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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto de investigacion realizado es determimaiabilidad sobre uiModelo de
Negocios para la Exportacién de Cafia Guadua desdwldl a Holanda. El estudio
demuestra que es factible y me motiva a encontrardeterminacion las fuentes de
financiacion y promover la colaboracion de mi famdara lograr el 67,18% minimo que
se requiere para emprender en el proyecto y pampairte el 32,82% seria a través de un
crédito en el Banco del Fomento. Se utilizé unaosh@bgia investigativa modalidad
bibliografica, experimental, documental y de camgo el potencial territorio de
exportacion como el lugar prospero para el cultigbproducto en la ciudad de Bolivar,
provincia de Manabi. La ubicacion de la planta dedpccion se fundamenté por la
aportacién de un socio directo, sitio idoneo padatel proceso de la cafia guadua gracias
a sus factores localizacionales. CANA GUADUA YOONACLTDA., tendra como
objetivo proyectar relaciones comerciales con tdiemmportantes de Holanda a través
de la venta del bambu cafia guadua (angustifolia)kaon estandares de calidad
estipulados en contratos y en las especificacidakproducto, presentando una imagen
de organizacion que fomente el cuidado al medioiemdy, con estimaciones de
desarrollo corporativo en el mercado europeo, adameéconllevar sus funciones con
responsabilidad social aportando al sistema ecawinocal. El terreno es de 53, 753,50
m?, territorio donde se construira la planta de progugcreas administrativas, parqueos
de vehiculos, areas verdes, bodegas de producpye@so y terminados, estipulando el
area de cultivo de la cafa. El estudio técnico tnai€gie el proceso de transformacion
de la materia prima al producto terminado con lagescias de exportacion, se debe
llevar a cabo con la supervisién necesaria pargluoon las proyecciones de venta. En
la evaluacién econdmica y financiera se plantegroyecto factible con un VAN de
$25.903,63, una TIR de 16% y un WACC de 12%. Elpamiso de CANA GUADUA
YOON CIA. LTDA., esta en desempeiiar un rol con peathos de calidad en relacion a
las normas ISO, ademas forjar personas manabitatalento, capaces de cumplir con
los objetivos de la empresa para fortalecer retesi@omerciales con Holanda y después
agrandar mercado europeo poco a poco; no obstafitdas la preocupacion por el
cuidado del planeta asi como la creacion de pldeasabajo aportando al crecimiento
socioecondmico de la provincia y participar direet@mdirectamente en la mejora de la
sociedad Ecuatoriana.

Palabras Claves:Eficiencia, Calidad, Responsabilidad, Empleo, Etqudn.



EXECUTIVE RESUME

The purpose of this research project is to detegrthie viability of a business model for
the export of cafia guadua (bamboo) from Manabia#8muto the Netherlands. The
preliminary study shows that the model is feasialel motives me to find, with
determination, the sources of funding necessaryuridergo said proposal. With
collaboration from my family, | will achieve a 6B% of the initial funding necessary to
start the project and will be in need of the reéaiB82% which will be loaned from the
Banco del Fomento (The Development Bank). A bibbphic, experimental,
documentary and field modality research methodolegy used to study and analyze the
city of Bolivar in the province of Manabi as theadl candidate for the cultivation of the
product. The location of the production plant isdxh on the contribution of a direct
partner, having the city of Bolivar as a suitalile #r the whole bamboo process thanks
to its environmental factors. The main aim of CARWADUA YOON CIA. LTDA. is

to promote business relationships with importar@nts from the Netherlands through
the sale of bamboo with quality standards stipdlate contracts and product
specifications, by presenting an image of an omgiun that promotes the care of the
environment with estimates of corporate developnerihe European market and by
carrying its functions with social responsibilityhigh contribute to the local economic
system in Manabi. The land comprises of 53, 753n3@vhere the production plant, the
administrative areas, vehicle parking, green aseab warehouses will be built. The
technical study shows that the process of transfayitihe raw material into the finished
product which complies with the exportation reqoiests, must be carried out with the
necessary supervision in order to also comply #ighsales projections.

In my economic and financial evaluation, a feasghigect is proposed with a NPV of $
25,903.63, a TIR of 16% and a WACC of 12%. The cament of CANA GUADUA
YOON CIA. LTDA., on the one hand, is to play a sfgrant role by abiding to the quality
parameters in relation to ISO standards, by forggahented local people and by meeting
the company's objectives to strengthen commereiations with the Netherlands to then
enlarge into the European market; while on therdthed, to point out a concern for the
care of the planet as well as the creation of wWaidgs contributing to the socio-economic
growth of the province and to participate direahd indirectly in the improvement of
the Ecuadorian society as a whole.

Key words: Efficiency, Quality, Responsibility, Efogment, Exportation.
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INTRODUCCION

El presente trabajo se realiza con el predomingml@aico y profesional de emprender
un negocio familiar, una Compafia Limitada paraoggs bambi cafia guadua
(angustifolia kunt) al mercado europeo, especifexama Holanda, con proyecciones de
mejora continua y un crecimiento corporativo sasien_as relaciones con Europa en la
actualidad brindan las garantias necesarias pgreanfunciones comerciales con este
mercado, ademas de aprovechar las condiciones rea®ge propias respecto a las
condiciones de las inversiones de capital; sin egtbse debe estudiar el entorno en que
se desenvuelven las directrices, trabajando campedros de calidad y bajo las normas
exigidas para este tipo de comercializacion. Asmiscumplir con los objetivos
organizacionales, misién, vision y la filosofia esgarial de la empresa, que seria no solo
el enfoque a la produccién y ventas, sino en laqupeacion del cuidado del planeta y de
una responsabilidad social, aportando a los fag®weioecondmicos del sector.

Bolivar, un territorio que cumple las condicionescdltivo y cosecha de la cafia guadua,
sera el lugar donde se desarrollara la plantaatiupcion de la compafia, aprovechando
las condiciones de localizacion para gestionar gstducto por el sistema FOB, cuyo
término internacional de comercio, validara losiesfos de venta para cumplir con las
proyecciones del proyecto.

Se asumiran como fuentes investigativas a librésgsh paginas web, instituciones
publicas y privadas, y demas publicaciones referahtema del trabajo, para recopilar la
informacion necesaria para recapitular los anatisie ayudaran a elegir las mejores
estrategias e interpretar los estudios determinados

Este modelo de negocios esta estructurado en agitilos. En el primer capitulo se
establecen las generalidades del proyecto y elgm@ba investigar, en el capitulo dos,
se puntualiza el trabajo en el modelo de negocRN\GAS; tercer capitulo contiene el
plan estratégico enfocado al estudio de los ensaleda compafiia; en el capitulo cuatro
se ejecuta un plan comercial que detalla las diGadiones de la demanda y oferta, en
el capitulo cinco se desarrolla el plan técniccanizacional en aspectos generales como
en areas individuales, de manera que conciernstiacéura organica de la empresa y
funcionamiento de la misma, y finalmente en el wapiseis en el plan financiero valta
las proyecciones econdmicas, ingresos, gastosddigurentabilidad y el analisis de
factibilidad del proyecto, terminando con las cos@nes, recomendaciones,
bibliografia, Webgrafia y anexos respectivos.

xiii



CAPITULO |

1. GENERALIDADES
1.1 ANTECEDENTES

La Cafia Guadua durante la historia, ha sido maadjpub la necesidad del hombre,
gracias a su gran fortaleza en materia prima, @todyue la historia agricola del Ecuador
la denota un indice de flora muy conservada, coacteristicas y propiedades esenciales
para multiples usos. Ademas conserva un antecedeatgafico y botanico en muchos
paises del mundo, con varias presentaciones oiespgg® a lo largo de la humanidad ha
sido parte de las generaciones nativas y locatdgeS| asunto Soderstrom, Judziewicz,
y Clark. (1988) menciona que “La G. angustifoliseadémica de América y se considera

como nativa de Colombia, Venezuela y Ecuador.”

Flores.(2012) por su lado expresa que “Ecuadoreposeca de 5000 hectareas de cafna
guadua angustifolia acorde de los estudios realzzgubr CORPEI, su resistencia y
fortaleza constituyen su principal beneficio freatetros tipos de bambu presentes en la
region”, por tal motivo este producto de gran aparde sembrios en el pais satisface a
nivel local en las necesidades requeridas poréapmn de consumo, y al mismo tiempo
poco a poco el negocio de la cafia guadua a nitexhecional, busca salida constante

con direccion a la calidad.

Otra perspectiva refiere a lo que indica PROECUADERel 2016, a través de datos
obtenidos por el Banco Central del Ecuador que diligr el periodo 2011-2015 las
exportaciones de bambu han presentado una taseedmiento Promedio Anual del
89.49% en valor y del 35.91% en volumen, regiswahdante el afio 2015 exportaciones
de USD 107 mil en valor FOB y 85 toneladas”, ddinancieros que indica que la
exportacion de cafia guadua esta en auge y cortfagmniento econdmico, referencia

factible que emite proyecciones positivas con fassa

Stern. (2001), revela que “En la costa ecuatomaisie una sola especie nativa de bambu
arborescente y esa es la Guadua angustifolia. inecae se distingue entre diferentes
nombres, conocidas como cafia brava, cafla mansadlacebacana, cotuda o castilla”,

en consecuencia las condiciones del territorice@fpamente Manabi, brindan garantias

climatologicas que garantiza produccion en abunidateeste producto.



La cafia guadua angustifolia se presenta en vaesdadiferentes formas en su estado
natural, que con el debido proceso de limpiezalaptable a muchas situaciones de uso,
depende también de factores que los entornos tegepresentan y de la cadena de
produccion que se aplica. Todas estas razoneslamaltema a investigar, describiendo
detalles actuales de los entornos con base de datdgrmacion anticipada de hechos
para poder entender la capacidad de este prodn@breercado holandés y solucionar

problematicas de gestiones generales y espediestinentes.

Dentro de este marco el articulo de PROECUADORdaias del afio 2015 publicados
por el Centro de Comercio Internacional (CCI - Bradp), informa que “a nivel mundial
los principales importadores de los productos deldieanalizados en el presente estudio
fueron: Estados Unidos, Reino Unido, Paises Ba@iemania.”, indagacion que sefiala
mercados externos a ingresar, con herramientagtdecomercial y valores agregados
para competir. Cabe destacar que en esta publicaef@ala a Holanda (Paises Bajos),
como pais importador, lugar objetivo seleccionaoim@ destino de envio y estudio de
mercadeo en el presente trabajo investigativo eowidion de crecer en niveles de

exportacion a otros lugares del mundo.

Al respecto Alvaro Cabrera, coordinador de la Retgrhacional de Bambu y Ratan
(INBAR), en Abril del 2015 en una publicacion detlégrafo determina que “El
Gobierno Ecuatoriano y las demas autoridades cerasich la cafia guadua como fuente
de desarrollo econdmico y sustentable a travésiatapo, la misma que cuenta con el
apoyo de organismos internacionales”, este andligitble se relaciona con otros
trabajos donde se expone que este campo no s¢aedplmanera eficiente, proponiendo
la idea de enmendar estrategias con parametradidacty posesionar la Cafa Guadua

producida en Manabi en Holanda.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La situacion econdmica del pais en la actualidadivaacel éxito con proyecciones
financieras, con proponer diferentes ideas o nosdele negocios que estabilice
indicadores positivos en los sistemas sociales lpamaficiar al entorno en general; sin
embargo la solvencia empresarial que exige el rderbay en dia se fundamenta con
procesos que garanticen productos o servicios kitlada para tal efecto se determina
mediante un analisis critico un método de oporaohidactible, la exportacion,

concretamente a Holanda (Paises Bajos) como periteghda inicial, en la oferta de la
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Cafna Guadua Angustifolia, producto a desarrobarmiveles normados por el mercado
internacional, que a través de una organizaciéresponsabilice la operacion y las
relaciones bilaterales con clientes potencialegsta pais Europeo; en virtud a este
antecedente se identifica una problematica plaateadeste sector, Holanda cuenta con
la tecnologia y los sistemas de transformar praduieirminados a base de cafa guadua,
sin embargo, la falta de materia prima, es loltaee factible este modelo de negocios,
con el objeto de satisfacer la demanda existelaenylltiple industrializacion respectiva.
La posibilidad directa en progresar en este merdanlita seguimientos de financiacion
para solucionar con recursos necesarios la prohilearexistente en virtud de calidad de
producto que exige este mercado. Cabe destacaresfeeproducto que se pueda
comercializar es una especie de bambu con altaficbones de cultivo en el Ecuador,

sobre todo en Manabi, sefialado como un recurseabley sostenible con el tiempo.
1.2.1 Formulacion del Problema

En referencia a la problematica caracterizada guoirto anterior, y con la intencion
de un eficiente desarrollo del presente modeloadmcios, se plantea la siguiente

pregunta:

¢, De qué forma la exportacion de cafia guadua sarapaidn factible para abastecer
el segmento propuesto del mercado holandés?

1.2.2 Sistematizacion del Problema

Las preguntas referenciales para la investiga@én s

¢,De qué manera se pueden plantear soluciones denonvestigacion?

* ¢CoOmo se pueden plantear estrategias de produceijortacion en base al
producto cafia guadua hacia el mercado potencial?

* ¢Como se definirian los procesos que permitan ebtancalidad necesaria
para exportar el producto?

* ¢Como se determina la factibilidad del productelanercado a ofertar?

 ¢COmo deberia estar estructurada la empresa Mangié focalice sus
esfuerzos a la exportacion de la cafia guadua?

« ¢De qué manera se pueden obtener los ratios ecoo®peara establecer y

validar la factibilidad del proyecto?



1.2.3 Delimitacion del Problema

Tabla 1 Delimitacion del Problema

Holanda.

CAMPO Comercio Exterior
AREA Holanda-Amsterdam
ASPECTO Socioecondmico- Productividad
Modelo de Negocios para la Exportacion de
TEMA Cafa Guadua desde Manabi a Holanda
Inexistencia de una empresa productora y
PROBLEMA exportadora manabita de cafia guadua hacia

DELIMITACION ESPACIAL

Holanda

DELIMITACION TEMPORAL

Afno 2017

DELIMITACION DEL UNIVERSO

Mercado de Oferta Manabi- Mercado de

Demanda Holanda.

DELIMITACION DEL
CONTENIDO

FACTIBILIDAD

ELABORADO POR: Autor



1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad de un Modelo de Negocpzsa la Exportacion de Cafa

Guadua desde Manabi a Holanda, con la finalidad

de crear una empresa manabita solvente en el noeleddndés con vision europea,

aportando al desarrollo econémico de la provinoraresponsabilidad ambiental.

1.3.2 Objetivos Especificos

Identificar el enfoque problematico para plantealucgones dentro de la

investigacion.

» Diagnosticar los niveles de produccion y exportacié la cafia guadua manabita
hacia Holanda.

» Establecer la gestion estratégica para exportar gaddua al mercado holandés
con parametros y normas de calidad.

* Realizar un estudio del mercado holandés paraiidantlas estrategias que
permitan comercializar la cafia guadua.

* Efectuar el desarrollo organizacional que necesiteempresa manabita

exportadora de cafia guadua para ejecutar prodsusds eficientes.

» Establecer un analisis financiero que interprat@dtibilidad del proyecto.
1.4 JUSTIFICACION

La provincia de Manabi, es un sector experto ewolaercializacion de productos
cultivados en sus campos, con gran cobertura gtiogien personas practicas en el tema
de ofertar la extensa gama de flora que esta regisee, exponiendo no solo a nivel local
su calidad de materia prima sino también en mercakranjeros, por lo que este
proyecto se fundamenta en la oportunidad de neg@gigtentes en el mercado europeo,
especificamente en Holanda, apuntando la satisfaogiortuna de requerimientos por la
cafla guadua, producto que necesitan importar paeafeque industrial y sus multiples
usos, teniendo condiciones favorables para swpodgh y distribucion desde su origen
hasta el destino final; de igual forma datos ecaodsn que demuestran que las

exportaciones del bambu del 2011-2015 crecieronnepromedio anual de 89.49% en



valor y un 35.91% en volumen, circunstancia quenega a nivel personal de alcanzar
un estudio factible del tema, direccionado por edimientos investigativos cientificos
eficientes para la recoleccion de datos realespgpséeriormente se interpreta con el
enfoque de las tematicas del modelo de inversi@ncgulleva este proyecto. Se indica
asimismo un beneficio socioecondmico para la pajncon la creacion de plazas de
trabajo y aportando al crecimiento financiero dsdtar, circunstancia que amerita la
aplicaciéon de estrategias operativas y adminisaataprendidas en el transcurso de la
carrera profesional, efectuando la gestion empedsarrespondiente que debe cumplir
con los parametros de la exportacion. Cabe desteaexponer la validez real de este
producto sera un objetivo claro ante la demandéwgtes potenciales, determinando la
utilizacién racional de la cafia guadua, que enilidos afios representa en cientos de
miles de dodlares para el Ecuador su exportaci@canzando ventas alrededor de 100
toneladas por afio a diferentes partes del murada,ger aprovechada en sus propiedades
como materia prima artesanal e industrial. Finabsménmotivacién personal por medio
de la existencia real de algunos recursos necesanio capital propio (terreno ubicado
en el Cantén Bolivar), incentiva a desarrollarrelsente modelo de negocio y dar vida a
una empresa comprometida con la sociedad, conl@éate pero sobre todo con mejoras

continuas en cada actividad dentro de la cadewaldepara su desarrollo corporativo.
1.4.1 Justificacion Tedrica

El trabajo investigativo implica la responsabilidadadémica sobre estrategias de
exportacion, con informacion historica, efectivagtual que fomenten la planificacion
comercial mediante estudios de factibilidad coroned agregados, al mismo tiempo la
confirmacién de conocimientos adquiridos durantedaera profesional valida para la

realizacion de proyectos.

1.4.2 Justificacion Metodoldgica

La sistematizacion del trabajo con enfoque de Bigar plantea la busqueda de datos,
informacion y relevante andlisis sobre situaciogae se presentan o0 se presentaran
durante el desarrollo del modelo de negocios, paleeel eficiente uso de tipos y
herramientas cientificas en investigacion generdiaaza y validez del trabajo para

referencia en otros trabajos en relacion al tema.



1.4.3 Justificacion Practica

Este proyecto de inversion basado en un modeloedecins se realiza con el fin de
encontrar factibilidad real en el mercado holandépecto al producto de la cafia guadua,
teniendo en cuenta indicios de demanda en ester sé@za el nivel de ejecucion de
mejorar la productividad existente en la provinc@ estrategias que enuncien gestiones

eficientes con la calidad total que Europa exigiaectualidad.
1.5 METODOLOGIA

“La investigacion bibliografica y documental comoproceso sistematico y secuencial
de recoleccidn, seleccion, clasificacion, evaluagi@nalisis de contenido del material
empirico impreso y grafico, fisico y/o virtual gservira de fuente tedrica, conceptual y/o
metodoldgica para una investigacion cientifica mhetgada”, concepto publicado en

Wordpress.com por Rodriguez, Manuel el 19 de Agdst@013, que brinda un enfoque
claro del trabajo mejorando la seleccion de infaidranecesaria en articulos cientificos,
revistas, blogs, libros, ensayos y archivos PDE,sguanalizarpara el desarrollo puntual

en todos los capitulos de la investigacion.

Ademas se puntualiza la investigacion tipo Desedptomo formula para exactitud de
entorno de mercado potenciales y la objetividaderperiencias con consecuencia
interpretativa que segun Avila, Héctor. (2006)ééine como “Tipo de investigacion que
describe de modo sistematico las caracteristicasdepoblacion, situacién o area de
interés. Su objetivo es llegar a conocer las sibum&s, costumbres y actitudes
predominantes a través de la descripcion exactasdactividades, objetos, procesos y
personas”, aspectos con relacion a la problemdtiganizara sistematicamente las

respuestas para segmentaciones.

Dentro de los métodos investigativos se espedifisaViétodos Deductivo e Inductivo
gue proporcionan una panoramica completa de logsdatestrategias, que precisa
diagndsticos de forma general a especifico, y eiza; ademas se implementa el Método
Analitico para puntualizar el modelo de negocio Empropuestas convenientes, que
mediante interpretaciones simplificard el entendito. Finalmente las técnicas
investigativas como la Observacion, Grupo Focalrésista a Experto, y algunas que se
puedan presentar en el avance del proyecto se@asven la formulacion de variables

dentro del estudio.



CAPITULO Il
2. MODELO DE NEGOCIOS

2.1 MODELO DE NEGOCIO SELECCIONADO

El presente proyecto investigativo, en base a lodatos de negocios existentes y con la
capacidad productiva-econdémica de la empresa aafoga determina que el modelo de
negocio CANVAS seleccionado es ADITIVO; por lo qeste comprende en la obtencion
de ingresos de manera lineal, exponiendo una ofdetaproductos basicos, que
comunmente son materias primas. Se identificarigp@xaminacion simple del proceso;
circunstancia metodica que no aleja las exigemtipsrsonal que se requiere para obtener

ventajas competitivas

Una fortaleza como tal es que no aparecen cambsoeas0s repentinos en el costo de
obtencion, considerando que la exportacion de gaddua es una venta e ingresos a
mediano plazo, la expansion de este negocio esabm@as mercado en otras regiones.
A pesar de cumplir con lo citado para crear unaafeonvincente de satisfaccion de la
demanda holandesa en primera instancia, no secdefiar en lo estratégico comercial,
y la respuesta es el contraste de mercado, p@darel bajo riesgo negociante gracias al
facil cumplimiento de canalizar un solo productergpor otro la masia de competidores
de emprender con lo asociado; esta situacién ddwiele la competencia es fuerte y el
plantear la gestion estratégico de los entornasar fes generar valor de propuesta para

la factibilidad esperada.
2.2 PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor se fundamenta en un productidgico sostenible en el tiempo,
que garantiza calidad en su transformacion en ptodderminados, ademas de solventar
competencia en el mercado holandés gracias a smegtie industrializacion, con un
precio acorde a la sociedad de consumo y la vid@mxtenderse en otras regiones.
Ademas se establece estrategias de e’comerce (Gonedrctronico) con pedido de
abasto anticipado y las reuniones exponentes tbifaad a los clientes potenciales, de
este modo enfocar los términos negociantes con mamwdez, y posesionar este
producto en Holanda que potencien su reconocimimta Unién Europea con fidelidad

de marca. En la imagen se muestra la propuestaldefermulada en espafol:



llustracién 1 Propuesta de Valor Empresa CANA GUAJA YOON (Espafiol)

Cana Guadua Yoory wnproducto- queperdura esvel

Zempo: E!S!H

MANABI-ECUADOR

ELABORADO POR: Autor

Y en esta proxima la misma propuesta de valor tiddien holandés, idioma oficial del
pais donde se exportara el producto, buscanddesatissu demanda de cafia guadua.

llustracién 2 Propuesta de Valor Empresa CANA GUAJA YOON (Holandés)

JE GEBRUIK,
JE PROCESSEN, |

Cana Gaaduw Yoory eemprm&wtdarop yd zal

dwrer . E

MANABI-ECUADOR

ELABORADO POR: Autor



Se detalla a continuacion el uso y derivados qaéae como contenido la propuesta de
valor del producto de CANA GUADUA YOON (ANEXO 1):

Muebles de Interior y exterior:

* Juego de Dormitorio

e Juego de Muebles de Sala

Artesanias:
* Lampara
* Espejos

* Esquineros

e Quioscos

Construcciones:

» Casas

» Cabafas
» Tablas

e Puertas

+ Escaleras

* Vestidores

* Roperos

+ Ramadas

* Techos

* Hoteles

+ Balsas
Artistico:

+ Guitarras

+ Baterias
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2.3 SEGMENTOS DE MERCADO

La seleccion de los segmentos de mercado, identlic necesidad de conocer a
profundidad los clientes potenciales, con la opodad de especializarse en un solo
sector, en este caso sera la sociedad de consuntiostria de Holanda, para solventar y
crear necesidades que demanda este mercado. Conpbenmento, en el Portal Web

SantanderTrade.com publica respecto al tema quertnedio, el consumidor holandés
dispone de mucho dinero para gastar aunque noska gacilmente. Por naturaleza,

tienden a resistirse a los cambios, lo que signifige prefieren los productos conocidos
a los nuevos. El reciente aumento de las campafiagedio ambiente ha hecho que los

consumidores holandeses prefieran los productpst@ssos con de éste”.

La estética y el confort enfoca la clase alta aomgreso moderado por su estilo de vida,
en escalas medias-bajas la vivienda en dichosresdiene como meta expandir la cafia
como un uso de calidad para la construccion; sinaego hay hoteles u hostales a base
de bamblu que son muy comerciales, de igual forreaehapresas industriales que

transforman la cafia a productos terminados pap@suventa, asimismo a las personas
de negocios que necesitan de este producto padeanfigrmas de ingresos, con estos

antecedentes se detalla la siguiente tabla qudioa@l entendimiento de la tematica:

Tabla 2 Tipos de Segmentos de Mercado

GEOGRAFICO Habitantes de Holanda

DEMOGRAFICO Personas con un ingreso moderado para la

compra o inversion del producto.

PSICOGRAFICO Personas con estilo de vida ponderado|con
gusto especial por el confort del produgto.

COMPORTAMIENTO Personas que tienen al producto camo

necesidad constante para su entorno.

SEGMETACION DE NEGOCIOS Empresas Industriales y comerciales ¢on
capacidad de generar volimenes de venta.

ELABORADO POR: Autor
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2.4 CANALES DE DISTRIBUCION

La manera de establecer contacto con los cliemeEngales por medio de un canal de
distribucion organiza un proceso de disciplina dgidtica, de almacenamiento, de
transportacion y de excelentes relaciones o al@arestratégicas para instalar la
satisfaccion de la demanda existente; sin descladapoliticas y legalidades que se

necesitan cumplir para que el canal de distribusgmefectivo.

Este modelo de negocio presenta una separacionajieagentre vendedor y comprador,
problematica que debera ser gestionada para éadditcirculacion del producto, y una
vez gque el producto sea seleccionado en el ceatagabio para su exportacion se genera
la parte fundamental de este proceso de elegiecamente los intermediarios y la
manera de ofertar; dentro de este marco el traglablpunto de partida hacia el punto
final debe estar organizado en un circuito efidecdn métodos eficaces, entiéndase
como intermediario el traslado y filtros que pas#aicafia guadua hasta ser utilizado por
el consumidor, donde pueden aparecer empresas @ahzadoras e industriales que
transformen esta materia prima en acabados adecpadiel mercado y también las que
generen ventas y post ventas estratégicas, sinidastos canales de contacto tales como

el e’comerce con pedido de abasto anticipado nelasones exponentes de factibilidad.

De esta forma, el canal de distribucion sera efréstb, es decir, CANA GUADUA

YOON definira alianzas estrategias con intermedgapiara que el producto tenga el uso
correspondiente en la industria y que reconozcandsucomercial en Holanda, y estos
intermediarios pueden ser los mayoristas, min@istéenpresas de compra y venta,
empresas transformadoras, sitios comerciales, gsesmicargados por la distribucion.
Describiendo esta situacion se plantea llegar aands alta calidad del producto hacia

su consumo final en cualquier requerimiento deelaahda de la cafia guadua.
2.5 RELACIONES CON CLIENTES

Construir un contexto de interrelacion con losntks, establece con el tiempo la lealtad
del producto, siendo el caso a plantear de la gaédua, se debe invertir correctivos en
la publicidad para el mercado holandés, que hdgeereia de vinculo de comunicacion,

y demostrar a la demanda la calidad de la cahaecqmecio asequible. Sin duda alguna

el tema de exportar influye en integrar a los ¢té#ieren el proceso de venta, es decir, crear
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cercania de todas las maneras posibles para auntentanfianza, con presencia en el
antes-durante-después de la venta. Estas reladoneastales para conseguir el éxito de
la empresa, por lo tanto se deben cuidar, mantemeejorarla, proceso que incluye

tiempo, esfuerzo y dinero, recursos que estargreptados en la planificacion financiera.

A continuacion se representa una tabla con 7 gasasconstruir mejores relaciones con
los clientes, de esta manera determinar una gui@dda necesaria para realizar un

proceso de trato con eficiencia con los clientdésrpmales y consumidores:

Tabla 3 Pasos para construir mejores relaciones ndos clientes

7 PASOS PARA CONSTRUIR MEJORES RELACIONES CON LOS CLIENTES

1) Recoger informacidn precisa y actualizada sobre los clientes

2) Conocimiento del producto

3) Invertir tiempo en aprender de los clientes

4) Ofrece siempre algo de valor a los clientes

5) La calidad del servicio es una cuestion de ambas partes

6) Recompensar la lealtad del cliente

7) Comunicarse con regularidad con los clientes

FUENTE: http://winred.com/management/7-pasos-para-comstrajores-relaciones-con-los-
clientes/gmx-niv116-con1780.htm
ELABORADO POR: Autor

2.6 MODELOS DE INGRESOS

La exportacion de la cafia guadua desde Manabi antim| sefiala la advertencia del
mercado con la empresa, y la manera idonea de ipanet producto a vender sera el

sistema de pago que se acople al entorno del matkelmegocios, asimismo la
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determinacion del precio de venta final, que funelat® la relacion de oferta y demanda;
después de esto segun el volumen a producir yhdistradecuar el valor que tasaria la
forma de obtener ingresos, contrastando la calielaishiversion con la frecuencia

comercial.

El modelo de ingreso que se planificara en el pioyees la Venta de Activos,

intercambiando un producto fisico por dinero, asrdpie la venta del bien (cafia guadua)
en Holanda es la fuente de ingreso; deben exigtiotos de cobro que beneficien tanto
a los clientes como la empresa. A este analisgdagdgea en primera instancia negociar
directamente con los clientes utilizando el e"’camécomercio electronico), presentando
una oferta en una paginas web que exponga lastgaa@am el proceso de venta (antes-
durante-después), con la interaccién, personafimagicomunicacion respectiva con la
demanda, en Ecuador como en Holanda, cabe degtazar este punto, la estructura de

costos y gastos, es fundamental para puntualiearqs'y a la gestion financiera.

Debido a esto se debe exponer los 2 potencialeamsetos de fuentes de ingresos que
son: los Ingresos por transacciones, que establg@ao de lo acordado en el momento
instantaneo del intercambio, y los Ingresos reotese de pago, que dan apertura de
formalizar contratos o pagos periodicos con estill por la venta programada, se
denota que estos servicios o formas de cancelas@éya, ejecutada por transferencias

bancarias con relacion del perfil del cliente.
2.7 RECURSOS CLAVES

Los recursos claves son aquellas cosas tangilieargyibles esenciales para realizar el
negocio, componentes que resolveran circunstago@gieterminan el funcionamiento
idoneo de los macro y micro procesos del modeltndersion que se proyecta. Estos
recursos pueden ser propios, como por ejemploreni@ para el cultivo y la planta

procesadora. También pueden ser contratados com@erdonal operativo y

administrativo que se requiera para cumplir funesolaborales; y por otro lado otros
recursos son financiados, ejemplo el préstamo radongtara cumplir con los costos de

produccion.

En la siguiente tabla se puntualiza los recursagesl que Cafla Guadua Yoon necesita
para operar, cabe destacar que es un sefalamieb#d, @l mismo que mas adelante se

profundizara:
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Tabla 4 Recursos Claves

RECURSOS CLAVES

FISICOS INTELECTUALES HUMANO FINANCIERO
Infraestructura
Terreno Marca Personal contratado  Capital propio y
Maquinaria Patentes capaz y habilitado financiado
Vehiculos Informacion Privada para ser
Equipo de Computo  Estudio Ambiental responsables de
Materiales de funciones
Oficina Muebles y
Enseres
Herramientas de
produccion

ELABORADO POR: Autor

2.8 ACTIVIDADES CLAVES

La exportaciéon desde Manabi a Holanda de la cadidug enfoca un modelo de negocio
significativo en el sector productivo, adquiriemégponsabilidad en cada actividad que
el proceso necesitara para generar un productalidad a la altura de la exigencia de la
demanda existente en este mercado; por ende esanecestablecer las acciones
importantes para ejecutar un negocio exitoso, mieddo cosas y resolviendo problemas
que puedan aparecer en este trayecto, de esta twmsaguir la propuesta de valor

presentada.

Por otro lado estas acciones se realizan de mamteraa para implementar ventajas
competitivas, para poder ser diferenciado de lapatemcia, definiendo a las actividades
claves como prioridad para obtener clientes satisie también para generar ingresos y
sobre todo para crecer en el mercado, estimandorapvsito solvente que ayude a
identificar una serie de estrategias que debemplaateadas y ejecutadas para otorgar
valor agregado a la oferta. En el grafico 2 quensestra a continuacion, se sefiala la

cadena de valor del modelo de negocio con las cégps actividades claves:
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Gréafico 1 Cadena de Valor

ESTRATEGICO

Plan

Sistemade

Estratégico \
CLIENTE
ACTIVIDADES CLAVES

. . . o 4 Marketing y Pos t-
. s
Produccién Almacenamiento Distribucion —> e Ve ntas
APOYO

Talento ;.- .
Humano

Gestion

ELABORADO POR: Autor
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2.9 SOCIOS CLAVES

En toda la gestién estratégica de exportar la caf@@ua a Holanda, emplea varios
circuitos influyentes que deben ser solucionadosectamente por agentes internos o
externos a la empresa, desde este punto partedaidad de elegir personas o empresas
(socios claves) que complementen el negocio. Lasosoclaves proporcionan el
crecimiento fluido de la empresa, y el ellos reipamente, pues que el beneficio
monetario es mutuo, participando de las gananaiastitativas por sus aportes que
pueden ser: conocimiento, trabajo, comercial, esocd técnico, logistico, etc., se

enfatiza que si se elige mal al socio clave seunaeg) fracaso del emprendimiento.

Finalmente los aspectos a tomar en cuenta paedlecgdn correcta de los socios claves
es que complemente el proyecto con sus aporteslde cualitativo para alcanzar el
objetivo, con disciplina y orden. También la motiva debe predominar en el socio
clave fortaleciendo el compromiso con ideas y legtado de animo, factores que causan
la confianza y confirmacion de la idea planteadapgo Gltimo serd el compartir la
misma vision, con objetivos claros para evitar @ii@mpos o desacuerdos. A

continuacion se formula una lista de socios clgaza la ejecucion del negocio:

Proveedores de insumos

* Proveedores de semillas de cafia guadua
* Proveedores de maquinaria

* Empresa Transportadora Terrestre

* Empresa transportadora Maritima

» Profesionales de logistica en exportacion

« Instituciones financieras y socios/accionistas

2.10 ESTRUCTURA DE COSTOS

Es la estructura donde seran determinados los sasterentes a la exportacion del

producto mismos que pueden clasificarse en:

» Costos de compra de insumos (costo de ventas)tpEbmancieros
» Costos Logisticos de Exportaciéon y Costos de Seguro

» Costos Administrativos y de Produccion
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CAPITULO 1lI
3. PLAN ESTRATEGICO

3.1 ANALISIS ESTRATEGICOS

3.1.1 Analisis del macroentorno

Holanda, pertenece a la Union Europea, limatianorte y oeste con el mar del Norte, al
sur con Bélgica y al este con Alemania. B&igion facilita relaciones comerciales
importantes con Ecuador dentro de un mercado deenegientos de consumo, cuenta
con una economia abierta, pero con parametros réggje potencias mundiales

intervienen en su productividad, factor que adeiefortunidades de negocios.

3.1.1.1Datos Generales de Holanda

En la siguiente tabla se identifica los principalatos generales de Holanda:

Tabla 5 Datos Generales de Holanda

NOMBRE OFICIAL Reino de los Paises Bajos

CAPITAL Amsterdam

SUPERFICIE 41.528 km? (18,41% agua)

POBLACION 17 millones

MONEDA Euro

IDIOMAS OFICIALES Neerlandés, frisdn (s6lo en Frisia)

RELIGION 29% catolicos, 19% protestantes, 6%

musulmanes, 1% hinduistas, 1% budistas

MODO DE GOBIERNO Monarquia constitucional: democracia

parlamentaria

FIESTAS NACIONALES Dia del Rey (27 de abril), Dia de la Liberacion
(5 de mayo)

TEMPERATURA MEDIA EN JULIO 17.4°C

TEMPERATURA MEDIA EN ENERO 2.8°C

FUENTE: https://www.holland.com/es/turista/informacionfaty-cifras.htm
ELABORADO POR: Autor
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A continuacién en la siguiente ilustracion se pnéséa bandera y escudo de Holanda:

llustracién 3 Bandera y Escudo de Holanda

BANDERA ESCUDO

ELABORADO POR: Autor

Finalmente como dato adicional el mapa de Holanda

histarion 4 Mapa de Halansle

La Haya <>
‘E-Gravenhage .

FUENTE: https://www.taringa.net/posts/imagenes/1609898Ghdd-el-pais-mas-bajo-pero-mas-alto-

megapost.html
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3.1.1.2Analisis PEST
3.1.1.2.1 Aspecto Politico

La forma de gobierno en los Paises Bajos es unanguoia constitucional basada en la
democracia parlamentaria, donde el poder ejeceswtirigido por jefe de estado (actual
es el Rey o Reina). El Rey es Guillermo AlejandkdEXO 2, y el Primer Ministro
vigente es Mark Rutte (ANEXO 3), quien también emt@argado del Ministerio de

Asuntos Generales.

Dentro de este marco de politica en relacion c&ceador el 11 de Noviembre del 2016
se suscribi6 el Protocolo de Adhesién de EcuadAcaérdo Comercial Multipartes con
la Union Europea (UE), asegurando una inmediakxrdition del 99,7% de la oferta
exportable historica en lo que se refiere a praduegricolas y el 100% de productos
industriales, a esto se da énfasis que la entraddgencia del Acuerdo Comercial
significa un incremento anual del 0,10 del PIB,@&b6% en el consumo y de una 0,13%

en la inversion.

3.1.1.2.2 Aspecto Econdémico

Holanda, es la sexta potencia econdémica de Eurepaunto a nivel mundial exportador

de mercancias. En el Portal Web SantanderTradedetenmina que “Los Paises Bajos
presentan una alta renta per capita, con una ldistGn de los ingresos bastante
equitativa. El PIB per capita es superior a la meldi los paises de la Union Europea.”,
fortaleciendo un dinamismo de consumo e industeaciendo notablemente la deuda

publica y exponiendo una baja en la tasa de desenapb,7 % en el 2016.

En la crisis internacional, la economia en gergralo una recesion de un par de afios y
los esfuerzos gubernamentales generd un repurdecfero en el 2014; crecimiento

sostenido que provoco un 1,7% del PIB en el 2006yprondsticos de expertos deberia
conservar un ritmo seguro en el presente afo.ndal&s politicamente estable, con
excelentes relaciones a nivel global con otrosesaisiue se ve reflejado en las
exportaciones e importaciones en grandes escalasarfido una solvente gestion en
inyecciones monetarias, efecto que fortalece usumgesto prolongado para manejar un
equilibrio de necesidades importantes y urgentegr€senta a continuacién una tabla

indicadores econdmicos de crecimiento en ultimogges y proyectados:
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Tabla 6 Indicadores de Crecimiento

Indicadores de crecimiento 2014 | 2015 | 2016 |2017 |2018
(e) (e)
PIB (miles de millones de USD) 881,03| 750,70| 771,16| 762,69 | 783,80
PIB (crecimiento anual en %, precio| 1,4 2,0 2,1 2,1 1.8
constante)
PIB per céapita (USD) 52.240| 44.323| 45.283| 44.654 | 45.756
Saldo de la hacienda publica (en % | -1,2 -1,3 -0,1e 0,2 0,2

del PIB)
Endeudamiento del Estado (en % | 67,9 |651 |62,6e | 59,7 57,8
del PIB)

Tasa de inflacion (%) 0,3 0,2 0,1 0,9 1,4
Tasa de paro (% de la poblacion 7,4 6,9 5,9 54 5,3
activa)

Balanza de transacciones corrientes| 78,61 | 65,13 | 74,30e| 70,16 | 71,54
(miles de millones de USD)
Balanza de transacciones corrientes| 8,9 8,7 9,6e 9,2 9,1
(en % del PIB)

FUENTE: IMF — World Economic Outlook Database, 2017

En los sectores productivos holandeses defineeaobrsagricola como el sector que
emplea menos poblacion, aun asi cerca del 60%mlediaiccion es exportada. También
se destaca la actividad industrial que establecearto del PIB, gracias al procesamiento
de alimentos, la industria petroquimica, la metaburo la industria de equipos de

transporte.

Como indole de importancia se sefiala que Holandenseentra entre los mayores
productores vy distribuidores de gas natural y pedrécampo comercial que ubica este
pais en la lista de potencias de naciones respeatgocios a nivel mundial, capaz de
crear alianzas por tratados internacionales quefisean a las demas regiones o empresas

gue requieran un acuerdo comercial.

Otro dato informativo es que el 78% de los ingresosncuentra en el sector terciario o
de servicio, empleando una concentracion del 75%ad®blacion econdmicamente
activa. Con estos antecedentes se sefiala a candinlia estructura econdmica en 2015,
con la intencion de obtener una mayor panoramicanfiiera para las propias

proyecciones:
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Tabla 7 Modelo de Estructura Econémica de Holanda

ESTRUCTURA MILL. EUROS % PIB % EMPLEO
ECONOMICA
2015

Sector primario a 10.965 1,6 2,2
precios basicos
Sector secundario a 121.742 18,0 14,7
precios basicos
Sector terciario a 475.153 70,2 83,1
precios basicos
Impuestos 67.007 9,9 -
indirectos -

subvenciones

Discrepancias entre 1.664 0,2 -
IVA imputado y

pagado

Producto Interior 676.531 100 -
Bruto

FUENTE: CBS, Nationale Rekeningen, 2016

Otra forma de exposicion al sistema financiero s, es gracias a Estados Unidos,
gue con sus inversiones fortalece su aspecto smeridmico, programa que plantea el
emprendimiento a personas capaces de desarroderesplde negocios. A esto
IContainers.com publica un articulo el 01 de Febrel 2017 sobre Holanda y su
economia sefialando que este pais “durante la Uliétada son las inversiones
estadounidenses en los Paises Bajos, que hanntentando cada afio. Las inversiones
por valor de $858 billones en 2015 marcan un aumdatmas de siete veces desde el
afo 2000 ($115.400 millones).”, dando més énfaglarsear estrategias de lucro con este

lado del mundo.

3.1.1.2.3 Aspecto Social

La sociedad holandesa es muy liberal a cambiogeyasal respeto entre comunidades,
con silueta moderna entre su infraestructura csta@ con reliquias del

pasado(ANEXO 4), conservando las costumbres pemolacanirada a la tolerancia a
consolidar disposiciones muy comunes en la act@i@ctitud poco vista en otros
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lugares del mundo; llama la atencién los creatiwpsagmaticos que son los holandeses,
reconociendo a su rey como su lider de gobiernmjsho que cauteloso instala normas
atrayentes a la opinién y debate mundial, ejemgégstas politicas liberales estan la

permision del consumo de drogas, la eutanasiapkifucion y el aborto. (ANEXO 5)

Los consumidores de esta nacion, suelen estineficiancia servicio y la calidad del
producto, por lo que estan dispuestos a pagaraaiopa la medida de su percepciéon. Este
pais se considera como una region tolerante a soahl, caracteristica popular que
provoca la visita fisica a lo largo del tiempo ds turistas locales y extranjeros; no
consideran mucho la preferencia de productos epdraisu equivalente nacional, pero
como son delicados a la percepcion de marketingsacda necesidad de indagar
publicitariamente para favorecer a proyeccionesetgas y cumplir expectativas de la

demanda. En la siguiente tabla se establece algodicadores sociales a considerar:

Tabla 8 Indicadores Sociales de Holanda
INDICADORES SOCIALES

Poblacién urbana % (2016) 90,5

Densidad hab. km? (2016) 501

indice Desarrollo Humano (valor numérico /n°| 0,922/ 5° de 188 paises
orden mundial (2014)

Tasa de fecundidad (2016) 1,75
Tasa de natalidad (1/1000) (2016) 10,30
Tasa de mortalidad (1/1000) (2016) 8,78

Esperanza de vida (afios) para mujeres (2016)| 83,30

Esperanza de vida (afios) para hombres (2016) 79,9
Crecimiento anual % (2016) 0,41%

Tasa de analfabetismo 1%

Ingreso nacional bruto per cépita en dolares 47.759 (EIU, oct. 2015)
americanos

FUENTE: Oficina de Informacién Diplomatica del Ministerde Asuntos Exteriores y de Cooperacion de
Espafia.
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3.1.1.2.4 Aspecto Tecnologico

La tecnologia a nivel a mundial, solventa necegidah una sociedad, por medio de la
globalizacion, y este parametro excluye a Holamgiae aunque siendo un pais
relativamente pequefio a comparacion a otras pakendia desarrollo métodos
tecnolégicos innovadores y ha mejorado otros yatexies, a la comodidad de
requerimientos de la sociedad. El prestigio derimageros fabricados y exportados por
Holanda demuestra el compromiso que tienen conueldoy convirtiendo la industria
comun en una industria integrada con principiosoéticon la sociedad en general con
base de productos forestales que no hagan daflaredtam promoviendo la cultura
ambiental que compromete la obligacion de utiliagecnologia a favor del planeta, con

una organizacion colectiva de respeto y para ebraeja calidad de vida de las personas.
3.1.2 Analisis del Microentorno

El microentorno se integra por las fuerzas querastéan de manera directa con la
empresa u organizacion, evaluando puntos estratgiara condicionar diferentes
planificaciones de un modelo de negocios, estdsrex se encuentran dentro del sector,
influyendo en su capacidad para satisfacer nead=sddel mercado, refiriendose al

estudio analitico de la competencia, proveedod®egtes.
3.1.2.1Las 5 fuerzas de Porter
3.1.2.1.1 Rivalidad entre competidores

En lo que refiere a la exportacion de cafia guaeéu&cuador, cumple con un nivel de
competencia exigente dentro de la industria, céreth un producto con calidad y con
apertura de mercados, situacion que dispone edrimemto de capacidad para entregar
valores agregados a la demanda, sin embargo hayepue&onar que en cualquier sector
comercial, competir con empresas posesionadas segunento crean algo de dificultad.
Con el crecimiento de un sector en especificofrecer un mismo producto, valida la
aplicacidon de seguimiento y control en cada proegstutado, extendiendo las mejores
relaciones para diferenciarse de la competencitemte. En lo que relaciona a CANA
GUADUA YOON, la competencia mas actual e importastgun datos del Servicio

Nacional de Aduana del Ecuador, se las detallamdrm@acion:
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Tabla 9 Empresas Ecuatorianas Exportadoras de cafguadua (bambu)

EMPRESAS ECUATORIANA EXPORTADORAS DE CANA GUADUA
(BAMBU)

BAMBUEXPORT
GEDBANBU S.A. (ALLPABAMBU)

ROVIXCA S.A.

FUENTE: https://www.aduana.gob.ec/

ELABORADO POR: Autor

Identificando la competencia, se estudia la madriel sus capacidades de produccion,
pero sobre todo el interés al segmento de mercati, ;mes aqui que se plantea que estas
empresas no enfocan en sus numeros la interveolgjétiva a Holanda, solo es de forma
eventual, percepcion que determina crear las egteat directas y dirigir el esfuerzo
organizativo al mercado potencial. Para comer@alia cafia guadua a este sector, es
indispensable analizar cobmo se llega ser el masriante proveedor de esta materia
prima, para producir ganancias que mejoren losgsaxy ser competencia entre las

empresas extranjeras que intervengan en este.sector

Se estima que esta fuerza como amenaza Mediay poelestas empresas ya existentes
posesionan una marca en el mercado y tienen laumpdad hipotética de replantear sus

ideas o enfoques innovando nuevas formas de negoaiopaises de la Union Europea;

todas estas razones conceptuan que la diferenciastd en los valores agregados al
producto y como organizacion, recurriendo a unarrgude marketing, en precios,

publicidad, precios, promociones, distribucién, etc
3.1.2.1.2 Amenaza de Nuevos Participantes

Actualmente el bambu en su representacion como gafidua, se lo conoce como el
cemento del futuro, sustituyendo materiales de toarEon o tipos de madera
tradicional, ademas por su prestigio en diversos y£omo productos terminados por la
industria, con una fortaleza Unica y crecimientorgmo en climas adecuados, incluso
es apetecible en materia prima en bruto. Con esttecedentes el Ecuador representa

una zona geografica propicia para la produccidfadmfa guadua y su distribucién a
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diferentes partes del mundo. De este modo la araa@nuevos participantes es Alta,

sefialado por lo anteriormente comentado y por plarta demanda extranjera.

En Holanda se debe abarcar mercado con el prestgesario para mantenerse vigente,
haciendo negocios garantizados en su naturalezacigra, sin descuidar al cuidado del
planeta, factor relevante para esta sociedad daioom Las empresas que se detallaron
en la tabla 9 y con el aumento de iniciativas quedan aparecer para sumarlas como una
amenaza para la empresa, orientan a no descuigcisnes de todo el entorno, creando
estrategias para estar habilitado y capacitadaeertrente a la competencia potencial

gue tendra efecto en los clientes potenciales amias ventas.

Estas directrices encaminan conocer las barrerasttida, que permitiran ser destacado
en un ambiente competitivo; en algunas empresasal@s competir facil y a otras les
sera muy complejo, por lo que se tiene en cuentaeguun mercado dependera de los
recursos y métodos a considerar.; cabe mencioralagbarreras de entrada pueden ser
creadas por la competencia o se pueden encontraaigera natural, y estas son:

« Economias de escala

- Diferenciacioén del producto

« Altas inversiones de capital

« Desventajas en los costos

« Acceso a los canales de distribucion

« Politicas de los paises

3.1.2.1.3 Amenaza de Sustitutos

Al plantear los objetivos de este trabajo, la obs&on del uso normativo del producto,
debe generar una propuesta de valor que sea plerclta cafa guadua y su mdultiple
acabado, advierte una gama importante de bienes.enqueoria satisface la misma
necesidad, pero necesita la socializacion del gtodes decir, crear en el comprador la
propension de no sustituir la cafia guadua, ejetdoienles de costo y facil acceso a este
tipo de oferta en particular. Asimismo la calidatbe ser percibida, con precios relativos

a los productos sustitutos, y la disponibilidadapacaparar ventas en con anticipacion.

El crecimiento de esta amenaza, la demanda seel@stica, con intenciones de bajar en

ventas en un producto determinado, para esto taajas de un producto u otro debe ser
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palpado en la industria y en parAmetros comercagesegmentos de mercado, esto no
permite forzar precios, pero si los clientes venapdiferencia entre los productos, el

precio de adquisicion sera el mas barato. Consé@si@cion esta amenaza es media.

Un producto sustituto a la cafia guadua es la madiende empresas a lo largo del tiempo
han perfeccionado sus procesos para obtener uner ajdad, y en el Ecuador

especificamente, la tierra es fértil para este tigo productos y semejantes, con
antecedentes en que la demanda siempre se lassqgbero con la demora en procesar
pedidos de stock o exportacion por factor tiempoulévo. En otros casos de productos
sustitos esta el metal pero dificulta en algo |o@é mover, también el cemento pero es
dificil su traslado, el plastico aparece pero siauitil hace dudar al cliente. Estos

conceptos no se potencian como alternativas ecidala la cafia guadua.
3.1.2.1.4 Poder de Negociacion con los compradores

La exportacion crea un compromiso a largo plaza pagociar, pero en primera instancia
el comprador tiene la potestad de la Ultima palgdmala oferta en cafias guaduas
angustifolia, por eso estima a calificar que elgrate negociacion con los compradores
lo tiene el cliente; sin embargo las pretensiongssp tiene como organizacion enuncia
la obligacion de vender un producto exético, modgeconfortable, asequible, ecolégico,
es decir, con valores agregados para ser difegimdi@ la competencia.

3.1.2.1.5 Poder de Negociacion de los Proveedores

En el sector exportador se necesita relaciondsagzas estratégicas con personas o
empresas rentables. Para esto encontrar proveegloeresumen a las actividades de la
Cadena de Valor es complejo, motivo por el cualézcion correcta es vital, decision

que debe ser analizada por los responsables emliestaion, porque se entiende que

representa por momentos la imagen de empresa.

El presente modelo de inversion, la fuerza dekpdé negociacién con los proveedores
es de CANA GUADUA YOON, ya que existen muchas ope®de adquirir insumos

para la produccion y distribucion de este recuemtemas de contar con la ayuda
climatica, que facilita el cultivo, pero sobre totib zona geogréafica de la planta
procesadora ubicada en Manabi, crea la capacidadelecion canalizada para

transportar el producto. Como conclusion se estatddavor este tipo de poder o fuerza.
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3.1.3 Andlisis FODA

Gréfico 2 Matriz FODA

ORIGEN
INTERNO

ORIGEN
EXTERNO

ELABORADO POR: Autor

PUNTOS FUERTES

FORTALEZAS
Producto en auge en la imndustria y en el
comercio en Holanda.
Favorable ubicaciéon geogrifica de la Planta
procesadora .
Idonea condicion climatologica para cultivo.
Mano de Obra calificada para produccion y
distribucion de la caiia guadua.

OPORTUNIDADES

Auge en productos ecologicos en Holanda.
Producto renovable que cuida al medio
ambiente,

Acceso comodo a la produccion de caia
guadua por zona geografica fertil.
Producto sustituto de madera. cemento,
pléstico y otros

Incentivo del gobierno local para la

PUNTOS DEBILES
DEBILIDADES

Empresa nueva en el mercado.

Falta de experiencia en ¢l campo exportador de
la cafa guadua.

Inicio de actividades con personal limitado.

Tendencia a poca acogida de CANA GAUDUA
YOON por ser nueva en ¢l mercado.
Restricciones o limitaciones técaicas al
mercado curopco.

Existencia de productos sustitutos.

Problemas en tala de recursos forestales.

El ingreso de nueva competencia.
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3.2 PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO
3.2.1 Visiony Misién
3.2.1.1Vision

Para el afio 2025 ser la empresa lider en el Ecuwadexportaciones de cafia guadua
hacia Holanda, siendo distinguidos en toda Eurapalg calidad total en todos los

procesos de produccién y distribucién, creando adeto de negocio con valor agregado
comprometido al cuidado del planeta y con respaldath ante la sociedad, sin descuidar

el satisfacer a la demanda todos sus requerimientofa mayor exigencia posible

3.2.1.2Misién

Producir y comercializar cafia guadua angustifdlimercado holandés, acatando con
todas las normas establecidas para la exportagiéjprando continuamente todos los
procesos para cumplir con las expectativas deliestes, de esta manera aportando al
sector socioeconomico de la region siendo resptesaion la sociedad y el medio

ambiente.
3.2.2 Objetivos Estratégicos

Para cumplir las metas que se plantean en CANA GUALYOON, se recurre al
analisis explicito de la misién y vision correspemte a la empresa, esperando cumplir
con lo propuesto en menor tiempo posible en rata@olos alcances financieros,
productivos y al establecer mercado fijo en lospoiales. En una organizacion los
objetivos estratégicos deben ir entrelazados parangrar el enfoque que determine la
guia laboral al personal en general, cuidando teerta de valor representada por los

procesos.

Una herramienta administrativa que ayuda al enteiedito y ejecucion pronta de
objetivos estratégicos, es la de Stakeholdersjdmanque ayudara a conseguir metas a
corto y largo plazo, tal es el modo que actividdtliya en el crecimiento corporativo de
la empresa. A continuacion se sefala un graficadelose presenta la herramienta
Stakeholders con los objetivos estratégicos de@wiiA GUADUA YOON.
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Gréafico 3 Stakeholders - Objetivos Estratégicos

Maximizar

ELABORADO POR: Autor

Minimizar
las ventas
Mejorar el Crear
nivel de plazas de
satisfaccion trabajo
del cliente
4
Reducir el Establecer
tiempo de Mayores
entrega puntos de
vga*gg
+
Administrar el E‘ o
RECURSOS / inventario de Capacitar Marketing
Producto personal eficiente
Terminado
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3.2.3 Estrategias
3.2.3.1Cartera de Producto

Se ofrece cafias guaduas angustifolias, cuyo magsrike tallo lefioso con figura intermedia
entre la madera y plantas fibrosas, con alta ahlydauen precio, buscando desarrollar usos
multiples con transformaciones a productos termisawbn durabilidad en el tiempo, y con
el cuidado exigido al medio ambiente, para cumptin los mercados industriales y

comerciales de Holanda, generando oportunidadasgiio.

3.2.3.2Estrategias Genéricas de Desarrollo

Esta gestion facilitara concentrar la segmentaciémfoque que fragmenta clientes
potenciales y sus necesidades a satisfacer, cuyandia es factible para el negocio a raiz
del andlisis del requerimiento. Este escenariondefa base de planificacion para el
desarrollo de la empresa con una posicion sostemibn costos bajos frente a la

competencia e industrid continuacion el enfoque de la estrategia genélécdesarrollo:

llustracién 5 Estrategia Genérica de Desarrollo

Estrategias Competitivas Genéricas

VENTAIA ESTRATEGICA

Exclusividad Percibida Posicidn de Costo Bajo
por el Cliente

LIDERAZGO

Todo un Sector DIFERENCIACION GENERAL EN COSTOS

Industrial

Soloaun ENFOQUE O ALTA
Segmento SEGMENTACION

en Particular

OBJETIVO ESTRATEGICO

FUENTE: https://es.slideshare.net/darwing251085/estrasegenericas-de-porter
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3.2.3.3Crecimiento intensivo en el mercado de referencia

El proyecto plantea la estrategia basada en etrdéleadel producto, forma que ejecuta el
crecimiento de mercado como empresa nueva y cap@eiva comercial en un pais
europeo para tratar de aumentar la cantidad deigi@sien una sola compra, generando un
desarrollo de mercado con la comunicacién diredtedeecta a los diferentes puntos de
llegada del producto, que por medio de una camipdéiasa socialice la nueva oferta con su
propuesta de valor y su multiple uso, educand@m$wumidor de manera participativa con
garantias en su compra. La panoramica expone weasian fuerte, pero asegura una
eficiente atencién de las exigencias que permitamegimiento intensivo al mercado de

referencia.

llustraciéon 6 Crecimiento intensivo en el mercadale referencia.

PRODUCTOS
Existentes Muewos
] L. Desarrollo de
= Penetracion del )
@ ) productos o
3 mercado - e . .
8 3 diversificacion
=
=T
-]
=
= v Desarrollo de
&= mercados o Diversificacion
j - - - - "
= diversificacion

FUENTE: http://gerenciademercadeo2014.blogspot.com/2@1¢dPitulo-2-desarrollo-de-estrategias-y.html
3.2.3.4Estrategias Competitivas

La estrategia competitiva de CANA GUADUA YOON, safértar y vender un producto
diferenciado con tributos a favor de la demandaegda, buscando economias de escalas
con pedidos de stock importantes e ingresos fupdesentas, de esta forma concretar la
fidelidad de los clientes con relaciones ejecutisastenidas por mucho tiempo hacia el
consumidor, y asi finalmente encontrar la natuealde la definiciébn de las ventajas

competitivas ante la competencia en atencion aheatp concentrado.
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3.2.3.5Estrategias de Desarrollo Internacional

Todas estas estrategias tienen el comun denomisadenfoque en el mercado holandés,
con la respuesta inmediata de cubrir el enfoquasdeecesidades de la cafia guadua en este
pais y ampliar la demanda potencial, con un endiimg@anto eficiente que busca invertir en
este segmento de mercado, planteando objetivossclaara participar en un mercado

paulatino comercial.

Cabe mencionar que al momento de enfrentar sitn@siexternas es importante conocer las
generalidades de los entonos del mercado a ingaEsggual manera las particularidades de
los consumidores de una sociedad de consumo, doralalad de prevenir problematicas
con situaciones alternas que logren la percepciogeptada del producto. También se
menciona que la capacidad instalada de producedmpgroponer a la demanda una venta
formal con sus respectivos valores agregados, eaidin del e’comerce y las visitas
negocios con reuniones exponentes de factibiliddesel producto a los clientes; no
obstante en cada una de ellas se busca la optidrizacdxima de recursos con gestiones

estratégicas de desarrollo.
3.2.4 Sistemas de Valores Institucionales

Para ejecutar un desempefo con excelencia dentnoadempresa, el personal en general
debe contar con una predisposicién completa parglaucon sus funciones, de tal modo
qgue la educacion laboral como personal sera rdfiegn el cumplimiento de objetivos
personales y grupales, estableciendo una filoses$titucional que direccione el accionar
del talento humano, emitiendo valores éticos y feeraprincipios humanisticos vy
corporativos, pero sobre todo el amor propio haiatrabajo y crecimiento de la
organizacion. A continuacion se describe los valgrerincipios que se exigiran en una
cultura organizacional eficiente en CANA GUADUA YOO

+ Liderazgo

¢+ Toma de Decision
¢ Honestidad

¢ Innovacion

+ Trabajo en equipo
+ Calidad
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+ Responsabilidad social y ambiental
+ Respeto

¢ Cultura de Resultados

CAPITULO IV

4. PLAN COMERCIAL

4.1 ANALISIS DEL MERCADO DE REFERENCIA

4.1.1 Anadlisis y Cuantificacion de la demanda

En la cuantificacion de la demanda se utilizardosleeales de la poblacion total actual que
sumada al crecimiento poblacional se proyecta delsaféo 2020 hasta 2024, motivo porque
el producto a comercializar estara listo para sutaven su etapa madura que una vez
cultivado demora 2 afios, con una tasa de crecimptl.40% y consumo per capita del
altimo afo en Holanda, ademas interpretando elwoagdel producto con referencia de 4

personas por familia. A continuacion se exponaliatde la demanda:

Tabla 10 Cuantificacién de la Demanda

ANOS 2020 2021 2022 2023 2024
Poblacion en
Familia de 4
habitantes. | 4.452.255,254.514.586,82| 4.577.791,04.641.880,114.706.866,43
Consumo
Per capita 0,00539 0,00539 0,00539 0,00539 0,00539

DEMANDA | 23997,66 24333,62 24674,29 25019,713 25370,01

FUENTE: https://www.datosmacro.com/paises/holanda
ELABORADO POR: Autor

4.1.2 Analisis y Cuantificacion de la Oferta

En caso de la cuantificacion de la oferta se ifieatla produccién nacional del producto

que en Holanda es nula en su totalidad por su &utdg@d de produccion agricola de cafay
el no tener las condiciones climaticas para eivaltAdemas sumando las importaciones
gue hace este pais, utilizando los datos histéguesse tienen lo que resulta en la siguiente

tabla;
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Tabla 11 Datos Histéricos

ANO |MPORTAC|ON PRODUCClON OFERTA ACTUAL
NACIONAL ™
2000 7382 0 7382
2001 7204 0 7204
2002 8584 0 8584
2003 9596 0 9596
2004 8952 0 8952
2005 10003 0 10003
2006 10556 0 10556
2007 11109 0 11109
2008 11662 0 11662
2009 12216 0 12216
2010 12769 0 12769
2011 13322 0 13322
2012 13875 0 13875
2013 14428 0 14428
2014 14982 0 14982
2015 15535 0 15535
2016 16088 0 16088
2017 16641 0 16641

FUENTE: https://es.scribd.com/document/255768072/Guadua#

Sobre esta base de esta tabla se obtiene losptay@stados utilizando la metodologia de
regresion lineal, los cuales se indican a contiiduec

Tabla 12 Cuantificacion de la Oferta

N s PRODUCCION OFERTA
ANOS IMPORTACION NACIONAL PROYECTADA
2020 18301 0 18301
2021 18854 0 18854
2022 19407 0 19407
2023 19960 0 19960
2024 20513 0 20513

FUENTE: https://es.scribd.com/document/255768072/Guadua#
ELABORADO POR: Autor
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4.1.3 Cuantificacion de la Demanda Insatisfecha

Para obtener la cuantificacion de la demanda Bfsaha se realiza una diferencia entre la
demanda y la oferta, datos detallados en las tabkasiores expuestas de referencia con el
pais objetivo que es Holanda. Cabe destacar qaplisara desde el afio que se genera de
flujos de efectivos, produciendo desde el afio 2@2fMisma que se espera cubrir en gran
porcentaje. A continuacion se determina la demargidisfecha:

Tabla 13 Cuantificaciéon de la Demanda Insatisfecha

N DEMANDA
ANO DEMANDA OFERTA INSATISEECHA
2020 23997,66 18301 5697,09
2021 24333,62 18854 5479,88
2022 24674,29 19407 5267,38
2023 25019,73 19960 5059,65
2024 25370,01 20513 4856,76

ELABORADO POR: Autor

4.1.4 Cuantificaciéon de la Demanda que se atendera

Con el andlisis de la demanda insatisfecha e igon de la capacidad de produccién a
través de los recursos propios Yy financiados de £&WUADUA YOON, se formula un
diagndstico estratégico para complementar ventagras afo utilizando equitativamente la
zona de cultivo periddicamente en un crecimientdld® de produccién en intervalos
simultaneos cada afio; cabe destacar que se esthibfactibilidad de capital de trabajo para
realizar este objetivo, y con el previo calculdakebarreras exportadoras o arancelarias que

pertenecen a esta area, a continuacion se corumes siguientes datos:

Tabla 14 Cuantificacion de la Demanda que se atearh

AROS PRODUCCION DEMANDA )
TON. INSATISFECHA | % QUE SE ATENDERA
2020 132,00 5697,09 2,32 %
2021 145,20 5479,88 2,65 %
2022 159,72 5267,38 3,03 %
2023 175,69 5059,65 3,47 %
2024 193,26 4856,76 3,98 %

ELABORADO POR: Autor
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4.2 PLAN COMERCIAL

4.2.1 Objetivos del Plan Comercial

Determinar a través del estudio de los componemgésnarketing mix, la posicion de

mercado comercial de la cafia guadua (bambu angigtién Holanda.
4.2.2 Estrategia de Producto

El producto a comercializar hacia el mercado deahlh, es el bambu cafa guadua
angustifolia en su manera natural preservada commigea de tallo lefioso, producto
intermedio entre las maderas y las plantas fibryga@sentado en 6 metros de largo con
diametros promedios de 10 a 12 cm en fase madtr@2a 4 afos cosecha adecuada para
su maximo rendimiento en la necesidad respectiveago de longitudes menores o mayores

se hara rigurosamente solo bajo pedidos. (ANEXO 6)
4.2.2.1Adaptacion Requerida del Producto

Interpretar la adaptacion del producto significalear las variables del entorno inductivo,
donde la proporcién adecuada de cultivos en eéldeo ecuatoriano de cafia guadua, enfoca
plantear gestiones en recursos propios o finansipd@ la explotacion de este producto que
es muy apetecible por el mercado extranjero; datdsres establecen que la exportacion es
la herramienta de crear negocios a niveles deageaila. El mercado meta es Holanda, pais
que demanda este producto para su industrializaciadltiples usos para su sociedad de
consumo élite, la misma que por su cultura tieneetativas de confort, calidad y prestigio
ambiental, por ende se ha desarrollado que CANA BBA YOON, sea una empresa con

iniciativa formal de dar respuesta a esta necesatadla vision de ampliar su marca.
4.2.2.2Atributos y Propiedades del Producto

Los atributos y propiedades de la cafia guadua gadegpor la marca de CANA GAUDUA
YOON son:

Es conocido mundialmente como el acero vegetal.
Es un recurso sostenible y renovable porque senailiiplica vegetativamente.
Es un producto forestal con alto nivel de crecinagncapaz de almacenar agua.

Su produccién no es dafina al medio ambiente.
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Su madera no libera a la atmdsfera el gas retatedpués de ser transformada en
elemento o ser usada en construccion con exigesisia®s resistentes.

Evita la movilizacion de tierra y conserva efeatnente los suelos.

La cafla guadua es muy requerida en la industre gaatransformacion a muchos
productos terminados.

Sus fibras tienen calidades superiores al hietrede ser tan resistente como él, pero
mucho mas flexible y su costo es infinitamente meno

Es un producto de alta calidad con ventajas cothgetifrente al plastico, hierro,
concreto, madera y el aluminio.

Presenta un empaque idoneo con conserva su cdligadte su distribucion.

Es un producto que constituye una alternativa giaddonomica y ecolégica.

4.2.2.3Analisis y Descomposicion del Producto

La cafia guadua angustifolia es una graminea ddeéalbso que contiene propiedades Unicas
en su especie, con mucha resistencia y durabiédagl tiempo, de costo asequible y muy
cuidadoso al medio ambiente por su estado renoeahlé& naturaleza, contiene diafragmas
llamados nudos o mofios en su estructura larga agentde esta plantacion muy resistente
a cargas de todo tipo, con ramas alternas y lagabnares en su estado natural. A

continuacion se demuestra una descomposicion cilaguadua angustifolia:

llustracién 7 Descomposicién de la Cafia Guadua Angtifolia
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FUENTE: https://upcommons.upc.edu/bitstream/ha@dlE7/93442/06_ESD_Cos_pp_35_81.pdf
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El producto para exportacién como anteriormenteaioeado estd en madurez de entre 2 a
4 afos, exponiendo su mayor aprovechamiento patguiar finalidad de uso, entre 1 a 6
metros de longitud envasados en partimientos sgéps@or nimeros establecidos por los
pedidos, estaran cubiertos por un material plaséisistente al vapor dentro del contenedor.
De forma obligatoria el producto debe pasar pgornaceso de secado de 85%, con un 15%
de humedad, particularidades que evita que lasafiane de hongos en su traslado y citado
en las exigencias comerciales, asimismo deberélteoarga los certificados de exportacion
que garantice al comprador un producto de cali@EXO 7). De forma explicita se

detalla las especificaciones del producto de CANMAGUA YOON en la siguiente tabla:

Tabla 15 Especificaciones del producto

ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO CANA GUADUA YOON
PESO 22 Kg
LONGITUD 600 cm
DIAMETRO 10-12 cm
COLOR Verde marron oscuro
PRESERVACION SECADO 85%
PRESERVACION HUMEDAD 15%
FORMA DE ENVIO Contenedores de 40 "DRY VAN

ELABORADO POR: Autor
4.2.2.4Marca del Producto

La marca a plantear en este mercado europeo es GUWWDUA YOON, plasmada en una
empresa en formacion en la provincia de Manabiucoproducto manabita de calidad para
el mundo. Este nombre es requerido por la juntsatgos, el apellido familiar con la
identificacion del producto a comercializar. Cabengionar que el nombre ira sujeta a la
etiqueta del producto (ANEXO 8), con un disefio antal y representativo con el pais

destino con las especificaciones respectivas.
4.2.2.5Informacion Arancelaria del Producto

El producto de cafia guadua o bambu se registed @pitulo arancelario de materias de
origen vegetal en la lista de aranceles 2017 g@dgna web oficial del INEN de Servicio

Ecuatoriano de Normalizacion (ANEXO 9), y se ddseigon la siguiente subpartida:
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Tabla 16 Partida Arancelaria del Producto

Designacion de Mercaderia Caddigo
Bambu 14011000
De Bambu 44121000
De Bambdi o roten 940381000

FUENTE: http://apps.inen.gob.ec/formularios/ListadoArdase
ELABORADO POR: Autor

Actualmente el acuerdo de cronogramas de desgéavatrgados de mutuo acuerdo entre
Ecuador y la UE determina que “Los aranceles adoarsmbre las mercancias originarias
establecidos en la categoria de desgravacion E6liminaran en once etapas iguales, que
comenzaran en la fecha de entrada en vigor deemedAcuerdo; las demas etapas se
efectuaran cada 1 de enero de los afos siguigrdaedp cual estas mercancias quedaran

libres de aranceles aduaneros.”, reglamento exiné&mancel con proyeccion al producto.

4.2.3 Estrategia de Precio

La estrategia de precio hace relacion al monto tacioede intercambio de la transaccion,
planteado en la investigacion del mercado, adeaiasdrpretacion de supuestos financieros
gue determinen la factibilidad del producto en seriil precio es la idea centrada para
proporcionar ingresos en un modelo de negociosepde la fijacion de este elemento es a
través del analisis de los costos, gastos e imrermgue intervienen en el capitulo 6 del

presente proyecto, a continuacion la viabilidadndatgen de Utilidad proyectada:

Tabla 17 Margen de Utilidad

DETALLE VALOR VALOR UNITARIO
CANAS A PRODUCIRSE $ 6.000,00
COSTO DE PRODUCCION $ 49.11534 $ 8,19
COSTO OPERACIONAL $ 107.588,59 $ 17,93
COSTO TOTAL $ 156.703,93 $ 26,17
P.V.P. $ 210.000,00 $ 35,00
MARGEN DE UTILIDAD $ 53.296,07 $ 8,868
%MARGEN DE UTILIDAD 0,2537909
25,38%

ELABORADO POR: Autor
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4.2.3.1Precios Referenciales del Mercado

El ofertar un producto existente a un mercado mjdra, facilita la referencia de precios
estimados a conocer para calcular costos de falicpara determinar un precio factible
segun el entorno economico del Ecuador, para estonga la referencia de una competencia
en escala internacional llamada GUADUA y BAMBU CQUBIA, empresa colombiana
con aspectos homogéneos al enfoque de CANA GUADWON hacia al mercado en
términos de negociacion. A continuacion se presengatabla con precios actual de esta
empresa cotizado en un contenedor de 40" corsliesshs de exportacion EXW (En fabrica)
y FOB (Free on Bord o Libre a Bordo), que son |@s mitilizados en este sector comercial,

gue ayudara a resolver especificaciones en la peayeestimada a realizar.

Tabla 18 Precios Referenciales del Mercado

GUADUA ANGUSTIFOLIA EN CALIDAD EXPORTACION

Precio FOB MEDIDAS
PRECIO EXW COFA (= ESTANDARES DE
Buenaventura) y LA GUADUA
GUADUA EN Precio FOB COMERCIAL
CALIDAD COBQA (=
EXPORTACION Barranquilla)
$ 33.000 pesos $ 45.000 pesos
colombianos colombianos 6 M*10-12 CM
$ 12,00 usd $ 16,00 usd

FUENTE: https://guaduabambucolombia.com/guadua-inmunigzagartacion-de-guadua/

4.2.3.2Términos de Venta (INCOTERM)

En el sector exportador laérminos internacionales de comegciambién conocidos como

INCOTERM (International Commercial Terms), estiplaregulacion de todo este proceso,
y en CANA GUAUDA YOON la entrega garantizada dedguicto sera bajo los términos de
la clausula de comercio internacional FOB (Fre®ord o Libre a Bordo), aplicado en las

operaciones de compra-venta en transporte por begaanaritimo o fluvial; en este detalle
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la glosa arancelaria sefiala que debe utilizaragidege la iniciales FOB el nombre de un
puerto de carga. Con estos antecedentes se espaadifar la negociacion con los clientes
potenciales con este sistema de operacion (ANEXCREJerente a este sistema exportador

Se enuncia varios puntos a tener en cuenta al norderia transaccion comercial:

» Laresponsabilidad del vendedor termina cuandmi&saderias sobrepasan la borda
del buque en el puerto de embarque convenido.

» El comprador debe soportar todos los costos yogedg la pérdida y el dafio de las
mercaderias desde aquel punto.

* Eltérmino FOB exige al vendedor despachar las agertas para la exportacion.

» Este término puede ser utilizado so6lo para el frars por mar o por vias navegables

interiores

4.2.3.3Barreras Arancelarias con Holanda

La vigencia del Protocolo de Adhesion de Ecuad@calerdo Comercial Multipartes con

la Unidn Europea (UE), hace que exportar bambu lartda sea factible por el exento de
arancel o arancel 0, indicador econdmico que iefley las proyecciones financieras para
fijar precios de venta. Esta informacion se vatida la siguiente tabla de importaciones en

la subpartida de bambu procedente del Ecuadoracsiguiiente tabla:

Tabla 19 Barrera Arancelaria del Bambu Ecuador - Rises Bajos (Holanda)

Cddigo de Descripcién Descripcién Tarifa Equivalente
Producto del Producto Régimen Aplicada Tarifa del Total
Comercial Ad Valorem

Derechos de
las Naciones
14011000 Bambues Mas 0.00% 0.00%

favorecidas

FUENTE: http://www.proecuador.gob.ec/pubs/bambu-mundoh2arket Access Map.
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4.2.3.4lmpacto del Tipo de Cambio en la Fijacién del Pred

La moneda oficial de Holanda es el euro, monedaitamestablecida por todos los paises
gue pertenecen a la Union Europea, que actualrtienteun valor promedio en el territorio
ecuatoriano de 1 USD = 0,85 Euros. El euro neetiem valor sostenido con el dolar, por
factor tiempo en referencia a la moneda local vauigrecio, tendencia que designa como
moneda de transaccion al dolar, ya que favorepeogiecto en términos de costos como de

venta, y ademas suele ser la moneda comun emad¢@anses internacionales.
4.2.3.5Método de cobro/ pago internacional

Al cerrar una venta por transferencias bancariageacion del perfil del cliente, determina
la eleccion de método de cobro y a nivel intermalicce plantea buscar una forma de
progresion de negocios, que integre cada vez ntésmfeanza bilateral con los compradores,

y segun los parametros comerciales debido al sésexportador se debe facultar por:

+ LA CARTA DE CREDITO: Documento usado al inicio derelacion comercial o
de negocio, considerado por ser un importador neevel mercado y al conocer
clientes potenciales en parte desconocidos. Degjali¢gmgo adelantado es la mejor

garantia de pago, pues es irrevocable y sera sguagada.

« DOCUMENTOS CONTRA PAGO: También es conocida comece&fo contra
documentos y se establecera como segunda opcidistdena de cobro. Aqui el
vendedor entrega los documentos (facturas, cedificde origen, certificado de
inspeccion) al banco del comprador. Este a su @eantrega los documentos al

comprador contra pago o compromiso legal de pago.

4.2.4 Estrategia de Distribucién

La estrategia de distribucion funciona en desanrgltocesos que lleven la cafia guadua al
punto de compra establecida, encontrando los nsuasi para responder como y donde
poder comercializar el producto de oferta. En cuaadt funcionamiento operativo de
distribucion debe ser 6ptimo en condiciones, aseglo la compra efectuada, es decir,
percibir desde el inicio la garantia que el produiglgue al lugar indicado, en el momento

acordado en la negociacion y en las condicionedblesidas por el control de calidad.
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En esta exportacion se indica también el sistentadg contenerizada (FCL) de puerto a
puerto, gestiones facultadas por CANA GUADUA YOOAtia los diferentes lugares de
destino para su uso o transformacion requeridaeporercado, cliente o consumidor. En
cuanto la productividad de la distribucion es idédie la buena conducta, la buena
comunicacion y la excelente gestion en funcioneraifvas como administrativas, pero

sobre todo tener los objetivos claros de ambasgart
4.2.4.1Puerto de Origen y Destino

La ubicacion geografica de los entornos defineuair® de Guayaquil (ANEXO 11) como
origen de la exportacién, el mismo que opera a818%.de la planta produccién ubicada en
el canton Bolivar; no obstante se sefiala que emdadio interno es via terrestre
aproximadamente de 4h30 minutos, recorrido querdelemer seguro y supervision. Al
momento de salir del Ecuador el destino sera Halaewl particular al Puerto de Rotterdam,
que es el puerto mas grande e importante de Ewdgipado en la Ciudad de Rotterdam,
Holanda (ANEXO 12), ademas como prestigio de refdeeeste puerto, es su calificacion,
como la mas alta en asegurar un buen descarguentienedores cuidando la mercancia;
destacando que la ciudad cuenta con las conexiemestres necesarias para su entrega final

a los clientes, la misma que puede ser distribpataautotransporte o ferrocarriles.

Gréafico 4 Estrategia de Distribucién

VIA MARITIMA

PUNTO DE PARTIDA

INTERMEDIAROS(Ecuador-Holanda)

FILTROS DE PROCESOS(TRASLADO, CARGA, DESCARGA, INDUSTRIA, VENTA)

A 4

PUNTO FINAL

ELABORADO POR: Autor



4.2.4.2Tipo de Contenedor

El medio a emplear para transportar es el conters®ld0 pies DRY VAN estandar, con
una longitud de 12,19 m, ancho 2,43 m y una allera,89, y rango de temperatura entre -
30C a 30C, también se menciona su capacidad da darg7.600 Kg y una tara respectiva
de 3.750 Kg, con un disefio envase integrado, cefintanacion de puentes térmicos, que
tiene como resultado la reduccion en las fugasatier ¢ la eficiencia energética. Este
almacenamiento individual cubre alrededor de 9@Gasa@uaduas con las especificaciones
de CANA GUADUA YOON con referencia a las normasinacionales de comercio, su
peso neto alrededor de 19.800 kg, suficiente separia el orden regulado en la distribucién

del producto dentro del contenedor.

llustracion 8 Contenedor 40 Dry Van

2.43m

FUENTE: http://multicontenedores.com//wp-content/upload$6108/40-standar-dry.jpg
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A continuacion se expone las especificacionesalgienedor de 40’ Dry Van:

Tabla 20 Especificaciones del Contenedor 40’ Dry AN

MEDIDAS MEDIDAS METROS PIES
EXTERNAS Largo 12,19 40
Ancho 2,43 8’
Alto 2,89 8'11”
INTERNAS Largo 12,03 366"
Ancho 2,34 78"
Alto 2,40 8'6”

FUENTE: https://multicontenedores.com/servicios/contenextandar//

4.2.4.3Documentaciéon Requerida

Como todo proceso comercial, exige una documemta@gesaria y vigente.

4.2.4.3.1 Conocimiento de Embarque

Se utiliza para el transporte maritimo y es elditue figura la propiedad de la mercaderia,
al mismo tiempo es la prueba del contrato de ti@ms|y prueba de recibo de la mercaderia
a bordo. Los datos que contiene son los siguientes:

» Datos del cargador.

» Datos del exportador.

» Datos del consignatario.

» Datos del importador.

* Nombre del buque.

* Puerto de carga y de descarga.

* Indica si el flete es pagadero en destino o erearig

* Importe del flete.

e Marcas y numeros del contenedor o de los bultos.

e Numero del precinto.
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Descripcion de mercaderias, pesos bruto y netame y medidas.

Fecha de embarque.

4.2.4.3.2 Listo de Empaque — Packing List

Tiene como objeto informar el contenido, peso byuteto de la mercaderia a ser exportada,

de acuerdo a su embalaje; la emite el exportadbogmmembrete de la empresa, y los datos

que figuran en ella son:

Datos del exportador e importador.
Marcas y numeros de los bultos.
Lugar y fecha de emision.

Modo de embarque

Cantidad de bultos y descripcion de la mercaderia.

Total de los pesos brutos y netos.
Tipo de embalaje.

Firma y sello del exportador.

4.2.3.40bligaciones en el proceso de distribucion en el FBO

En los términos internacionales de comercio sujet®3B, los sujetos que intervienen en

la venta en exportacion, tanto el vendedor (CANAABUWA YOON) como el comprador

(clientes), adquieren responsabilidades en el pamocemercial, designando actividades a

gestionar en particular para la eficiente transagcy estar pendiente de cualquier suceso

que perjudique la exportacion, ademas de contrh@nzas estratégicas con agentes

aduaneros para afianzar la garantia técnica, iogigtfinanciera de las partes. Con estos

factores se determina las obligaciones del vendgdomprador:

Obligaciones del Vendedor

« Entregar la mercaderia y documentos necesario

+  Empaque y embalaje

+ Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

+ Aduana (documentos, permisos, requisitos, impugstos

+ Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, egent
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Obligaciones del Comprador

« Pago de la mercaderia

+ Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugangmrtacion)
+ Gastos de importacién (maniobras, almacenaje, eglent

+ Aduana (documentos, permisos, requisitos, impugstos

+ Flete (lugar de importacion a planta)

« Demoras

4.2.3.5Proveedores de Servicio al Comercio Exterior Requ&tos

CANA GUADUA YOON requerira los servicios de una ag& naviera local, que sera
PANATLANTIC Logistics

S.A, la misma que opera en el mercado nacionbtjendo las necesidades de las empresas
exportadoras.

4.2.4 Estrategia de Promocion

En el presente modelo de negocio, se proyecta dearymformar y persuadir la mente del
cliente-consumidor de Holanda la calidad de mafatiaa y uso de la cafia guadua, en base
a plasmar el interés cognitivo y real de este prtmdu_a oferta pretende estar al nivel de
percepcion de la sociedad holandesa, y un punpadela se refiere a su pensamiento de
cuidar del planeta, teniendo en cuenta que lagadéidua no contamina ni perjudica al medio

ambiente, es viable la fidelidad potencial de estecado.
4.2.4.1Concepto de Posicionamiento

CANA GUADUA YOON como empresa exportador, se enfacatisfacer las necesidades
de la demanda, de esta manera buscar posiciomarta a través de los beneficios de este
producto, que entre ellos estan: rendimiento, dsoabilidad, precio, garantia, calidad,
industrializacion, distribucién, comercializacidinerza, flexibilidad, responsable con la
naturaleza, etc. Con estos antecedentes se caraagatgado al producto, proponiendo un
nuevo enfoque viable del negocio, ademas de clearzas estratégicas estables para

mejorar el desarrollo socioeconémico de la region.
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4.2.4.2Concepto de Eslogan

La identificacidn al instante mediante una fraselesontexto comercial, expresa la idea de
valor del producto, con un proposito publicitaracta el mercado de clientes, que representa
la idea real, fortuita y enriquecedora hacia lalpabn de consumo, complementando la
relacion entre la CANA GUADUA YOON y su demanda.drapresa opta como eslogan la
siguiente frase, asimismo traducida a holandégukenficial del mercado meta:

Espafiol:

Cafa Guadua Yoon, un producto que perdura ereglfD.........................

Holandés:

Cafna Guadua Yoon, een product dat op tijd zal duren...................

4.2.4.3Concepto de Logotipo

Para poder promocionar mediante la ideologia @emlpresa se necesita crear un logotipo
practico que sea el elemento representativo deuéo sg necesita, se quiere y se debe
comunicar al mercado, sin descuidar la maneratgatia de su forma pero con un mensaje
intencional que inspire confianza. Se espera unaardiferenciada, que sea memorable
entre las personas y la competencia; tambiénfearia que deberd emplearse con los
colores institucionales y relacion al producto fiedades). Por lo que CANA GUADUA

YOON hace referencia a su producto, al cuidad@ldieta y a su calidad comercial para

el siguiente logotipo que en primera instancia fendagen de la empresa.

CANA
'YOON

Fow Goiad i o o]

llustracién 9 Logotipo

ELABORADO POR: Autor
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4.2.4.4 Concepto de Publicidad (E"comerce)

El método publicitario debe ser directo, con leeirglacién eficaz entre el producto y
demanda existente en Europa a tan solo un “cliekdidtancia, priorizando desde un inicio
a Holanda, siendo una potencia econémica y cadeércto a otros mercados, circunstancia
que provoca el desarrollo y uso de las TIC (Teagia® de la Informacion y las

Comunicaciones), para fomentar relaciones bilasrabn el mercado y concretar negocios.

El e’comerce permite establecer comercio en cuaiqarte del mundo, en un alcance
global que se convierte en el auge del presentguyd econémico; tales razones CANA
GUADUA YOON plantea crear una pagina interactivdeeweb a los clientes para conocer
la empresa, procesos y productos con presentacivide®s e imagenes de alta calidad,
ademas la personalizacién de todos los clientesacoesos de pago factibles; cabe destacar
gue se aceptaran sugerencias o comentarios perdelas personas que visiten la pagina,
para crear una confianza y mejorar de manera a@ntiba direccion electronica seré:

www.guaduayoon.com.gcel correo de la institucion serguaduayoon@outlook.com

4.2.4.5Participacion en Ferias Comerciales Internacionales

Con la informacion de nferias.com con referencidodanda se instaura en la direccion
estratégica de participar de ferias comercialesnationales que celebran anualmente en
este pais, con relacion y referencia de diferesgetores que relacionan a la cafia guadua
para su comercializacion, que van desde la in@Jsttomercio, uso personal, uso

domeésticos, interiores, artesanias, negocios,yetnire las mas sobresalientes estan:

Tabla 21 Ferias Holandesas

HORECACA, Enero-Julio 2018

Intertraffic Amsterdam, Marzo 2018

KUNSTRALI/ Art Amsterdam, Abril 2018

PRS Europe, Abril 2018

EMPACK, Abril 2018

FUENTE: http://www.nferias.com/holanda/
ELABORADO POR: Autor
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4.3 PLAN DE EXPORTACION O IMPORTACION

El plan de importacion esta adecuado a la capaddaatoduccion que tiene la compania
con relacion a la demanda a satisfacer, con ungepge®n anual de venta para obtener
rentabilidad financiera y liquidez, indicadores guepresentan en gran porcentaje la
factibilidad del proyecto, generando sistemas dsedwa con intervalos para poder
comercializar una stock con regularidad una vezptuia la fase de maduracion de la cafia
que seria después de 2 afios de cultivo, en esteseaglantea el siguiente cronograma

planificado para exportar en el primer afio de etgoain (2020):

Gréfico 5 Plan de Exportacién

2 3 1,67
CONTENEDORES CONTENEDORES CONTENEDORES
39600 Kg 59400 Kg 33000 Kg
SEPTIEMBRE —
2020 ENERO —ABRIL MAYO — AGOSTO DICIEMBRE
132000 Kg

ELABORADO POR: Autor

Con esta proyeccion al afio 2020, afio de primerecbasy relacién de venta comercial, un
aproximado de 132000 Kg que se distribuirdn portrouoaestre, con los contenedores
necesarios segun su respectivo peso sefialado gaxpalemas se debe contemplar que
para los siguientes afos la estrategia de ventavéstdel mismo sistema se desarrollarg;
pero con el incremento de produccion de un 10%lapoeende se atenderd mayor demanda

y se utilizard mas contenedores que ayuden a sibd@on.
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4.4 PLAN LOGISTICO

Por el reconocimiento por areas se plantea reactaidades a tiempo de forma organizada
que simplifique el entendimiento de los diferenteocesos para identificar las
responsabilidades por area y al mismo tiempo sef@asl@untos claves de un plan logistico,
con una panoramica general del negocio que pedegarrollar la ejecucion eficiente con
desempeiio concentrado en cumplir las normas esidddeen el negocio evitando la
confusion. Por consiguiente se propone la siguiegistica por procesos de exportacion de
cafia guadua desde Ecuador a Holanda:

Gréafico 6 Plan Logistico

PLANTA DE
PRODUCCION

PUERTO DE
ORIGEN

TRASLADO POR
VIA MARITIMA

PUERTO
DESTINO

ELABORADO POR: Autor
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CAPITULO V

5. PLAN TECNICO-ORGANIZACIONAL

5.1 PLAN TECNICO

CANA GUADUA YOON en su proceso de produccion, detigia varios aspectos
importantes a tomar en cuenta para las futuraategias, gestiones administrativas y planes
de direccibn que enfocaran a la organizacion alrates metas establecidas en las

proyecciones correspondientes.

5.1.1 Capacidad de produccién

La capacidad de produccion de la planta procesatgoBANA GUADUA YOON, establece

el esfuerzo de recursos tanto econémicos como hmntam el enfoque estratégico de
planificacién de ventas y cuantificacion de la dedsque se atenderd, sustentado en las
proyecciones del presente trabajo; no obstanteiéanh capacidad de produccion esta
relacionado con el recurso indispensable de la esagpara el cultivo de la cafa, que es el

terreno de 5.37 hectareas.

Con estos antecedentes se diagnostica planteaosaeha de 3000 cafias en una hectarea
de una aproximacion de 12 m cada una en 2 afidecescon la oferta de producto de cafia
guadua con sus especificaciones respectivas deéomgitud con 10-12 cm de diametro y
22 kg de peso, se estima producir 6000 cafas detaxn con un peso de 132 toneladas

en el ler afio de produccion (2020).

Tabla 22 Capacidad de produccién ler afio

% PARA
. CUBRIR
1 ANO (2020) PESO CONTENEDOR DEMANDA
En una hectarea 3000
canas guadua (6000 Se produce 132 Se utilizara 6,67
CANAS con
e toneladas para contenedores( se
especificaciones 2,32 %
o exportar calcula6 a7
idoneas) .
envios)

ELABORADO POR: Autor
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5.1.2 Plan de Produccién

Con la capacidad de produccion de la empresa,tearna un plan estratégico de cultivo
y cosecha con intervalo de un afio con un crecimidat10% de cafias para su posterior
venta en peso y demanda a cubrir, en este pan@&uhebera incluir datos proyectados de
producciones como de la demanda insatisfecha quanscomo pauta para emplear
esfuerzos especificos en departamentos de la cdmpatontinuacion se expone el plan de
produccion continuo con intervalos de 1 afio en badtarea para ventas proyectadas en 5

afos con la determinacion de uso de contenedores:

Tabla 23 Plan de Produccion

AfOs | PRODUCCION DEMANDA % QUE SE | CONTENEDORES A
TON. INSATISFECHA | ATENDERA UTILIZAR
2020 132,00 5697,09 2,32 % 6,67
2021 145,20 5479,88 2,65 % 7,33
2022 159,72 5267,38 3,03 % 8,07
2023 175,69 5059,65 3,47 % 8,87
2024 193,26 4856,76 3,98 % 9,76

ELABORADO POR: Autor

Con esta proyeccion hasta el 2024, se procura mamtma participacion constante en el
mercado holandés ascendiendo desde 2% a un 4%srasirplantear estrategias de venta
para organizar los envios en los contendedoressgale necesarios por afio calendario,
cumpliendo los objetivos propuestos con la exigendebida del personal en cada

departamento con un desempeiio eficiente operatdmynistrativo.
5.1.3 Localizacion

5.1.3.1 Macro localizacion

La Provincia de Manabi, fomenta la agriculturactatsu tierra, siendo muy fértil y con condiciones
espléndidas para cultivar productos de calidacdédost sus cantones a lo largo de su extensién de
18.940 km, estos antecedentes motivan a la ejecucion deptimnegocios dentro de la region con
una panoramica a gran escala por el entorno facthkdemas se plantea en el Cantén Bolivar,

perteneciente a Manabi, instalar la planta de pado de Cafia Guadua Yoon.
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llustracién 10 Mapa de Manabi

Esmeraldas

Pedernales

I/

Flavio

San
Vicerie

Sucre «
P
s

Tosagua

Rocafuerte 4 jinin

FUENTE: http://sinmiedosec.com/mapa-de-manabi-cantonesgceras-cantonales/

5.1.3.1Microlocalizacion

Bolivar es un cantén ubicado en la parte centroeste de la provincia de Manabi, es un
sector con desarrollo agricola sostenido desdernachos afos. Sus condiciones climaticas
favorecen al cultivo y produccion de la cafia guaddamas su comercio ayuda a establecer
relaciones econémicas a largo plazo. Para logarandl lugar de la planta de produccion
se la determinara por medio de una matriz, reptadaren una tabulacién estratégica de 3
sectores viables para una seleccion idonea, migrnaende se ubicara el area de cultivo,
oficinas de la compainiia, el area de proceso, boydga instalaciones necesarias para
desarrollar los trabajos de CANA GUADUA YOON:
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Tabla 24 Matriz de Microlocalizacion

FACTORES LOCALIZACIONALES

OPCIONES DE MICROLOCALIZACION

Sector La Esperanzg Quiroga Membrillo

Pond.| Califc. | Valor | Pond.| Califc. | Valor | Pond.| Califc. | Valor

COSTO DE TERRENO Y PLANTA 25% 10| 2,5 25% 7| 1,75 25% 7| 1,75
CERCANIA A LAS CARRETERAS PRINCIPALES 18% 10| 1,8 18% 9] 1,62] 18% 10 1,8
CONDICIONES CLIMATOLOGICAS DEL LUGAR 16% 100 1,6] 16% 10| 1,6] 16% 100 1,6
DISPONIBILIDAD DE SERVICIOS BASICOS 15% 9] 1,35 15% 9] 1,35 15% 9] 1,35
SEGURIDAD EN GENERAL 13% 9/ 1,17 13% 9 1,17 13% 9 1,17
CONDICIONES PARA PROTEGER EL MEDIO
AMBIENTE 13% 9 1,17 13% 9 1,17 13% 9 1,17
TOTAL 100% 9,59 8,60 8,84

ELABORADO POR: Autor
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Mediante el analisis sobre los resultados de & tadentifica la opcidbn mas factible para

colocar la matriz de produccion es dentro del Qamdlivar, en el Sector La Esperanza
(ANEXO 13), por su valor calificable a través deptanderacioén correspondiente, con un
puntaje de 9,59. Cabe mencionar que esta derivagimesta, es en relacion a los factores

impredecibles para el cultivo, la produccion y cartadizacion del producto cafia guadua.

Dentro de las decisiones de mayor cobertura, ebrfgredominante que simplificd la
seleccion del lugar es el terreno, su costo enisidgin para crear la planta y mantener el
cultivo en Optimas condiciones, puesto que es adymto que conlleva minimo 2 afios de
cuidado en general para su exportacion, a estefiseer que este bien lo proporcionara un
socio capitalista directo a la empresa, activoautly que reflejara la reducciéon de costos en
las proyecciones financieras. Con mas exactityaldata de produccion se la indica por

satélite de Google Maps en la siguiente imagen:

llustracién 11 Ubicacion por satélite de la plantade produccién

ELABORADO POR: Autor
FUENTE: https://www.google.com.ec/maps/@-0.8900716,-807a88,394m/data=!3m1!1e3
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5.1.4 Proceso Productivo / Operacional

EL proceso productivo operacional para el tratainiele la cafia guadua que establezca la
calidad de exportacion hacia Holanda, se reflejalesiguiente grafico con sus respectos
seguimiento y controles para operar a niveles @#impartir de la siembra y cultivo que
dura 2 afios minimo, tiempo incluyente en las progees de produccion y financieras;
cabe destacar que estas operaciones estan esip@adin diagrama de flujo calificado
(ANEXO 14) en base al andlisis corporativo con exsgs del sector, investigaciones y una
entrevista con preguntas claves al sefior Nelsardea(ANEXO 15), ayudante potencial

interino para la implementacion de este plan decieg y agricultor con experiencia:

Gréfico 7 Proceso Productivo/Operacional

SELECCION Y
CORTE EN , SECADO
BLANTACION PRESERVACION
LCA(;/QES DYE PERFORACION TRANSPORTE
BORDES DE TIMPANOS INTERNACIONAL

ELABORADO POR: Autor

5.1.4.1Seleccion y Corte en plantacion

En la zona de cultivo se selecciona las cafas spée eectas y que no presenten ruptura o
desperfecto en su longitud para poder procederri@r@s de manera cuidadosa bajo
términos del agricultor y personas calificadas, goe la experiencia en este tipo de
produccion recomiendan de generacion a generagioreencia ancestral sobre la guadua
que refiere un periodo de cosecha que lo detertaifiase lunar de Cuarto Menguante,
ideologia natural que enfoca condiciones climaiobig) del agua o humedad, con la
conclusién gue es el tiempo en donde los tallok @afia entre sus internudos en la parte
baja y media estan con la minima cantidad de agna tenen, situacion esencial que
permite menos riesgos de infeccion de hongos yomiganismos, posteriormente se las

coloca horizontalmente con separaciones transesrpara que exista circulacién de aire.
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5.1.4.2Lavado y Corte de bordes

Las cafas seleccionadas se denominan varas, eskagas a la planta de tratamiento para
lavarlas y retirarle impurezas como tierra, mancbdsdo, de este modo se evita contaminar
el liquido quimico a utilizar para la preservacibas varas que contintan el proceso se les
corta sus bordes para igualar y obtener el stonkolgéneo para quitar las astillas, y asi se

procede a lijarlas por completo para un acabadmligad

5.1.4.3Perforacion de Timpanos

Esta actividad es necesaria, ya que perforargsatios internos de las cafias, tiene como
fin que el quimico se penetre al interior de lasasade esta forma se obtiene una mejor

preservacion. Cabe destacar que este procesoegeclda con una varilla d#’, con una

punta en forma de saeta para que sin problema rehtjmapano.

5.1.4.4Preservacion

El método que utiliza CANA GUADUA YOON, es aplicana proporcion de 2kg Bérax +

2kg acido Barico en 100 litros de agua de manesp@cionada entre nudo de la cafia para
preservar por un lapso de 24 horas esta disoluegia,actividad provoca que se prolongue
la vida util del producto, evitando que sea afeztpor la humedad, hongo y el ataque de

microorganismos e insectos xendofilos.

5.1.4.5Secado

El proceso de secado es algo complejo por la detacn de 3 fases:

 FASE 1.- Las varas se someten a un secado por medioa estufa a temperaturas
no mayor a 50c por un aproximado de 72 horas, tenasso las cafias llegan entre
30 a 25% de humedad.

« FASE 2.- Se las coloca de forma inclinada en apl®yon elemento transversal al
aire libre, para que reciban luz solar directa] &pivaras adquieren un color verde
— amarillo por las bondades del sol.

» Fase 3.- Se almacenan las varas en galpones blagoden ventilacion que finalicen
el proceso de secado con 15% de humedad, aseguargloducto que no sufra

deformaciones y que este apto para enviar a lasglasdde almacenaje pertinente.
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5.1.4.6Transporte Internacional

El producto en bodega calificado se carga con qakje respectivo en contenedores DRY
VAN estandar de 40 pies el mismo que puede almac@d@ cafias guaduas con las
especificaciones de CANA GUADUA YOON con referenaidas normas internacionales
de comercio, su peso neto alrededor de 19.800d&dréSdesde el puerto de Guayaquil y

llegara al puerto de Rotterdam entre 18 a 19 dgiisxxaBnadamente.

5.1.5 Distribucién de Instalaciones (layout)

llustracion 12 Distribucion de la Planta de Producion

PLANTA DE PRODUCCION PLANTA DE PRODUCCION
PANORAMICA GENERAL PANORAMICA OFICINAS

1 OFOINAS

sooeca|  BODEGAII
RECEPCION

AREA DE -
CULTIVO bwtm.é\

ELABORADO POR: Autor
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5.2 PLAN ORGANIZACIONAL

5.2.1 Datos Generales de la Empresa

CANA GUADUA YOON es una compaiiia limitada, cuyo fumse eligio a través de los
accionistas, plasmando el producto junto al apeliaamiliar Yoon, estableciendo normas
constituidas politicamente bajo las condicionedadginta directa. A esta referencia se
estima contratar el personal capaz de ejercer sang@efio eficiente y cumplir con las
proyecciones para alcanzar los objetivos planteanwsla proteccion del medio ambiente

con la responsabilidad social. A continuacion deltdedatos generales de la empresa:

Tabla 25 Portafolio de CANA GUADUA YOON Cia. Ltda

EMPRESA: CANA GUADUA YOON CIA. LTDA.
RUC: 131xxxxxxx001

UBICACION: Sector La Esperanza - Bolivar- Manabi
TELEFONO: 29XXXXX — 0984XXXXXX

PAGINA WEB: www.guaduayoon.com.ec

E-MAIL: guaduayoon@outlook.com

NOMBRE DEL PRODUCTO EN VENTA] Cafia guadua

NOMBRE DEL GERENTE: Tony Yoon Bravo

NOMBRE DEL PRESIDENTE: Marcela Bravo Cantos

ELABORADO POR: Autor

5.2.2 Arquitectura Organizacional: Organigrama

El organigrama de la empresa permite interpretarnioeles jerarquicos dentro de las
funciones, con una representacién de forma grédicdien cumple un rol informativo al

entender las competencias vigentes que direcciotaséactividades y procesos de CANA
GUADUA YOON CIA. LTDA, cabe mencionar que los orggiamas estructurales pueden

incluir los nombres de las personas o el puesesardpefiar como se detalla a continuacion:
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Grafico 8 Organigrama Estructural

SECRETARIA

DIRECTOR DE

PRODUCCION

OPERARIOS( )

ELABORADO POR: Autor

CANA GUADUA YOON
COMPANIA LIMITADA

GERENTE

DIRECTOR FINANCIERO Y
TALENTO HUMANO

ASISTENTE

DIRECTOR COMERCIAL Y
LOGISTICA

ASISTENTE

CHOFER
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5.2.3 Distribucién de funciones y responsabilidades

Presidente:

El Presidente de la compafiia sera el represern¢gyatie sera elegido Unicamente por la Junta
Directiva de Accionistas bajo los términos normadiy legales pertinentes, por consiguiente

se le delega las siguientes funciones:

Administrar e inspeccionar el funcionamiento dedenpafia.
Presidir las juntas ordinarias y extraordinariasodeAccionistas.

Hacer cumplir las decisiones adoptadas por la Jbinggtiva.

A W DN PP

Representar a la organizacion ante eventos espgcragocios y contratos

en relacion con el objeto de la sociedad o queeswdde.

5.2.3.1Puestos a Contratar

La seleccién del talento humano capaz de ejerceidoes de manera profesional emplea
la contratacion directa mediante el analisis dgengia para un satisfactorio cumplimiento

de metas, estableciendo como punto de partidalarsna econémica en relacion con el

perfil del puesto. Se enfatiza que todas las pessabegidas para los diferentes roles
obtendran sueldos y beneficios de ley como mamdanstitucion.

Perfiles de Puesto:

Nombre del Pucsio: G CeeA

A quién reporta: Junta Directiva
Personal a cargo: Todo el talento humano

Planificar, organizar, controlar y dirigir las aitiades que
intervienen en todos los procesos de la cadenaldede

ResFlf)rr]fslgtr)]itleizgdeS' la empresa.
P ' Desarrollar medidas de control y resultados (imdices de
gestion).

Experiencia, responsable, honesto, liderazgo, taotali
Formacion: Minimo tercer nivel académico en Carreras
Administrativas.
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Nombre del Puesto:

A quién reporta:

Gerente General

Personal a cargo:

Operarios ()

Funciones y
Responsabilidades:

Planificar, organizar, controlar y dirigir el prawede Cafia
Guadua desde su cultivo hasta que salga listeepaiatar
de la planta. Atencion a proveedores. Desarroikedidas
de control y resultados (indicadores de gestidp)icar
mejora continua.

Formacion:

Experiencia en labores bajo presion, responsabledto,
liderazgo, analitico. Minimo tercer nivel acadéngco
Carreras Administrativas, Carreras de Agropecuariag).
Industrial

Nombre del Puesto:

A quién reporta:

Gerente General

Personal a cargo:

Asistente Financiero / Talento Humano

Funciones y
Responsabilidades:

Planificar, organizar, controlar y dirigir los resas
econdmicos y humanos. Reportar los ratios finaasier
Desarrollar medidas de control y resultados (irgbcas de
gestion). Aplicar mejora continua.

Formacion:

Experiencia en labores bajo presion, responsabledto,
liderazgo, analitico. Minimo tercer nivel académéco
Carreras Administrativas y Contables.

Nombre del Puesto:

A quién reporta:

Gerente General

Personal a cargo:

Asistente Comercia / Logistica y Chofer

Funciones y

Responsabilidades:

Administrar los procesos de Marketing, Distribugi¥enta
y Post Venta. Buscar optimizar costos. Dar seguntuial
producto desde la salida de la planta hasta sinddstal.
Obtencidn de clientes. Desarrollar indicadoresesign.

Aplicar mejora continua.

Formacion:

Experiencia, responsable, honesto, liderazgo, taotali
Minimo tercer nivel académico en Carreras
Administrativas.
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Nombre del Puesto: [N Secretarian

A quién reporta:

Gerente General y Directores

Funciones y
Responsabilidades:

Recibir llamadas telefénicas, atender a clientassstAncia 3
Gerente General y Directores. Llevar un registro

cronoldgico de correspondencia. Reportar todo et al

Gerente General. Controlar si el caso amerita Ja Chica.

Formacion:

Experiencia, responsable, honesta, agil bajo presid

eficiente. Conocimiento de Office e inglés Basidnimo

estudiante universitaria en Carreras Administrativa
Contable y Secretariado Ejecutivo.

A

Nombre del Puesto:

A quién reporta:

Director Financiero/ Talento Humano

Funciones y
Responsabilidades:

Organizar los pagos a proveedores con base a la
disponibilidad. Planificar estrategias de organizacel
talento humano. Gestionar némina y tramites firenosi.

Aplicar mejora continua.

Formacion:

Experiencia en labores bajo presion, responsabledto,
analitico. Minimo tercer nivel académico en Casera
Administrativas.

Nombre del Pucsto: | INASSEREComereAN LoGiSica

A quién reporta:

Director Comercial / Logistica

Funciones y
Responsabilidades:

Desarrollar programas de solvencia en logisticayapa

Su superior en gestiones comerciales. Direccionar

flujogramas de procesos. Establecer comunicaciomeos

clientes. Controlar el FOB. Gestionar publicidagligar
mejora continua.

Formacion:

Experiencia en labores bajo presion, responsabledto,
analitico e inglés Basico. Minimo tercer nivel a@adto en
Carreras Administrativas, Ing. en Sistemas.
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Nombre del Puesto: [ Operarion

A quién reporta: Director de Produccién

FUNCIONes Responsable del proceso de Cafla Guadua desddiga cul
Responsabili dg des: hasta que salga lista para exportar de la planfzer8isar
P ' terreno y condiciones para la produccion.

Experiencia en labores bajo presion, responsabledto,
puntual. Minimo bachillerato. Experto en agricudtur

Formacion: Indispensable conocer la practica del proceso dafia
guadua.
Nombre del Puesto. [IICToE
A quién reporta: Gerente General, Directores y Asientes

Responsable del vehiculo de la empresa, encargaldo d

Funciones A . "
esy ) movilizacion del personal o de pedidos especift®ios
Responsabilidades: .
superiores.

Experiencia en labores bajo presion, responsabledto,
Formacion: puntual. Minimo bachillerato y tener Licencia Psiémal
Tipo C o D.

5.2.4 Marco legal relacionado a la operacion de la empras

5.2.4.1Requisitos para exportar

Mediante la pagina web oficial de PROECUADOR, pataamitacion de las Exportaciones

es necesario cumplir los siguientes requisitos paraxportador ante el Servicio Nacional

de Aduana del Ecuador SENAE:

« Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RbtGrgado por el Servicio de

Rentas Internas (SRI).
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+ Registrarse en la Pagina Web del Servicio NacialealAduana del Ecuador
(SENAE).

Una vez registrado como exportador, es necesanmcen que todas las exportaciones deben
presentar una Declaracion Aduanera Unica de Exgiorty llenarla segun las instrucciones
contenidas en el Manual de Despacho Exportacianekdistrito aduanero donde se tramite

la exportacion.

Las exportaciones deberan ser acompafiadas dgliosges documentos:

+  RUC de exportador.

« Factura comercial original.

« Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

+ Certificado de Origen (cuando el caso lo amerite).

« Registro como exportador a través de la pagina d&bServicio Nacional de
Aduana del Ecuador.

« Documento de Transporte

5.2.1.1Requisitos para formar una empresa (Compaiiia Limitda) en el Ecuador
Con caracter general deben seguirse los siguipatess para constituir la empresa:

1.- Debe decidir qué tipo de compafiia se va a itoinst
2.- Escoger el nombre de su empresa.
3.- Reservar el nombre de su compaiiia en la Stpediencia de Compafias.

4.- Abrir la cuenta de integracion de capital ennkgtitucion bancaria de su eleccion (el

monto minimo para Cia. Ltda. es 400 dolares & faiA. es 800 dolares)

5.- Contrato o acto constitutivo y estatutos dedanpafiia que se trate, y elevar a escritura

publica la constitucion de la compafia (se puedkzes en cualquier notaria)

6.- Presentar en la Superintendencia de Compdéaipapeleta de la cuenta de integracion

del capital y 3 copias de la escritura publica aficio del abogado.

7.- Retirar resolucion aprobatoria u oficio conreociones a realizar en la Superintendencia

de Compafiias luego de esperar el tiempo establét8daoras)
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8.- Publicar en un periédico de amplia circulacidns datos indicados por la
Superintendencia de Compaifiias y adquirir 3 ejempldel mismo.

9.- Marginar las resoluciones para el Registro eticen la misma notaria donde se elevo

a escritura publica la constitucion de la empresa.

10.- Designar representante Legal y el administrddda empresa, e inscribir en el Registro

Mercantil el nombramiento de ellos.

11.- Presentar en la Superintendencia de ComplaSidescumentos: Escritura inscrita en el
registro civil, un ejemplar del periddico dondepsiblicéd la creacion de la empresa, copia
de los nombramientos del representante legal y radirador, copia de la Cédula de
Identidad de los mismos, formulario de RUC (Registdnico de Contribuyentes)

cumplimentado y firmado por el representante.

12.- Esperar a que la Superintendencia, una vegadns los documentos le entregue el
formulario del RUC, el cumplimiento de obligacionegxistencia legal, datos generales,

nomina de accionistas y oficio al banco.

13.- Entregar en el Servicio de Rentas Internas)($iRla la documentacién anteriormente
recibida de la Superintendencia de Compaiiias,|@atatencion del RUC.

14.- Asi mismo, el empleador debe registrarse emstituto Ecuatoriano de Seguridad
Social (IESS) aportando copia de RUC, copia de €.papeleta de representante legal,
copia de nombramiento del mismo, copia de contidgdsabajo legalizados en el Ministerio
de Relaciones Laborales y copia de ultimo pagogim,aluz o teléfono y afiliar a sus

trabajadores.

15.- Se debe obtener el permiso de funcionamientod® por el Municipio del domicilio,

asi como el permiso del Cuerpo de Bomberos.

5.2.1.2Ley del Medio Ambiente

Dentro de la Ley de Gestidbn Ambiental, su codifiéacigente desde el 10 de Septiembre

del 2004 se considera la siguiente seccion y &oscu
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INSTRUMENTOS DE GESTION AMBIENTAL DE LA EVALUACION DE
IMPACTO AMBIENTAL Y DEL CONTROL AMBIENTAL

Art. 19.- Las obras publicas privadas o mixtas y los pragecte inversion publicos o
privados que puedan causar impactos ambientale®) salificados previamente a su
ejecucion, por los organismos descentralizadosod&ral, conforme el Sistema Unico de

Manejo Ambiental, cuyo principio rector sera elganatelatorio.

Art. 25.- La Contraloria General del Estado, podra en cimguomento, auditar los
procedimientos de realizacion y aprobacion de ktsidios y evaluaciones de impacto
ambiental, determinando la validez y eficacia de$sde acuerdo con la Ley y su
Reglamento Especial. También lo hara respecto dédi@ncia, efectividad y economia de
los planes de prevencion, control y mitigaciénrdpactos negativos de los proyectos, obras
o actividades. Igualmente podrd contratar a pessomagéurales o juridicas privadas para

realizar los procesos de auditoria de estudiomgadto ambiental.

5.2.1.3 Junta General de Accionistas: Procesos

La junta de Accionistas se conforma de tres pessonturales que contaran con acciones
por sus inversiones respectivas para la creacide elmpresa, que se complementara con el
préstamo de una identidad bancaria para estaldecapital inicial y de trabajo para ejecutar

el desarrollo operativo y de funciones de la corfpéfitada.

De acuerdo a aspectos legales se determina lagriescde la junta directiva obteniendo
informacion de la publicacion de Alberto Diez Faertque es Licenciado en
derecho, master en contabilidad y marketing y gafen escuelas de postgrado, Asesor de
PYMES por toda Europa y especialista en negociagiBmpresas Familiares desde hace
25 afios. La publicacién es “Junta General de Adstast 6rgano de gobierno de una

empresa’.

1. Realizary verificar la lista de accionistas préssly representados asi como de cualquier
otro presente por invitacion de los administraddesta entidad, identificando en virtud
de qué asisten (consejeros, técnicos, asesorgs, etc

2. Designar presidente y secretario de la junta demistas.

3. Designar al presidente, consejero delegado y demembros del consejo v fijar sus

retribuciones.
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4. Conocer y aprobar el balance general, que ira agbatp del estado de pérdidas y
ganancias y de los informes de gestion que seaemeelos por el director general, el
consejero delegado y los auditores externos endmasaistir.

5. Determinar la forma de reparto de los beneficiasades, tomando a consideracion la
propuesta realizada por el consejo de administmacio

6. Determinar la amortizacion de acciones, siempraigndo se cuente con utilidades
liquidas disponibles para el pago de dividendos.

7. Toma de decisiones en cuanto a prorroga del cordoaial, de la disolucion anticipada,
del aumento o disminucién de capital suscrito orzado y de cualquier reforma de los
estatutos sociales.

Seleccion de auditores externos en caso de sezridgs.

9. Ejercer las demas funciones que estén estableerddes ley y en los estatutos de la
empresa.

10.Velar por la presentacion y (en su caso) aprobad@dlos balances y cuentas anuales y
cualesquiera otros documentos presentados podiomistradores.

11.Velar por la transparencia y cumplimiento de losedeos de informacién de todo
accionista, comprobando y ratificando en el acespipuso a disposicién de todos los
accionistas al menos 15 dias antes de la celebrdeita junta.

5.2.5 Plan de Salida

El plan de salida se enfocara netamente en lasatiteas de ventas necesarias para cumplir
con las planificaciones financieras que ayude@aerar la inversion lo mas pronto posible,
ademas de sostener rentable la empresa, por lseqietermina buscar salidas comerciales
en otros mercados extranjeros que estén a la sezaefle este modelo de negocios; sin
embargo la venta local también es una recomendag@litia para estipular otro plan de

salida.

5.2.6 Plan de Impacto Ambiental

El impacto ambiental que ocasionaria la producd@oafia guadua no es de gran nivel, pues
su proceso no determina desechos téxicos fuertedanaturaleza ni los seres humanos,
pero de igual manera hay situaciones que se nacesstablecer para evitar percances y
proteger no solo al medio ambiente sino a las passajue intervienen directa e

indirectamente en estas actividades; destacandsegplantea el control externo por medio
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de los entes de seguridad como proteccion al needimente que posteriormente certifiquen

el funcionamiento correcto de la compania.

La basura diaria sera recogida por el recolectas yedes sanitarias de alcantarillado seran
el desfogue de las aguas residuales dentro derlpatda; sin embargo en el proceso de
preservacion el quimico manipulado seré aplicadoet@quipo protector que el personal
de forma obligatoria debe utilizar, y el deseché sentraido y limpiado a tiempo para evitar
fuerte olores. En todo momento al terminar la jdenale produccién se trabajara
inmediatamente en su limpieza, ademas tener eriacqar la cosecha sera por intervalos
de 1y 2 afos, situacién que plantea el cuidadingete de la planta con tiempo suficiente

asi como también trabajos prolongados que no peaadl entorno.

5.2.6.1Politicas Ambientales (Nacionales e Internacionalgs

En el ambito nacional en la publicacion de GEOECI@H2008, en su apartado de 7.
Politicas Ambientales refiere que “El Estado plargee el desarrollo sustentable implicaba
comprender la sustentabilidad del desarrollo desran contexto amplio, que va mas alla
de las preocupaciones relativas al capital natugalé da a la relacion de situar la validez
del Ecuador en la proteccion veraz de explotarestgsos naturales de manera responsable

que establezca un equilibrio dindmico humano, atfinanciero, institucional y cultural.

Por otro ambito, las obligaciones extranjeras @anio del Planeta adhieren el énfasis
cualitativo de las Organizaciones Europeas y Mulesliaeferente a este tema, en la
publicacion ESTRUCPLAN on line, sefiala en su espdeiPaises Bajos comunica que “La
politica medioambiental contribuye a mejorar ladzad del entorno vital. La manera en que
las personas experimentan su entorno vital depemitle otras cosas de como se soluciona
la contaminacién del suelo, el aire y el aguariesgos para la seguridad, la actividad, las
molestias a causa del ruido y la recogida de dese€chpor lo que se autoanaliza la

preocupacion constante de la proteccion al mediuente.

5.2.6.2 Plan de Mitigacién Ambiental

La mitigacion recae en la aplicacion de solucioeasmomentos claves del proceso
productivo para efectuar una proteccion mas espaah sectores contaminantes, pues se

identifica una contaminacion local por ende serddte o siguiente:
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El residuo del polvillo se recogera en fundas qustgriormente se depositara en los
recolectores.

El ruido constante de cortadores se hara alejada ciedadania en particular y el
personal contara con el equipo necesario pardaddao como orejeras industriales,
herramientas y se lo hard en un lugar adecuado.

El efecto que tiene el suelo a raiz del cultivaogacha de la cafia guadua, no tiene
complicaciones, pues no sufre el suelo evitanderdaion, factor importante para
seguir produciendo sin preocupaciones, pero ser@mpse nivelados
cronolégicamente con su debida limpieza.

Se cuidara que el rio que pasa por la planta rsE&mine o se ensucie por las
funciones operativas de la compafia, absteniém#otodo tipo de contaminacion.
Los quimicos se tendran almacenados en lugaresoseglsu Uso sera con el menor
riesgo hacia el personal que también tendra lactdgud de limpiar a tiempo para

evitar complicaciones.
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CAPITULO VI

6. PLAN FINANCIERO

El estudio financiero permitira determinar los igps, gastos, niveles de inversion, también

los indicadores econdmicos que estableceran laggrmnes de factibilidad del proyecto,

la estructura financiera de la compafia y su atgtvicomercial

6.1lnversiones

Cuadro Financiero 1 Presupuesto de Inversion

INVERSION TOTAL

DETALLE VALOR %
ACTIVOS FIJOS $ 161.810,00 83,62
ACTIVOS DIFERIDOS $ 5.628,00 2,91
CAPITAL DE TRABAJO $ 26.067,16 13,47
TOTAL $ 193.505,16 100,00

ELABORADO POR: Autor

El presupuesto de la inversion se da por los atiijos, activos diferidos y capital de

trabajo. Para el inicio de ejecucion del proyestmecesario buscar la financiacion total de

$ 193.505,16.

6.2Bienes

Cuadro Financiero 2 Bienes

BIENES (ACTIVOS FIJOS)

CUENTA VALOR
TERRENO $ 80.000,00
EDIFICIO $ 25.000,00
VEHICULO $ 35.000,00
MAQUINARIA'YY EQUIPO $ 8.760,00
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA $ 4.350,00
EQUIPO DE COMPUTO Y SOFTWARE $ 8.700,00

TOTAL $ 161.810,00

ELABORADO POR: Autor

Este cuadro expone los activos tangibles imprescindibles que son patrimonio de la compaiiia.

73



6.3 Composicién del Capital

Cuadro Financiero 3 Composicion del Capital

COMPOSICION DEL CAPITAL
DETALLE VALOR %
APORTE INVERSIONISTA $ 130.000,00 67,18
FINANCIAMIENTO $ 63.505,16 32,82
TOTAL $ 193.505,16 100,00

ELABORADO POR: Autor

La composicion del presupuesto de inversion seraurn67,18% con recursos propios
($130.000,00) y el 32,82% ($63.505,16) con finaméiento.

6.4Ingresos

Cuadro Financiero 4 Ingresos

PRESUPUESTO DE INGRESOS VENTA DE CANA GUADUA
DATOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
0,
Caoacidag | 100% Cap. 100% Cap. 100% Cap. 100% Cap. 1,\?(? nf:ncaf‘ﬁ
P Nominal Nominal + 10% | Nominal + 10% | Nominal + 10% 10%

Precio $ 3500 | $ 37,10 $ 39,33 $ 41,69 $ 44,19
Unidades 6000 6600 7260 7986 8785
PESO 132000 145200 159720 175692 193261
Ingresos
Totales $210.000,00| $ 244.860,00 $285.506,76| $ 332.900,88| $388.162,43

ELABORADO POR: Autor

El primer afio de ventas se estima como ingresaaesua comercializacion del 100% de
la capacidad nominal, es decir, 132 toneladastta ga la segunda cosecha el siguiente afio
de funciones estima la misma capacidad de produezitnentado en un 10% optimizando
costos y mejorando tiempos de procesos, y asioyegn la misma estrategia en los 5 afios
siguientes buscando una rentabilidad fija parateféednversiones dentro de la empresa,
crecer econdmicamente y recuperando con excelguoiddz la puesta de exigencia de los
socios como también la deuda financiera; cabe rapacigue se contempla un aumento de

precio por unidad del 6% con dependencia de laditth anual.
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6.5Costos

Cuadro Financiero 5 Costos

ESTRUCTURA DE COSTOS MENSUAL ANUAL

COSTOS VARIABLES $ 4.09295|$ 49.115,34
Materiales Directos $ 275,00 |$ 3.300,0 O
Materia prima $ 275,000 $ 3.300,00

Mano de Obra Directa $ 3.817,95 |$ 45.815,34
Mano de Obra $ 3.81795| $ 45.815,34
COSTOS FIJOS $ 8.965,72| $ 107.588,59
Gastos de OPERACIONES $ 358156 |$ 42.978,6 9
Mano de Obra Indirecta $ 1.639,68| $ 19.676,19
Otros Gastos Indirectos $ 66,79| $ 801,50
Servicios Basicos $ 570,00 $ 6.840,00
Depreciacién de Activos $ 677,17 $ 8.126,00
Combustible y Mantenimiento $ 350,00| $ 4.200,00
Depreciacion Muebles y Equipo de Oficina $ 36,25| $ 435,00
Depreciacion de Equipo de Computo $ 241,67 $ 2.900,00
Seguros $ 930,00 $ 11.160,01
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 5.384,16 | $ 64.609,90
Sueldos Administrativo $ 3.15237| $ 37.828,40
Utiles de Oficina $ 58,25| $ 699,00
Gastos de Ventas $ 2.119,17| $ 25.430,00
Mantenimiento y Reparaciones $ 54,38| $ 652,50
TOTAL $ 13.058,66| $ 156.703,93

ELABORADO POR: Autor

Este cuadro financiero recopila los gastos investighor la compafia en el proceso
productivo, por consiguiente estos rubros son dehaimportancia porgue se relacionan de

forma directa con la determinacién del valor delcp final del producto.

6.6 Balance General Proyectado

La informacion valiosa sobre un modelo de negammmo el estado de sus deudas, lo que
debe cobrar o la disponibilidad de dinero en el exwm o en un futuro préximo, es de
importancia para el funcionamiento de la compafiia gnde con el balance general a

continuacion sera la pauta para las estrategidsigi® de la empresa:
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Cuadro Financiero 6 Balance General Proyectado

CUENTAS 0 1 2 3 4 5
ACTIVO CORRIENTE
Caja $ 26.067,16| $ 59.361,05| $ 108.597,27| $ 179.778,72| $ 276.698,95| $ 403.380,67
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 26.067,16| $ 59.361,05| $ 108.597,27| $ 179.778,72| $ 276.698,95| $ 403.380,67
ACTIVOS FIJOS
Inversion Fija $ 161.810,00| $ 161.810,00] $ 161.810,00] $ 161.810,00] $ 161.810,00| $ 161.810,00
(-)Depreciacién Acumulada $ 11.461,00] $ 22.92200| $ 34.383,00] $ 42.94400| $ 51.505,00
TOTAL ACTIVO FIJO $ 161.810,00 $ 50.349,00| $ 138.883,00| $ 127.427,00| $ 118.866,00| $ 110.305,00
ACTIVO DIFERIDO
Gasto de Constitucion $ 5.628,00| $ 5.628,00| $ 5.628,00| $ 5.628,00| $ 5.628,00| $ 5.628,00
Amortizaciéon Acumul. Gastos de Constitucion $ (1.12560)] $ (2.251,20)| $ (3.376,80)| $ (4.502,40)| $ (5.628,00)
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $ 5.628,00| $ 4502,40| $ 3.376,80| $ 2.251,20| $ 1.125,60 $ -
TOTAL ACTIVO $ 193.505,16 | $ 214.21245| $ 250.862,07| $ 309.456,92| $ 396.690,55| $ 513.685,67
PASIVO CORRIENTE
Participaciéon Empleado por pagar $ 5.084,68| $ 9.780,50| $ 15.342,33| $ 22.350,76| $ 30.105,54
Impuesto a la renta por pagar $ 6.338,90| $ 12.193,02| $ 19.126,77| $ 27.863,95| $ 37.531,57
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ -1 $ 1142359 $ 2197352 $ 34.469,09| $ 50.21471| $ 67.637,12
PASIVO A LARGO PLAZO
Crédito Bancario $ 6350516| $ 53.34859| $ 42.054,49| $ 29.49545| $ 15.529,80| $ 0,00
TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO $ 6350516 $ 53.34859| $ 42.05449| $ 29.49545| $ 15.529,80| $ 0,00
TOTAL PASIVO $ 6350516| $ 64.772,18| $ 64.028,02| $ 63.96455| $ 65.74451| $ 67.637,12
PATRIMONIO
Capital Social $ 130.000,00| $ 130.000,00] $ 130.000,00f $ 130.000,00] $ 130.000,00| $ 130.000,00
Reserva Legal $ 2.24743| $ 6.570,41| $ 13.351,72| $ 23.230,76| $ 36.537,40
Utilidad Ejercicio Anteriores $ -1 $ 17.192,84| $ 50.263,64| $ 102.140,65| $ 177.715,28
Utulidad retenida Ejercicio $ 1719284 $ 33.07080] $ 51.877,01| $ 7557463| $ 101.795,87
TOTAL PATRIMONIO $ 130.000,00 | $ 149.440,27| $ 186.834,05| $ 245.492,37| $ 330.946,04| $ 446.048,55
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 193.505,16 | $ 214.21245| $ 250.862,07| $ 309.456,92| $ 396.690,55| $ 513.685,67

ELABORADO POR: Autor
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6.7 Estado de Resultado Proyectado

Cuadro Financiero 7 Estado de Resultado Proyectado

CUENTAS 1 2 3 4 5
$ $

VENTAS $ 210.000,00 244.860,00 285.506,76 | $ 332.900,88| $ 388.162,43
COSTO DE VENTAS

(-) Costos directos $ 49.115,34| $ 50.588,80 | $ 52.106,46 | $ 53.669,66 | $ 55.279,75
(-) Costos indirectos $ 42.677,70| $ 43.958,03| $ 45.276,77| $ 46.635,07 | $ 48.034,13
UTILIDAD BRUTA $ 118.206,96 150.313,1? 188.123,5§ $ 232.596,15| $ 284.848,56
(-) Gastos de administracién $ 37.828,40| $ 38.963,25| $ 40.132,15| $ 41.336,11| $ 42.576,20
(-) Depreciacioén $ 11.461,00| $ 11.461,00| $ 11.461,00| $ 8.561,00| $ 8.561,00
(-) Amortizacion $ 1.125,60| $ 1.125,60| $ 1.12560| $ 1.12560| $ 1.125,60
(-) Gastos de venta $ 26.781,50| $ 27.584,95| $ 28.412,49| $ 29.264,87 | $ 30.142,81
UTILIDAD OPERATIVA $ 41.010,46 | $ 71.178,37 106.992,22 $ 15230857 $ 202.442,94
(-) Gastos Financieros $ 7.11258| $ 5.975,04| $ 4.710,10| $ 3.303,49| $ 1.739,34
VALOR ANTES DE PARTICIPACION EMPLEADOS |$ 33 .897,88| $ 65.203,33 102.282,12 $ 149.005,08| $ 200.703,61
(-) Participacién Empleados 15% $ 5.084,68| $ 9.780,50| $ 15.342,33| $ 22.350,76 | $ 30.105,54
VALOR ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA $ 28.813 20| $ 55.422,83| $ 86.939,85| $ 126.654,32| $ 170.598,07
(-) Impuesto a la Renta 22% $ 6.338,90| $ 12.193,02| $ 19.126,77 | $ 27.863,95| $ 37.531,57
UTILIDAD ANTES DE RESERVAS $ 2247430 | $ 43.22981| $ 67.813,09| $ 98.790,37 | $ 133.066,49
(-) Reserva Legal 10% $ 224743 $ 4.322,98| $ 6.781,31| $ 90.879,04| $ 13.306,65
UTILIDAD ANTES DE DIVIDENDOS $ 20.226,87 | $ 38.906,83| $ 61.031,78| $ 88.911,33| $ 119.759,84
(-) Dividendo de Socios 15% $ 3.03403 | $ 5.836,02 | $ 9.15477 | $ 13.336,70 | $ 17.963,98
UTILIDAD NETA $ 17.192,84 | $ 33.070,80 | $ 51.877,01 | $ 75.574,63 | $ 101.795,87

ELABORADO POR: Autor
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6.8 Ratios Financieros

6.8.1 Rentabilidad

Formula: UTILIDAD NETA / ACTIVO
17.192,84 / 193595,16

La rentabilidad con referencia al activo demuegtra por cada délar sobre el activo es de

0,09 centavos.

Formula: UTILIDAD NETA / PATRIMONIO
17.192,84 / 130.00, 00

La rentabilidad con referencia al patrimonio denmaegjue por cada dolar sobre el

patrimonio es de 0,13 centavos.

6.8.2 Liquidez
Formula: ACTIVO CORRIENTE / PASIVO CORRIENTE
59.361,05/11.423,59
5,20

El Activo Corriente es 5,20 veces el Pasivo Cotegmpor ende existe la capacidad

econdmica para cumplir con las deudas a corto plazo

6.9 Estado de Flujo de Efectivo

El estado de flujo de efectivo es una demostragi@informa las variaciones de efectivo y
los referentes a sus equivalentes en un periodierdeo determinado; ademas muestra el
flujo de dinero que ha sido generado y la perspe@provechada en las actividades de
operacién, administrativas, ademas en los asunéosndersion y financiamiento, a
continuacion el estado de flujo de efectivo progdotde CANA GUADUA YOON:
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Cuadro Financiero 8 Estado de Flujo de Efectivo Riyectado

CUENTAS 1 2 3 4 5

(+) Ingresos Operativos $ 210.000,00 $ 244860,00| $ 285.506,76 $ 332.900,88 $ 388.162,43
Ventas $ 210.000,00 $ 244.860,00| $ 285.506,76 $ 332.900,88 $ 388.162,43
(-) Egresos Operativos $ 164.528,94 $ 17430571 $ 183.834,38 $ 194.374,04 $ 206.509,65
COSTO DE FABRICACION $ 91.793,04 $ 94.546,83 $ 97.383,23 $ 100.304,73 $ 103.313,87
GASTOS DE ADMINISTRACION $ 37.828,40 $ 38.963,25 $ 40.132,15 $ 41.336,11 $ 42.576,20
GASTOS DE VENTAS $ 26.781,50 $ 27.58495| $ 28.412,49 $  29.264,87 $ 30.142,81
Participacion Empleados 15% $ - $ 5.084,68 $ 9.780,50 $ 15.342,33 $ 22.350,76
Depreciacion $ 8.126,00 $ 8.126,00 $ 8.126,00 $ 8.126,00 $ 8.126,00
(=) A FLUJO POR ACTIV. OPERATIVOS $ 45.471,06 $ 70.554,29| $ 101.672,38 $ 138.526,84 $ 181.652,78
Gastos financieros ( INTERES) $ 7.112,58 $ 5.975,04 $ 4.710,10 $ 3.303,49 $ 1.739,34
FLUJO DE CAJAANTES DE IMPUESTOS $ 38.358,48 $ 64.579,25 $ 96.962,28 $ 135.223,35 $ 179.913,44
IMPUESTOS $ 8.438,87 $ 1420743 % 21.331,70 $  29.749,14 $ 39.580,96
(-) Egresos destinados para inversion $ 167. 438,00 $ - $ - $ - $ - $ -
Inversiones Fijas $ 161.810,00

Inversiones Diferidas $ 5.628,00

(=) B FLUJO POR ACTIV. DE INVERSION $  (167.438,00) $ - $ - $ - $ - $ -
(+) Ingresos por financiamiento $  193.505,16 $ - $ - $ - $ - $ -
Aporte de Socios $ 130.000,00

Préstamo a Banco Fomento $ 63.505,16

Depreciacion $ 8.126,00 $ 8.126,00 $ 8.126,00 $ 8.126,00 $ 8.126,00
Pago crédito ( DEUDA ) $ 10.156,56 $ 11.294,10 $ 12.559,04 $ 13.965,65 $ 15.529,80
Dividendo de Socios $ 3.034,03 $ 5.836,02 $ 9.154,77 $ 13.336,70 $ 17.963,98
(=) C FLUJO PARA FINANCIAMIENTO $ (193.505,16 ) $ 24.855,02 $ 41.367,69 $ 62.042,77 $ 86.297,86 $ 114.964,71

ELABORADO POR: Autor
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6.10 Indicadores Financieros (WACC, VAN Y TIR)

6.10.1 Coste Medio Ponderado de Capital (WACC)

Cuadro Financiero 9 WACC

Capital | % Aportacion (A) TASAS (B) Ponderacion (A*B)
Socios 0,6718 13% 0,087
BNF 0,3282 11,2% 0,037
WACC 0,124
12%

ELABORADO POR: Autor

El coste medio ponderado de capital (WACC) es éll2sto significa que el rendimiento
minimo que debera tener el proyecto para ser factira del 13% de interés sobre los

aportes de los socios y 11,2 % sobre el préstarBarado Nacional de Fomento.

6.10.2/AN

La férmula del VAN es:

FC1 FC2 FCn

VAN = Inv. Inic. + + b
M IC T Y WACOT T (1 + WACC)? (1+ WACC)"

Cuadro Financiero 10 VAN

Inversion
Inicial 1 2 3 4 5
$
(193.505,16) | $ 24.855,02|$ 41.367,69 | $ 62.042,77 | $ 86.297,86| $114.964,71

ELABORADO POR: Autor

Reemplazando la férmula se obtendra el VAN y es:

VAN = $ 25.903,63
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6.10.3TIR

Cuadro Financiero 11 TIR

PERIODOS VALOR
Inversion

(193.505,16)
Flujo de Caja Neto Afio 1 24.855,02

$
$
Flujo de Caja Neto Afio 2 $ 41.367,69
Flujo de Caja Neto Afio 3 $ 62.042,77
$
$
$

Flujo de Caja Neto Afio 4 86.297,86
Flujo de Caja Neto Afio 5 114.964,71

VAN 25.903,63
TASA INTERNA DE RETORNO 16%

ELABORADO POR: Autor

Este indicador advierte la rentabilidad del progemtaluando las propuestas de inversion
para indicar que mientras mayor sea la TIR increan@rlas probabilidades de que tanto el
producto como la compaiiia logren solvencia, liquigléxito. La relacion que existe entre
la TIR y el WACC, establece que mientras la TIR m@gor que el WACC el proyecto es
factible, ademas para comprobar el resultado sepleea el WACC (12%) en la formula
del VAN por la TIR(16%) , y aqui el VAN ($ 25.903)6se hace igual a 0.

6.10.4 PAY BACK (Recuperacién de Inversion)
Cuadro Financiero 12 PAY BACK

Inversion
Inicial Afo 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

$(193.505,16) | $24.904,33| $44.522,31|$ 67.840,65 | $ 94.511,32|$127.223,29
FLUJO

ACUMULADO | $24.904,33| $69.426,64| $137.267,29| $231.778,61 | $359.001,89

ELABORADO POR: Autor

FORMULA: PERIODO DE RECUPERACION DE INVERSION = NENTARIO-FLUJO ACUMULADO
FLUJO NETO SIGUIENYE

PRI = 193.505,16 — 137.267,29 _ 0 60
N 94.511,32 o

0,60 X 12 meses= 7,14

7,14 x 30 dias= 4

Por lo tanto, el Periodo de Recuperacion de Inderséra en: 3 afios 7 meses 4 dias.
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CONCLUSIONES

En el presente trabajo se diagnosticé una opodnitt negocios en el territorio
holandés, estableciendo una proyeccion de consehqraducto elevado gracias a

al uso de la cafia guadua y sus derivados.

Por medio del andlisis del proceso de cultivo, clegey produccion se consigue
puntualizar la capacidad nominal de la planta pastionar parametros de calidad

enfocados a la exportacion.

. A través de la planificacién comercial se confireiésistema FOB para gestionar
estrategias de comunicacion relacionados a la ecigee la compra y venta con los

clientes potenciales.

Las fuentes de investigacion, asi como las difessherramientas de estudio del
mercado de Holanda, demostraron la necesidad d&fasat a un porcentaje
importante de la demanda insatisfecha existentejadf en las interpretaciones

cuantitativas y cualitativas.

El estudio organizacional expuso la contrataciérialento humano capaz y habil
para que el desempefio de la compafia sea efigileniggjal forma que se denote en

el funcionamiento correcto de los procesos oparatyvadministrativos.

La evaluacion econémica determin6 que el monto enéiacion es de
$ 193.505,16; serd compuesto por el 67,18% copaeteade los socios y un 32,82%
con un crédito bancario al BNF; en consecuencieoseluye que el proyecto es
viable porque existe rentabilidad desde el prinfes de producciéon y enfoque
comercial indicados por los resultados obtenidd&/d&l $ 25.903,63, la TIR 16%
y del WACC 12%.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda ingresar al mercado holandés coatexgtis de desarrollo de un
producto con calidad en segmentaciones de ventasedes magnitudes, pues el
requerimiento en este sector es muy consideradelgwestigio de uso de este tipo

de bambd.

Se recomienda la planificacién de la cadena valbfieada para aprovechar todas
las directrices de produccion, de esta forma se debcionar con parametros
operativos bajo control de calidad e indicar tddssesultados conjunto empiece la
compra de la materia prima hasta cuando se dirpaerto de salida para exportar
el producto.

Se debe plantear el cumplimiento a cabalidad dadose tiene que realizar por parte
de la empresa vendedora, ademas de dejar estippladcontrato previo las
obligaciones de ambas partes para evitar inconvessie

En el analisis de mercado se recomienda realizdaaseelacionales que establezcan
compromisos de negocios a largo plazo, asimisnmutge mecanismos eficientes

para posesionar la marca del producto en el memj@tvo.

El recurso mas importante es el humano, por coeséela seleccion del personal
para cumplir con los objetivos de la compafiia v acorde con la mision, vision
y filosofia que plantea la compafiia, de igual forlamaupervision en todas las
actividades de los procesos a través de indicadiogestion para una correcta toma

de decisiones.

Se recomienda invertir para generar lucro parankersionistas, ademas dentro del
uso correcto de las proyecciones aprovechar laad@éindnciera que ayudard a
completar el capital de trabajo para el funcionammaige la compafiia, la misma que
se cancelara respectivamente; no obstante en gadanésta composicion de capital
también se determina la recuperacion de la inversidun aproximado de 3 afios 7

meses.
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ANEXOS



ANEXO 1 Uso y derivados del producto
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ANEXO 2 Jefe de Estado Rey Guillermo Alejandro ys esposa

ANEXO 3 Primer Ministro vigente Mark Ruttc

ANEXO 4 Infraestructura moderna-conservadora de Héanda
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ANEXO 5 Sociedad de politicas liberales

ANEXO 6 Producto desarrollandose en su etapa de rdaracion
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ANEXO 8 Etiqueta del producto

— JE GEBRUIK,
JE PROCESSEN,

oumero QLSRR
[T <cic marcn oscuo

) PRESERVACION SECADO ?\sx ‘ "‘ | } ‘ d

TUS PRODUCTOS, T \\

TU BIENESTAR.
Caria Guadua Yoory wvproduclo- que
perdwraervelliempo.......................

Cana Guadua Yoory eerproduct dat op tyd
zalduren:

ELABORADO POR: Autor

ANEXO 9 Informacion Arancelario del producto

Oapps.inen.gob.ec/formulanios/UstadoAranceled

- WKatenas pecticas, pectinalos y pectatos
- Agor-agar

- - Muciagos y espesofivos de ko aigamoba ) o
) ) ) 0% solomente para muclogos y espesativos de ko
3023200 | 0 de su semilla o de los semillas de guor, ‘
) ) aigarroba
incluso modificados

-- Mucllogos de semila de tora

(Caesalpinea spinosa)
-~ Los demds
- Bomb{

- Roten {ratén)
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ANEXO 10 Sistema de Operacion FOB

FOB - Free on Board
(Libre a bordo,
puerto de carga convenido)

‘ Q Momento de (a entrega Costes vendedor B Costes comprador
por parte del vendedor g Responsabilidad vendedor M Responsabilidad comprador

ANEXO 11 Puerto de Guayaquil, Ecuador
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ANEXO 12 Puerto de Rotterdam, Holanda
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ANEXO 14 Flujograma del proceso de produccién

INICIACION

INICIO

Seleccion de cafias
deatro del cultivo

Corte de cafias
seleccionadas (varas) en
fase cuarto menguante

PREPARACION 1

Lavado de varas para
retiro de impurezas

Cortar bordes y proceder
a lijarlas en su totalidad

Perforacion de timpanos
con varilla de %

Control de
Calidad

PREPARACION 2

Se preserva las varas con Ja
propoecion de 2 kg Barax + 2
kg de Acado Béaco en 100
litros de Agua

FASE 1' por ssedio de una esvafa 2
tesuperaturas no mayor a S0¢ por
un agroxumado de 72 horas

FASE 2: coloca de forma wnchmada
en apoyo de un elemento
tramsversal al awe hbee, para que
reciban luz solar directa

FASES: Se almacenan las varas en

palpones bayo techo con ventilacidn

que finahcen el proceso de secado
coa 15% de humedad

Control de
Calidad

INAC

Se procede almacenar las
varas en la bodega

El producto en bodega se
embala respectivamente
segun pedidos

Se inspecciona Gltima
vez la calidad del
producto a exportar

Se carga ¢l producto en
contendedores DRY
VAN de 407

Se envia la carga al
Puerto de Guayaguil

ELABORADO POR: Autor
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ANEXO 15 Foto del dia de la Entrevista a Nelson Fardo, experto en produccién de Cafia Guadua y
Cuestionario de las Preguntas realizadas.

CUESTIONARIO DE PREGUNTAS PARA LA ENTREVISTA A EXPE RTO DEL

TEMA

Lugar y Fecha Bolivar, 02 de Diciembre del 2017.

Nombre del Entrevistado: Nelson Fajardo

Nombre del Entrevistador. Tony Yoon Bravo

Preguntas:

1.

o 0k w0 N

¢,Como es la tierra del terreno? (el lugar de @)ltiv

A qué distancia queda el rio del terreno

¢, Como es el clima comanmente del lugar?

¢, Son eficientes los servicios basicos en este1ugar

Las carreteras aledafias al lugar, ¢en qué estanhzigentran?

La seguridad, ¢,como es en el sector?
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7. ¢Hay cultivos de cafa guadua en el sector?

8. ¢Es de buena calidad la cafia guadua del sector?

9. ¢Como denota Ud. si una cafia guadua es de bueak catidad?

10. ¢ Conoce o tiene informacion sobre alguna pers@ramesa que exporta o vende
localmente cafia guadua?

11.Mas o0 menos, ¢.en cuanto se encuentra el precienta de la cafia guadua?

12. ¢ Es barato o caro producir cafia guadua?

13. ¢ Cuanto es el aproximado del numero de cafas quesdan cultivar sin problema
en una hectarea?

14.Estudiando al entorno en general del sector (climaursos, terreno, servicios
basicos, seguridad, etc.), ¢es factible cultaéa guadua en el sector para vender?

15.¢,Qué maquinarias 0 herramientas se necesitan g@aliaar el proceso de cafa
guadua desde su cultivo hasta su presentacionnda>e

16. ¢ Cuantas personas cree Ud. que deben interveairepaultivo, cuidado, lavado,
preservacion, secado de la cafia guadua?

17.¢Qué tiempo regularmente llega a la madurez estiipio?

18.Si se aplica las normas de calidad y si se tralr@j@o se debe, ¢.cree Ud. que una

empresa dedicada a este negocio puede ser rentable?
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