62,50 10 $ 56,25 $ 56,25 $ 56,25 $ 56,25 $ 56,25 $ 343,75
Activo Diferido $ 4.966,00 $ 0,00 5 $ 993,20 $ 993,20 $ 993,20 $ 993,20 $ 993,20 $ 0,00
Depreciacion Anual $ 1.72444| $ 1.72444| $ 1.724,44| $ 306,27 § 306,27| $ 6.745,15

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)




6.2. Plan de Financiamiento

6.2.1. Estrategia de financiamiento

Tabla 24. Estado de situacion financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ACTIVOS

PASIVOS

Activos Circulantes

Pasivo Diferido

Efectivo $100.000,00 Préstamo a Largo Plazo | $ 143.597,60
Total $100.000,00 Total Pasivos $ 143.597,60
Activos No Circulantes PATRIMONIO

Terrenos y construcciones $ 62.000,00 | Capital Propio $ 35.899,40
Equipo de Computacion $ 6.350,00 | Total Patrimonio $ 35.899,40
Muebles y Enseres $5.556,00

Equipo de Oficina $ 625,00

Activos diferidos $ 4.966,00

Total $79.497,00

Total Activos $179.497,00 | LotalPasivosy $ 179.497,00

Patrimonio

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

La inversion inicial de este modelo de negocios requiere de un monto de $179.497,00
repartidos en: activos circulantes para cubrir los costos y gastos del primer mes de

operaciones; activos no circulantes conformados por terrenos y construcciones, equipos

de computacidon, muebles y enseres, equipos de oficina; y los activos diferidos.

Para cubrir la inversion inicial es necesario recurrir a un crédito bancario que permita

cubrir un porcentaje del valor requerido, por lo que se ha decido que dicho préstamo

cubra el 80% y el 20% restante provenga de capital de los socios.

Tabla 25. Estado de situacion financiera

Lineas de Financiamiento del Proyecto

Porcentaje de Apalancamiento

80,00% 20,00%
Préstamo Capital Propio
$ 143.597,60 $ 35.899,40

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)




El monto cubierto por el préstamo bancario es de $143.597,60, y sera otorgado por la

Corporacion Financiera Nacional, mientras que el capital de los socios deberd ser de

$35.899,40 para cubrir los costos y gastos iniciales.

6.2.2. Tabla de amortizacion (de parte financiada con crédito)

El préstamo otorgado por la Corporacién Financiera Nacional solicita una tasa de

interés anual de 11,5 % para un periodo de 5 afios.

Tabla 26. Tabla de amortizacion del crédito bancario

Préstamo $ 143.597,60

Tasa 11,50%

Periodo (Afios) 5

Periodo Pago Amortizacion Interés Saldo

0 $ 143.597,60
1 $39.343,12 $22.829,40 $16.513,72 $ 120.768,20
2 $39.343,12 $ 25.454,78 $ 13.888,34 $95.313,42
3 $39.343,12 $ 28.382,08 $10.961,04 $66.931,34
4 $39.343,12 $31.646,02 $7.697,10 $35.285,31
5 $39.343,12 $35.285,31 $4.057,81 $ 0,00

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

El pago anual del crédito bancario corresponde a un monto de $ 39.343,12, lo que

equivale a un pago de $ 3.278,59 mensuales.

6.2.3. Tasa de descuento o costo promedio ponderado de capital (WACC)

Se utiliza para determinar el valor de la inversion en el tiempo, efectuar el calculo del

valor actual de un capital futuro y evaluar el proyecto de inversion.

Tabla 27. Tasa de Minima de Rendimiento Aceptable del Accionista TMAR

Indicadores econémicos Valores
Prima Sin Riesgo 4,16%
Riego Pais (junio 2018) 6,94%
Inflacion acumulada (julio 2018) -0,14%
Tasa minima aceptable de rendimiento para el

inversor 10,96%

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

Formula para el calculo de WAAC:

WACC = (We * TMAR) + (Wd * (1 - Ti) * i)
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Donde:

e We: es el porcentaje de aportacion de los socios

e TMAR: es el interés que desean ganar los accionistas

e Wd: es el porcentaje de aportacion del banco

e i es la Tasa de interés que cobra el banco

e Ti: es impuesto fiscal

Tabla 28. Datos para el calculo de la tasa de descuento

Detalle Valor
We 20,00%
Wwd 80,00%
TMAR 10,96%
Ti 33,70%
i 11,50%

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

WACC = (20% * 10,96%) + (80% * (1 — 33,70%) * 11,50%)

WACC = 8,29%

La tasa de descuento del proyecto es 8,29%, por lo que la Tasa Interna de Retorno

TIR, debe ser mayor a este valor para identificar si la empresa es rentable o no.

6.3. Proyecciones de Ingresos Operacionales

6.3.1. Proyeccion de las ventas

Tabla 29. Ventas proyectadas para cinco ainos

Afio Paquetes de 110 g | Cantidad de cajas c%i?;ﬁaa(?of:s
Afio 1 1045046 9196 6
Afio 2 1237546 10890 7
Afio 3 1448591 12748 8
Afio 4 1679046 14776 10
Ao 5 1929818 16982 11

Elaborado por: Rodriguez y Tuérez (2018)
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6.3.2. Proyeccion de los precios

La proyeccion de precios de la oferta exportable tendra un incremento del 3% anual:

Tabla 30. Precios proyectados para 5 aios

Ano Paql(liclei(sljdee;)lo & Precio por unidad
Afo 1 1045046 | $ 0,74
Afo 2 1076397 | $ 0,75
Afio 3 1108689 | $ 0,75
Afo 4 1141949 | $ 0,76
Afo 5 1176208 | $ 0,77

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

6.3.3. Proyeccion de los ingresos

Tabla 31. Ingresos proyectados para 5 afios

Ao Paquetes de 110 g Ingreso total
Afio 1 1045046 $ 773.333,67
Afio 2 1237546 $ 924.941,51
Afio 3 1448591 $ 1.093.503,61
Afio 4 1679046 § 1.280.142,47
Afio 5 1929818 $ 1.486.050,65

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)
6.4. Proyeccion de costos y gastos operacionales
6.4.1. Costos operacionales

Entre los costos operacionales se cuenta con los logisticos, necesarios para llevar la

propuesta de valor al mercado.

Tabla 32. Costos logisticos proyectados para 5 afios

C ’ Costo
oncepto unitario 1 2 3 4 5

Transporte maritimo

internacional 1.500,00 9.000,00 | 10.500,00 12.000,00 | 15.000,00 16.500,00
Transporte interno 450,00 2.700,00 3.150,00 3.600,00 4.500,00 4.950,00
Manipulacion de carga 150,00 900,00 1.050,00 1.200,00 1.500,00 1.650,00
Gastos en puerto 300,00 1.800,00 2.100,00 2.400,00 3.000,00 3.300,00
Certificado sanitario 25,00 150,00 175,00 200,00 250,00 275,00
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Certificado de origen 5,00 30,00 35,00 40,00 50,00 55,00
Certificado de destino 5,00 0,00 35,00 40,00 50,00 55,00
Total 935,00 14.610,00 | 17.045,00 19.480,00 | 24.350,00 | 26.785,00
Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)
6.4.2. Gastos operacionales
Tabla 33. Servicios basicos
Valor
Concepto Mensual Valor Anual
Agua $ 50,00 $ 600,00
Luz $ 80,00 $ 960,00
Teléfono $ 120,00 $ 1.440,00
Servicios de Internet $ 40,00 $ 480,00
Total $ 290,00 $ 3.480,00
Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)
Tabla 34. Materiales de oficina requeridos
Concento Unidades Precio Valor Valor
P requeridas Unitario Mensual Anual
Hojas A4 (Resmas por 500 Unidades) 2 $ 3,00 $ 6,00 $ 72,00
Caja de Esferos por 24 unidades 1 $ 5,00 $ 5,00 $ 60,00
Libretas de apunte 2 $2,00 $4,00 $ 48,00
Caja de clips 1 $0.,60 $ 0,60 $ 7,20
Cajas de grapas 1 $ 0,50 $0,50 $ 6,00
Cartuchos de tinta para impresora 4 $ 25,00 $100,00| $1.200,00
Carpetas 1 $ 5,00 $ 5,00 $ 60,00
Imprevistos $ 100,00 $1.200,00
Total $41,10 $121,10| $2.653,20

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

Tabla 35. Gastos de mantenimiento

Concepto v. mensual | Valor Anual
Recarga de extintores $ 5,00 $ 60,00
Mantemm.lrento de equipos de $ 15,00 $ 180,00
computacion
Imprevistos $ 50,00 $ 600,00
Total $ 70,00 $ 840,00

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)
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Tabla 36. Gastos de publicidad

Concepto Valor Anual
Logistica de Ferias de Negocios $ 8.000,00
Materiales promocionales $ 1.500,00
Stands $ 1.000,00
Carteles $ 200,00
Colaboradores y auxiliares $ 1.500,00
Hojas volantes $ 200,00
Publicidad pagada Redes Sociales $ 350,00
Pago de herramientas de marketing digital $ 180,00
Total $12.930,00
Elaborado por: Rodriguez y Tuérez (2018)
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Tabla 37. Salario de la nomina de la empresa

Empleados

— — Aporteal | IECEY Cantidad Salario Anual Salario a
Puestos de trabajo Salario Décimo Décimo Fondo de LE.S.S SECAP | yacaciones por Afio 1 partir de Afio
Mensual Tercer Cuarto Reserva* puestos 2
ensua Sueldo Sueldo 11,15% 1,00%

Gerente administrativo $ 1.200,00 $1.200,00 | $ 386,00 $ 99,96 $ 133,80 $ 12,00 $ 600,00 1 $ 18.335,60 $19.535,12
Jefe Dpto. Financiero $ 750,00 $ 750,00 | $ 386,00 $ 62,48 $ 83,63 $ 7,50 $ 375,00 1 $ 11.604,50 $12.354,20
Secretaria $ 500,00 $500,00 | $ 386,00 $41,65 $ 55,75 $ 5,00 $250,00 1 $ 7.865,00 $ 8.364,80
Jefe Dpto. Comercio Exterior $ 750,00 $ 750,00 | $ 386,00 $ 62,48 $ 83,63 $ 7,50 $ 375,00 1 $11.604,50 $12.354,20
Jefe de Area de Mercadeo $ 750,00 $750,00| $386,00( $6248 $ 83,63 $7,50|  $375,00 1| $11.60450| $12.354,20
Personal de aseo y limpieza $ 400,00 $400,00| $386,00( $3332 $ 44,60 $4,00(  $200,00 1 $6.36920|  $6.769,04
Personal de inspeccion de productos $ 400,00 $400,00| $ 386,00 $33,32 $ 44,60 $4,00 $ 200,00 2 $12.738,40 $ 13.538,08
Total $ 4.750,00 $4.750,00 | $ 2.702,00 | $ 395,68 $ 529,63 $47,50| $2.375,00 8 $ 80.121,70 $ 85.269,64

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)




Tabla 38. Resumen de costos y gastos

Concepto Total Anual

Gastos Varios $ 840,00
Sueldo a empleados $80.121,70
Servicios basicos $ 3.480,00
Suministros de Oficina $2.653,20
Depreciacion $ 1.724,44
Pago de poliza de seguro $ 2.000,00
Gastos de Publicidad $12.930,00

Total $103.749,34

Elaborado por: Rodriguez y Tuérez (2018)

6.5. Estados de pérdidas y ganancias proyectados

Tabla 39. Estado de pérdidas y ganancias proyectadas ($)

Detalle Afio 0 Anio 1 Ario 2 Afio 3 Aifio 4 Afio §
Ingresos Operacionales 773.333,67(924.941,51|1.093.503,61 | 1.280.142,47 | 1.486.050,65
Costos de Ventas 522.522,751637.335,93| 768.405,04| 917.369,18| 1.086.013,69
Margen bruto 250.810,92|287.605,57 | 325.098,56| 362.773,29| 400.036,96
Gastos Operativos
Sueldos a personal 80.121,70| 85.269,64 86.975,03 88.714,53 90.488,82
Depreciacion 1.724,44 1.724,44 1.724,44 306,27 306,27
Gastos por servicios
basicos 3.480,00| 3.480,00 3.480,00 3.480,00 3.480,00
Suministros de Oficina 2.653,20| 2.653,20 2.653,20 2.653,20 2.653,20
Gastos Varios 840,00 840,00 840,00 840,00 840,00
Gastos logisticos 14.610,00| 17.045,00 19.480,00 24.350,00 26.785,00
Pago de poliza de seguro 2.000,00| 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Gasto de Publicidad 12.930,00| 12.930,00 12.930,00 12.930,00 12.930,00
Total Gastos Operativos 118.359,34|125.942,28 | 130.082,67| 135.274,00| 139.483,29
Utilidad Operacional 132.451,58|161.663,30| 195.015,89 | 227.499,29| 260.553,67
Gastos Financieros
Intereses sobre prestamos 16.513,72 13.888,34 10.961,04 7.697,10 4.057,81
Utilidad antes de
Partcip. e Impto. 115.937,86|147.774,95| 184.054,85| 219.802,19| 256.495,85
15% Participacion de
Trabajadores 17.390,68 | 22.166,24 27.608,23 32.970,33 38.474,38
Utilidad antes Impto a la
Renta 98.547,18|125.608,71| 156.446,62| 186.831,86| 218.021,48
Impuesto a la Renta 21.680,38 | 27.633,92 34.418,26 41.103,01 47.964,72
Utilidad Neta 76.866,80| 97.974,79| 122.028,37| 145.728,85| 170.056,75

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)
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6.6. Flujos de fondos del proyecto

Tabla 40. Flujo de fondos del proyecto ($)

Concepto Aifio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aifio 3 Aiio 4 Aiio 5
Utilidad Neta 76.866,80 | 97.974,79|122.028,37| 145.728,85 170.056,75
Depreciacion y
amortizacion Intag. 1.724,44| 1.724,44| 1.724,44 306,27 306,27
Amortizacion de la
deuda 22.829,40|25.454,78 | 28.382,08 | 31.646,02| $ 35.285,31
Flujo del
inversionista 55.761,84 | 74.244,45| 95.370,72 | 114.389,10| 135.077,71
(-) Inversion Inicial -35.899,40
(-) Préstamo - 143.597,60
Valor de Desecho 6.745,15
Flujo Total -179.497,00| 55.761,84|74.244,45| 95.370,72|114.389,10| 141.822,86

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

6.6.1. Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto (VAN) es un indicador financiero que permite conocer la

viabilidad del proyecto.

Formula General:

n

van= 3 PG
S +i)
Férmula desarrollada:
VAN = fl + £ i L . B _ Inversion
(1+i)"nl (1+)™n2 {1+)"n3 {1+ n4 (1+iy"n3 Inicial

Resultado del calculo:
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VAN =

$ 188.811,16

El VAN se obtuvo al medir los flujos de caja futuros del proyecto que queremos

poner en marcha, calculando un valor de $§ 188.811,16, al ser un valor positivo se

determina que el negocio es viable. En el caso de que el valor obtenido hubiese sido

negativo o menor a cero se establece que el negocio no seria adecuado para su inversion

y habria que hacer ajustes que sean factibles para poder incursionar en el mismo.

El VAN Tasa Interna de Retorno

La TIR se calcula para determinar la rentabilidad del proyecto, fija una tasa en la

cual el VAN debera ser cero. Si la TIR es mayor a la tasa de oportunidad o descuento el

negocio serd rentable. Su formula es la siguiente:

7

Fn

=0

La TIR es la maxima tasa de descuento que un proyecto puede tener para ser

rentable, este indicador fue determinado con un valor de 36,92%. Dicho porcentaje

supera a la tasa de oportunidad o WACC determinando asi que la exportacion de chifles

con pasta untable es rentable, y por lo tanto se recomienda invertir en €l.

6.3.1. Periodo de Recuperacion de la Inversion PAYBACK

Tabla 41. Resultados del PayBack

Aifio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de Efectivo 179.497.00 | 55.761.84 | 7424445 | 9537072 | 114.389.10 | 141.822.86
Flujo de Efectivo Descontado | 179.497,00 | 51.492,30 | 63.310.31 | 75.098,41 | 83.177,44 | 95.229,69
Flujo de Efectivo Descontado y. | ;29 197 00 | 128.004,70 | 64.694,39 | 10.404,02 | 93.581,47 | 188.811,16
Acumulado

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

De acuerdo con los calculos realizados, el periodo de recuperacion de la inversion

sera a partir del afio 3, es decir, a partir de este periodo se empezard a ver ganancias por

la exportacion del producto ofertado.
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6.3.2. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio hace referencia al nivel de ventas donde los costos fijos y

variables se encuentran cubiertos por los ingresos percibidos. Esto supone que la

empresa, en su punto de equilibrio, tiene un beneficio que es igual a cero (no gana

dinero, pero tampoco pierde).

Tabla 42. Punto de Equilibrio de cantidad de producto

Punto de Equilibrio Cantidad de unidades vendidas
Descripcion Mensual
Costo Fijo $ 102.024,90
Costo Variable $0,50
Precio $0,74
P.E.Q 425.104

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

El punto de equilibrio en relacion a la cantidad de unidades que se deben vender es

de 425.104 paquetes de 110 g.

Tabla 43. Punto de Equilibrio de ingresos anuales (primer afio)

Punto de Equilibrio ingresos ($)
Descripcion Mensual
Costo Fijo $ 102.024,90
Costo Variable $ 0,50
Ventas $0,74
P.E $314.576,78

Elaborado por: Rodriguez y Tuarez (2018)

El punto de equilibrio en relacion a la cantidad de ingresos que se deben alcanzar es

de $ 314.576,78.

6.7. Analisis de los resultados de la evaluacion financiera

La inversion inicial requerida para este modelo de negocio es de $ 174.531,00

repartidos en: Activos fijos con $ 74.531,00, activos diferidos con $ 4.966,00 y activos

circulantes con $ 100.000,00, mismo que servira para cubrir el capital de operaciones de

la empresa para los primeros dos meses aproximadamente, posterior a esto, se asume

que la organizacion tendrd la liquidez necesaria para poder solventar los costos y gastos

operacionales. El tiempo de recuperacion de la inversion calculado establece que a

partir del tercer aflo se empezaran a ver ganancias para la sociedad.
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Se llevo a cabo una evaluacion financiera que permitid conocer los valores del VAN,
determinandolo en $188.811,16 y la TIR en 36,92%, al tener un VAN positivo y una
TIR que supera a la tasa de descuento (8,29%) se identifica que la exportacion de chifles
con pasta untable al mercado de New Jersey — Estados Unidos es rentable y con

bastantes oportunidades de éxito.
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CONCLUSIONES

Mediante este trabajo se definieron los aspectos claves necesarios para
desarrollarlo y poder llevarlo a la practica. La propuesta de valor consiste en
suministrar chifles de platano con pasta untable al mercado de New Jersey —
Estados Unidos, teniendo como proveedor del producto a la empresa Nutri
Chifle y a las compaifiias Kiosko y El Sabor y Pronaca, para el suministro de las
pastas untables. Para la distribucion se optd por escoger un canal teniendo como
cliente a la empresa IMM Latina que se encargara de la distribucion en el
mercado meta.

Las estrategias mas adecuadas para colocar el producto en el mercado metan
son: incentivar el consumo del producto mediante el principio de intercambio
cultural entre los residentes de origen latino, especialmente ecuatorianos, y la
poblacién autdctona de New Jersey, la obtencion de sello “Ecuador, Calidad de
Origen” y la participacion en Ferias de negocio internacional.

El mercado seleccionado presenta muchas oportunidades para inversiones que
lleven productos autdctonos o populares en la region latinoamericana debido a la
gran cantidad de migrantes de origen latino. Si bien la oferta de la competencia
es considerable, existe una demanda insatisfecha atractiva que hace viable este
modelo de negocios

El término de venta escogido fue CFR Costo y Flete, la via transporte fue
maritimo teniendo como puerto de origen el puerto “Libertador Simoén Bolivar
de Guayaquil” y como puerto de arribo el de New York/ New Jersey, la
mercancia consistira en paquetes de 110 gr embalados en cajas que soportan 12
Kg de producto transportados en contenedores de 20 pies.

Se determinod que las bases de la empresa deberan estar ubicadas en la ciudad de
Guayaquil, provincia de Guayas, debido a las facilidades que puede brindar en
cuanto a la logistica en el puerto de embarque. Los productos y sus insumos
seran transportados mediante via terrestre desde las instalaciones de los
proveedores.

Se determind que el proyecto es rentable gracias al desarrollo de un plan
financiero cuya evaluacion establecid un VAN positivo de $ 188.811,16, una
TIR de 36,92%, y un tiempo de recuperacion de la inversion a partir de los 3

afnos de operaciones.
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RECOMENDACIONES

Es aconsejable tener otras alternativas de proveedores en caso de que el
productor escogido inicialmente no pueda cubrir las expectativas en términos de
volumen a mediano y largo plazo, esto con la intencion de no quedar
desabastecidos de producto en algin momento.

Se recomienda implementar las estrategias propuestas en este trabajo para la
puesta en marcha de este negocio, ya que permitird tener una base importante
para llevar la propuesta de valor al mercado escogido.

Se recomienda llevar a cabo estudios de mercado para cada tipo de pasta untable
con el fin de identificar cual saber presenta mayor aceptacion en el mercado, ya
que inicialmente se prevé ofertar el chifle con sabores de pasta en mismas
proporciones de volumen exportado.

Disefiar un plan logistico que permita optimizar los costos incurridos en este
rubro, ya que al contar con varios proveedores se deben atender muchos aspectos
como el transporte de cada tipo de pasta untable, por lo que se deben idear
estrategias que contribuyan a simplificar este factor.

Se recomienda que el lugar donde se instale la empresa sea Guayaquil ya que es
la ciudad donde se encuentra ubicado el puerto de origen, facilitando la gestion
de inspeccion de mercancias.

Llevar a cabo una correcta gestion de costos y gastos que se ajusten a las
inversiones del modelo de negocio, sobre todo en la parte inicial en la que se

hara la adquisicion de los activos fijos.

102



CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Diagrama de Gantt

2018

Actividades
Tiempo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Septiembre

1(2(3|4

Elaboracion del Anteproyecto
de trabajo de titulacion

Presentacion de Anteproyecto

Aprobacion de Anteproyecto

Desarrollo de la estructura del
trabajo de titulacion

Definicién del modelo de
negocio seleccionado y sus
aspectos claves

Elaboracion del plan
estratégico

Desarrollo del plan comercial,
cuantificacion de la oferta,
demanda, demanda
insatisfecha y demanda a
cubrir

Elaboracioén del plan técnico -
organizacional

Desarrollo del plan econémico
— financiero

Analisis e interpretacion de
resultados

Elaboracién de conclusiones y
recomendaciones

Correcciones generales del
trabajo de titulacion

Entrega del trabajo final de
Titulacion

Sustentacion ante el tribunal de
defensa de trabajo de titulacion
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PRESUPUESTO Y FUENTES DE FINANCIAMIENTO

tem Detalle Valor
1 Movilizacion US $ 100,00
2 Alimentacion US $ 100,00
3 Textos, revistas y documentos US $ 150,00
4 Impresiones US $ 50,00
5 Copias US $ 20,00
6 Internet US $ 120,00
7 Anillados US$ 10,00
8 Empaste US$ 20,00
9 Cd’s US $ 10,00
10 Materiales de oficina US$ 50,00
11 Sustentacion US $ 150,00
12 Subtotal US § 780
13 Imprevistos (10 %) US$§$ 78,00
14 TOTAL US $ 858,00

El costo total del proyecto sera de § 858,00 y sera financiado en su totalidad por las

autoras del mismo.

104



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Alvarez, J. (28 de Diciembre de 2014). ETAPA POST- EMBARQUE DE UNA
EXPORTACION! PROCEDIMIENTO OBLIGATORIO DEL EXPORTADOR.
Obtenido de Todo comercio exterior:
http://comunidad.todocomercioexterior.com.ec/profiles/blogs/etapa-post-
embarque-de-una-exportaci-n-procedimiento-obligatorio

Ambiente Plastico. (2012). Envases plasticos la piel que vende. Obtenido de Issuu:
https://issuu.com/ambienteplastico/docs/ambienteplastico49

Andina. (Noviembre de 2009). Piura celebra semana regional del chifle con variadas
actividades. Obtenido de Andina Agencia de Noticias:
http://andina.pe/agencia/noticia.aspx?id=266115

Ashton, M. (2017). The Health Benefits of the Plantain Leaf. Obtenido de Livestrong:
https://www.livestrong.com/article/430791-the-health-benefits-of-the-plantain-
leaf/

BBC Mundo. (24 de Febrero de 2017). Estados Unidos: 11 millones en riesgo y otras
cuatro cifras que muestran la magnitud de las nuevas medidas de deportacion
de personas indocumentadas de Donald Trump. Obtenido de Portal Web de la
BBC: http://www.bbc.com/mundo/noticias-internacional-39072296

Campana, P. (24 de Marzo de 2018). El Ecuador ya tiene el SGP de EE.UU., pero le
falta una politica industrial. Obtenido de Press Reader, Diario Expreso:
https://www.pressreader.com/ecuador/diario-
expreso/20180324/281801399505194

Carbajal, A. (2013). Manual de Nutricion y Dietética. Obtenido de Universidad
Complutense de Madrid: https://www.ucm.es/data/cont/docs/458-2013-08-21-
cap-24-nutrici%C3%B3n-y-enfermedad.pdf

Carrillo, L., Dalmau, J., Roman, J., & Jiménez, A. A. (2011). Grasas de la dieta y salud
cardiovascular. Atencion Primaria, 43(3), 157-168.

Castro, M. (2017). Proyecto Comercial para la Exportacion de chifles al Mercado
Ecuatoriano en Estados Unidos. Obtenido de Repositorio de la Escuela Superior
Politécnica del Litoral.

CNN . (19 de Septiembre de 2017). La poblacion hispana en Estados Unidos rompe un

nuevo récord. Obtenido de CNN en espanol

105



https://cnnespanol.cnn.com/2017/09/19/1a-poblacion-hispana-en-estados-unidos-
rompe-un-nuevo-record/

Datos Macro. (2017). Sube el numero de emigrantes de Ecuador. Obtenido de
https://datosmacro.expansion.com/demografia/migracion/emigracion/ecuador

Datos Macro. (Abril de 2018). Mejora el PIB trimestral de Estados Unidos en el primer
trimestre. Obtenido de https://www.datosmacro.com/pib/usa

Diario Hoy. (16 de Mayo de 2010). En auge la exportacion de chifles. Obtenido de
Version digital de Diario Hoy: http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/en-
auge-la-exportacion-de-chifles-6828-6828.html

Dutta, K. (2012). Green Marketing-A Marketing Practice with e-marketing.
Opportunities & Challenges of Contemporary & Innovative Management
Practices. India: Centre for Management studies.

EL Telégrafo. (8 de Diciembre de 2017). Por Guayaquil pasa 85% de la carga no
petrolera. Obtenido de Version Digital de diario
https://www.eltelegrafo.com.ec/noticias/economia/l/por-guayaquil-pasa-85-de-
la-carga-no-petrolera

Eroski Consumer. (2018). PLATANO. Obtenido de
http://frutas.consumer.es/platano/propiedades

FAO. (2017). Platano - Produccion (Toneladas). Obtenido de Organizacion de las
Naciones  Unidas para la  Alimentacion 'y la  Agricultura:
https://es.actualitix.com/pais/wld/platano-paises-productores.php

Fonseca, K. (2017). Investigacion de mercado para la exportacion de chips de platano
verde (chifles) a Rusia. Obtenido de Universidad Estatal Rusa de
Hidrometeorologia:
http://sinagap.agricultura.gob.ec/pdf/estudios_agroeconomicos/ganadores/2conc
urso/1_pregrado_kalina_fonseca.pdf

Fundaciéon Espanola de la Nutricion. (2014). Platano. Obtenido de FEN:
http://www.fen.org.es/mercadoFen/pdfs/platano.pdf

Global Rates. (2018). Inflacion Estados Unidos - indice de precios al consumo (IPC).
Obtenido de http://es.global-rates.com/estadisticas-economicas/inflacion/indice-
de-precios-al-consumo/ipc/estados-unidos.aspx

Guerrero, M. (2010). Guia Técnica del cultivo del platano. Obtenido de Centro

Nacional de Tecnologia Agropecuaria y Forestal Enrique Alvarez:

106



http://www.centa.gob.sv/docs/guias/frutales/GUIA%20CULTIVO%20PLATAN
0%202011.pdf

Industria Alimenticia . (30 de Abril de 2008). El Snack en Latinoamérica. Obtenido de
https://www.industriaalimenticia.com/articles/83274-el-snack-en-latinoamerica

INEC. (2016). Encuesta de Superficie y Produccion Agropecuaria Continua. Obtenido
de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos:
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Estadisticas_agropecuarias/espac/espac-
2016/Presentacion%20ESPAC%202016.pdf

Khan, N. (10 de Enero de 2016). Plantains, a versatile superfood. Obtenido de
Guardian: http://www.guardian.co.tt/lifestyle/2016-01-10/plantains-versatile-
superfood

Licata, M. (2012). El platano, excelente combinacion de vitaminas, minerales y energia.
Obtenido de Zonadiet: https://www.zonadiet.com/comida/platano.htm

Lépez, A., Muchari, D., Ticona, C., & Osorio, Y. (2014). PLAN DE EXPORTACION
DE SNACKS DE PLATANOS (CHIFLES). Obtenido de Academia:
http://www.academia.edu/13446314/PLAN_DE_EXPORTACI%C3%93N_DE_
SNACKS_DE_PL%C3%81 TANOS_CHIFLES_FACULTAD_DE_CIENCIAS
_ADMINISTRATIVAS_Y_CONTABLES_UNIVERSIDAD_PERUANA_LOS
_ANDES

Martinez, F. (2010). Proyecto de exportacion de chifles de platano. Obtenido de
Repositorio Institucional del Azuay:
http://dspace.uazuay.edu.ec/bitstream/datos/1779/1/07873.pdf

Nadal, R., Manzo, G., & Orozco, J. (2009). Diversidad genética de bananos y platanos
(Musa spp.) determinada mediante marcadores RAPD. Revista Fitotécnica
Mexicana.

Narvédez, Montalvo, & Mazo. (Marzo de 2018). ANALISIS DEL SGP Y SU
IMPLICACION EN LAS EXPORTACIONES ECUATORIANAS. Obtenido de
EUMED: https://www.eumed.net/rev/oel/2018/03/sgp-exportaciones-
ecuador.html

Novoa, L. (2009). Estrategias de Marketing Mix. Obtenido de Universidad de las
Fuerzas Armadas ESPE:
http://repositorio.espe.edu.ec/bitstream/21000/1154/5/T-ESPE-021513-
5.pdf;Estrategias

107



PROECUADOR. (2015). Andlisis sectorial: Platano 2015. Obtenido de Instituto
Superior de Pomociones e Inversiones,:
http://studylib.es/doc/4643043/pl%C3%A1tano-2015---pro-ecuador

PROECUADOR. (2017). Guia del Exportador. Obtenido de
https://www.proecuador.gob.ec/guia-del-exportador/

Rodriguez, M. (10 de Abril de 2018). Mercado del platano en el Ecuador y sus
expectativas. Obtenido de El Productor: https://elproductor.com/editorial-del-
mes/mercado-del-platano-en-el-ecuador-y-sus-expectativas/

Santander. (2017). Estados Unidos: Politica y Economia. Obtenido de Santander Trade
Portal: https://es.portal.santandertrade.com/analizar-mercados/estados-
unidos/politica-y-economia

Santonja, L. (24 de Abril de 2017). ANALISIS PEST DE USA. Obtenido de Wordpress:
https://luissantonja.wordpress.com/2017/04/24/analisis-pest-de-usa/

Seair Solutions. (2018). Plantain chips Import data in USA. Obtenido de
https://www.seair.co.in/us-import/product-plantain-chips.aspx

SHCEX. (2017). Snack de Banana Orgdnica en Estados Unidos. Obtenido de
Informacién  sobre  Comercio  Exterior 'y exportaciones peruanas:
http://www.siicex.gob.pe/siicex/documentosportal/alertas/alerta/doc/104934928r
adC41A2.pdf

Sistema de Informacion del Agro. (2016). Boletin situacional del Platano. Obtenido de
SINAGAP:
http://sinagap.agricultura.gob.ec/phocadownloadpap/cultivo/2016/boletin_situac
ional_platano_2015.pdf

Swanson, A. (2015). 7 simple questions and answers to understand China and the U.S.
Obtenido de The Washington Post:
https://www.washingtonpost.com/news/wonk/wp/2015/09/22/everything-you-
need-to-know-about-china-and-the-u-
s/?noredirect=on&utm_term=.89fa8a6c981f

TRICHODEX. (24 de Mayo de 2016). METODOS Y TECNICAS DE CONTROL
FITOSANITARIO PARA LOS CULTIVOS. Obtenido de
https://www.trichodex.com/metodos-y-tecnicas-de-control-fitosanitario-para-
los-cultivos/

Zapata, S. (2006). Diccionario de gastronomia peruana tradicional (Primera ed.).

Lima: Universidad San Martin de Porres.

108





