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CAPITULO |

Generalidades

1.1. Introduccidén

El proyecto que se presenta es el resultado deeditatlo trabajo que es
factible de ejecucidngse trata de un plan de negocio para la exportat@éaerivados de
almendra hacia el mercado de Argentina, evidenoiatah el mismo que el Ecuador
tiene una diversidad de productos que con una adacuision son susceptibles para

contribuir con el desarrollo de la economia détpa

En Ecuador existen pocas compafilas comercializaddea derivados de
almendra y sin embargo, encontramos que hay exjumts de aceite de almendra hacia
Argentina principalmente, lo que nos deja conager a pesar de que Ecuador tiene una
incipiente produccion de este fruto, esta actividantribuye en la generacion de plazas

de empleo.

Por lo expuesto una opcion efectiva es proveerrmsmdteria prima de
almendras desde Estados Unidos, para extraer die agea su vez exportarlo,
aprovechando también los residuos del fruto. Cenailo lo expuesto, nuestro producto
esta dirigido a personas que les guste cuidar deakud y belleza, con una buena
aceptacion en los consumidores adquiriéndolo ygatado una excelente calidad a bajos

precios, por sus beneficios nutricionales y alirioérg a la sociedad.

Frente a este panorama urge la necesidad de tantdées ventas de derivados
de almendras; cualquiera que sea la figura legallebe viabilizar la obtencion de una

mayor cantidad de produccién y a su vez facilitec@mercializacion.

En la actualidad se presentan oportunidades deciwegpe a través de
organizaciones financieras se da facilidades paeadl productor pueda acceder a la
venta, comercializacion y distribucion de produdtmevadores y generadores de calidad
de vida como es el Plan de Negocios que estamesrgaado con la intencion de poner

en practicas nuestros conocimientos profesionaled eampo del comercio exterior, asi



como a contribuir en el fortalecimiento de la sdai a través de un producto que

indiscutiblemente mejorara la salud de los consaresl

1.2. Resumen ejecutivo

El presente proyecto pretende analizar de manstanstica cada uno de los procesos
necesarios para la factibilidad de la empresamigdhdo cada uno de los recursos y
estableciendo correctivos para las posibles amen&zmsta de cinco partes principales

las cuales se iran determinando de acuerdo alrddsatel proyecto.

En el primer capitulo detallaremos de manera elpee@l producto a ser exportado, asi
como el alcance de demanda que este tenga desitroeticado de estudio. Luego se
realizara el estudio del macro entorno para detemnposibles amenazas, asi como el
comportamiento del mercado, los gustos y prefeasnalel mercado meta, las

competencias a las que se debe enfrentar paranitederde mejor manera las ventajas y

desventajas del proyecto.

Posteriormente determinaremos en el siguienteuwaplas estrategias y objetivos a las
cuales la organizacion desea encaminarse, evaloarentapacidad de produccion de la
empresa asi como los diferentes canales de digtiiba utilizar y finalmente mediante

el estudio financiero determinaremos la viabilidadnhercial de la empresa, tomando en

cuenta las ventajas encontradas dentro del estealiaado.



CAPITULO I
Plan Estratégico:
2.1. Objetivos del capitulo
2.1.1. Objetivo General
Dar a conocer los beneficios de los derivados déniendra de productos ecuatorianos,
al mercado Argentino, para incrementar la actividacbductora que se esta
desaprovechando en el Ecuador.
2.1.2. Objetivo especifico
» Realizar un andlisis del macro y micro entornondetcado argentino donde se va a
desenvolver el Plan de Negocios, el mismo que sealizara mediante un estudio de
mercado a traves de la encuestas.

« Describir los diferentes factores y ambitos: ecaoiaonpolitico, legal y tecnoldgico.

e Definir el direccionamiento del negocio mediante famulacién de un Plan

Estratégico.

2.2. Analisis Estratégico

La estrategia a futuro de la exportacion de dedsade almendra hacia el mercado

Buenos Aires - Argentina se la define en variost@aim investigar la cual se utilizara

para posicionarnos en el mercado.

2.2.1. Andlisis del macro entorno (Pais — Mercado) Buendsires.

Buenos Aires es una ciudad que esté situada egilanrcentro — este del pais, también

llamada Capital Federal de Argentina.



Esta ciudad normalmente se ubica a orillas deldeida Plata, en el centro-este de la
Republica Argentina, a orillas del rio Plata, sindd es una de las ciudades mas
importantes donde se centra la mayor parte deolidag@on, tiene una superficie que
alcanza los 192 kfnSe limita al Rio de Plata al este, la avenidd.@az que lo rodea
por el Norte y el oeste el Riachuelo, su limiteSair. Su poblacion de habitantes la
denomina como la segunda de Sudamérica, Hispanizanyédel Hemisferio Sur, y una
de la veinte mayores ciudades del Mundo, siendo ntayor calidad de vida de América
Latina y su renta per capita es una de las tresaea de la region. Consta de 47 barrios,

y uno mas que es considerado el Barrio Agronomgacqmprende a Parque Chas.

La Ciudad de Buenos Aires es el principal centracativo del pais y un importante
nuacleo de actividad artistica e intelectual. Enstes instituciones de renombre se
encuentra la Universidad de Buenos Aires, encodtse entre las mejores y mas
prestigiosas universidades de América Latina. Estae las ciudades con mayor
concentracion de teatros a nivel mundial. Entresellel Teatro Col6n es, por su
impecable acustica, trayectoria y dimensiones, dmdos cinco teatros de épera mas
importantes del mundo. El Subte de Buenos Aireslegrimer sistema de transporte

subterraneo de Iberoamérica y todo el Hemisferidt Su

Aspectos generales:
Idioma.
El espafiol es el idioma oficial en todo el teritomdemas perviven numerosas

lenguas indigenas entre las que destacan el guaoficial en la provincia de

corrientes), el quechua y el aimara.

les.wikipedia.org/wiki/Buenos _Aires



Moneda.

La moneda es el peso. Ejemplo:1 ddlar estadoureden§,33199939 pesos

argentinos

Horario

Los horarios de apertura al publico de bancos la¢s oficiales abarcan desde las 10
de la mafiana hasta las 3 de la tarde. Las tiendasmgrcios suelen abrir, en cambio, de
lunes a viernes de 10 a 8 0 9 de la noche, corapualmuerzo entre 12 del mediodia y
2 de la tarde. Los argentinos almuerzan entre 12.80.00 y cenan aproximadamente
entre las 20.00 y las 23.00.

Politica.

Republica federal de provincias con capital enidgad autonoma de Buenos Aires. El
poder ejecutivo esta centrado en la figura delikeate de la Republica, el legislativo en

el Congreso de la Nacién y el judicial en la C&tgrema.

Religion.

Los argentinos son catdlicos, con un 88% de diahrafesion la siguen la religion

evangélica y protestante.

Economia

Buenos Aires es una de las ciudades que ocupggehdo puesto en el mayor ingreso
per cépita de Latinoamérica en conocimientos nalei en el 2008 el PBG (Producto
Bruto Geografico) tuvo un valor aproximado de 486.4nillones de pesos argentinos,
igual a $80.400 per capita. Los Servicios son sugipales sectores economicos de esta
ciudad, entre las mas importantes podemos reca@sar siguientes: Servicios
inmobiliarios, servicios profesionales, serviciosempresas y servicios informaticos,

representando el 78% de su PBG en conocimientagastns, superando con un 56% a



nivel nacional. En cuanto a los servicios finarmserBuenos Aires genera el 70 % del
valor agregado de la Nacién. Concentra el 53 %odelépositos bancarios y el 60 % de
los préstamos al sector privado no financiero, ag@enden a 90.446 y 53.567 millones
de pesos, respectivamente. Ademas, el 90 % denlemdes financieras del pais tienen

su casa central en esta ciudad.

La industria manufacturera representa el 14,2 %°B&. El sector sufri6 un aumento del
10 % respecto del afio anterior, y los rubros qugstraron un mayor aumento de la
actividad son el de medicamentos, productos qusnjqarendas de vestir, que superaron
el 14 %. Los rubros de "Alimentos, bebidas y tabatddedicamentos para uso humano"

y "Papel e imprenta" concentran el 60 % de loseisgs del sector

2.2.1.1. Macro ambiente del negocio

La almendra o almendro es un arbol caducifolio igmme de la familia rosaceas, esta

especie pertenece al subgéngnaygdaludel generd’ronus.

El almendro crese en zonas templadas, requiere déna frio moderado para el inicio

del crecimiento, a diferencia de otras especieRrdrus, el almendro es muy susceptible
a las zonas heladas y se beneficia en inviern@lg@mos casos se cultiva sobre suelos
arenosos. En el mercado de los frutos secos coe®|balmendra, ocupa el primer lugar

en el mercado argentino,

Descripcion: El arbol de Almendro puede llegar alcanzar de 3naefos de altura. Su
tallo liso, verde y en sus casos puede ser verdglimtuando esta joven, en cuanto a su
textura es escamosa y cremosa. Sus hojas tiendadugar y de forma lanceolada y

puntiaguda de color verde intenso con bordes.

Sus frutos miden de 3 a 6¢cm de longitud en drupaegocardia y mesocarpio correosos

y endocarpio duro y tardan de 5 a 6 meses en @madur

2 es.wikipedia.org/wiki/Buenos_Aires



Procedencia: El origen del almendro es de regiones montafiosa&sde Central de
donde es cultivado en épocas remotas de los afid8 &0 C. a través de rutas

comerciales, por todas las civilizaciones primgiva

Definicion: La etimologia del nombre de almendra pasa por uahizacion de

mandorla y proviene de la palabra amyndala

Fruto: El fruto es la almendra, del cual se extrae eltacque es utilizado como

emoliente, y la esencia amarga es utilizado erupefia por su aroma.

Principales Plagas:

. Larva lepidéptero vy polilla defoliadora (Malacosamaustralinnaeus) se alimentan
de las hojas jovenes cuando comienzan a brotar.

. Antonomos (Anthonomusamygdalihust), Pequefios ptdéegs que atacan las
yemas de flor.

. Cochinillas (Aspidiotusperniciosus) reducen el vide los almendros.

. Gusano cabezudo (Capnodistenebrionis). Las laeassté coledptero atacan las
raices de los arboles ocasionando la muerte.

. Tigre del almendro (Monosteiraunicostata) debdias arboles.

Usos de la Almendra:Las almendras constituyen alimentos por su altor vautritivo
en proteinas y escaso contenido en hidratos demartestas son consumidas ya sean
dulces 0 amargas en medicina popular ya que debeiterse por su peligrosidad. En

otros casos son utilizadas como laxantes.

Variedades de la almendragExisten dos tipos de Almendras:

Almendras dulces.- Son las que utilizamos en alimentos, provienetogelmendros

(Pronusamygdalus L. Var. Dulcis.

Almendra amarga.- Esta no es comestible, pero es utilizada en [fegueantidades en

la elaboracion de alimentos y bebidas, provenidateronusamygdalus L. Var. Amara.



Clases de AlmendrasAlmendra del Jordan:

- Eslargay puntiaguda.

- Tiene el mejor sabor y es la més cara.
Desmayo largueta:
- Las largueta son lisas y puntiagudas.
Marcona:
- Es de gran tamario, es redondeada con sabor saame yez amarga.
- Es utilizada para elaborar turrones, mantequillasnendras fritas.
- Esla mas utilizada.
Ferragnes:
- Su cascara es semidura y no da frutos dobles.
Mollar:
- Su céscara es fragil y suave se puede romper tmmsoderla.
Guara:
Es considerada como auto fértil, con cascara ddearyiuchas almendras doble.
2.2.1.1.1. Factores sociales y culturales
La situacion social muestra que en la Ciudad den&siéires tiene una variedad amplia
de actividades culturales y recreativas, se pufideas que no hay adn un inventario de
los recursos culturales. Segun datos del “Regisiico de bienes culturales de dominio

publico” se puede afirmar que se cuenta con 94itabas, 88 centros culturales, 789

librerias, 76 museos, 174 teatros, 30 cines, 1b&rax de formacion artistica y 2420



bienes inmuebles considerados como patrimonio orbatre otros recursos. En lo que se
relaciona al gasto cultural de la ciudad de BueXioss estan las siguientes: Muasica en
vivo, que se da una vez al afo, las habitualesguoeina vez al mes y las que se dan una
vez a la semana, todas éstas constituyen casi @ H@ consumo. En los cines, en
teatros y otras artes pasan el 100% del consunguawestos datos se refieren a las artes

de espectaculos, mostrando sintéticamente los ourssaulturales de Buenos Aires.

2.2.1.1.2. Factores demograficos

La poblacion de la ciudad de Buenos Aires es d802181 habitantes segun los
datos del censo de 2010, superando con un 4% ngaergel afio 2001, en el
censo del 30 de junio de 1991 del INDEC era de22483 y en el censo del 30 de
junio del 2001 fue 2.995.397 habitantes. En el826@ muestra un porcentaje

poblacional de 16,35% entre 0 a 14 anos, y de 65 aiii adelante con un 16,40%.

Buenos Aires tiene mas mando de envejecimientdegentina, tiende a poseer

una estructura poblacional de los paises europga®iino lo observamos en el

grafico:
Estructura poblacional (proyecciones)
Edades
Ao 15 a 64 65 Poblacién (al |. de Masc.
0 a 14 afos afios afios | 60 afios o mas UG i)
0 Mas

2001 17,5 65,2 17,3 22,2 2.995.397 82,9
2005 18,1 65,0 16,9 21,9 3.018.302 84,2
2010 19,0 64,5 16,5 21,6 3.058.309 84,4
2015 19,5 64,1 16,4 21,5 3.090.922 -

FuentexLa actividad econémica crecid durante el primenesgre 5,1 por
ciento»,Pagina/12 16 de agosto de 2013. Consultado el 12 de noviedd2013.
Segun Anuario Estadistico 2010 (Tomo Il) de la Esién General de Estadistica y Censos
(GCBA) y
Proyecciones provinciales de poblacion por sexaupas de edad, 2001-2015 del INDEC




2.2.1.1.3. Condiciones econdémicas

La economia argentina se basa tradicionalmente gmolducciéon agricola y ganadera,
aunque los sectores industrial, minero, pesqué® servicios han registrado un marcado
crecimiento en las ultimas décadas. Argentina es de las principales naciones

productoras de carne, cereales y aceite del mundo.

En la actividad industrial, las principales empsesan las productoras de alimentos y
bebidas, las metallrgicas, automotrices, de refi@gpetroleo, textiles y cemento. El
producto interior bruto (PIB) para 2006 fue de 244.millones de ddlares, con una renta
per capita de 5.474,50 ddlares (cifras del Bancadial).

La economia de Argentina se beneficia de enornmesses naturales, una poblacion
sumamente alfabetizada, un sector orientado a peorecién agricola y una base

industrial diversificadd.

Buenos Aires es una ciudad muy desarrollada qee®fportunidades, dando la
posibilidad de tener negocios que favorecen lagapién, pero sigue siendo una
economia importante a pesar de haber perdido ek ldg gran potencia que

ocupaba a comienzos del siglo XX.

En la actualidad, la Republica Argentina es comam® como una de las
principales economias emergentes y una de las easae mayor crecimiento
econémico del mundo. Por su dimension econémicmdgarte del G-20 (grupo
de los 20 paises industrializados y emergentes).

2.2.1.1.4. Factores politicos y legales

En la ciudad de Buenos Aires se identifica unaesdgigrupos vulnerables que

conforman el &mbito de accion de las politicasadesi

Ses.wikipedia.org/wiki/Economia_de_Argentina

10



FACTORES POLITICO Y LEGALES

Cristina Fernandez.

Mauricio Macri

Es una asamblea bicameral, formado por una Camara de Diputados, que
consta de 257 diputados, y un Senado, que consta de 72 senadores.

El poder legislativo es bicameral y esta a cargo del Congreso Nacional, el
cual consiste del Senado 72 butacas, presidido por el vicepresidente, y la
camara de diputados 257 butacas.

Argentina posee dos estructuras de gobierno: El gobierno Nacional o
Federal: 23 gobierno provinciales mas la ciudad de Buenos Aires.

Elaborado por: Autora de Tesis.
Fuente: Congreso de la Nacién Argentina / Podecigidde la Nacion Argentina/ Gobierno de la
Republica Argentina.
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2.2.1.1.5. Tecnologia imperante

Todos los productos que son transformados y coalzailos son controlados y llevados
a cabo por la CAEX (Comité de Agricultura Ecol@gide Extremadura),*Codigo de

Autoridad de Control ES-ECO-021-EX es un organislapendiente de la Consejeria de
Agricultura y desarrollo rural, adscrito a la Dicgin General de Explotaciones Agrarias

y Calidad Alimentaria.

Los consumidores para reconocer la almendra deaeitoldgico, deberan identificar en

la etiqueta unas letras de nom@AREX la que supone una garantia de calidad, que nos
indica los controles de calidad del producto. “kazabilidad y cumplimiento de la
normativa sanitaria de los productos estan avalguws AENOR, que certifica el
cumplimento de la normativa UNE — EN ISO 9001”

2.2.1.2.  Microambiente externo (Ecuadorf

COLOMBIA

" GALAPAGOS

PACIFIC
OCEAN

4y5 http://www.pasat.org/index.php?id=18&zona=ecologica

6 www.google.com.ec/?gws_rd=ssl#q=mapa+del+equado
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Ecuador estd situado en la region noroccidentaAmérica del Sur, ese divide en 24
provincias, 221 cantones y 1.500 parroquias. Liraitaorte con Colombia, al sur y al
este con Perl y oeste con el Océano Pacifico;@tatas Quito, posee una extension de
283.561 km2.

El territorio Ecuatoriano es rodeado por las Iskdapagos a 1000 km de la costa, de
norte a sur es hendido por una seccion volcanidasdAndes, al oeste es representada
por el golfo de Guayaquil y al este con la Amazorih Ecuador es un pais
constitucional, y en la actualidad su economiaoesiderada como una de las de mayor
crecimiento en Latinoamérica representando la mtasar de desempleo. Incide por su
sector pesquero, petrolero y como principal explortale banano mundial, asi también
como exportador de camarones, cacao Y flores.

Ecuador presenta numerosos e importantes factolegales y sociales, que tienen

influencia directa con el negocio que se buscarduza.

2.2.1.2.1. Factores sociales:Los ecuatorianos gozamos de un buen nivel de vida
evidenciados por los indicadores positivos de satdlicacion, vivienda,

seguridad social entre otras.

2.2.1.2.2. Factores culturales: Ecuador es un pais con territorios en los queigenv
diferentes tradiciones culturales y est4d marcddizamente por mestizos,
indigenas afro ecuatorianos y blancos en cuantou arefigiones sus
porcentajes radican con el 83,4% catdlicos, el%Grstianos, con 5,5% no

afiliados y el 0,4% otras religiones.

2.2.1.2.3. Factores politicos y legales.
El sistema politico del Ecuador es de Estado sdei@erecho, soberano, y democratico;
El gobierno es republicano presidencial, electivepresentativo, responsable y

participativo, en la actualidad su jefe de gobiesa@| Eco. Rafael Correa.

2.2.1.2.4. Tributos Especiales:Sus principales impuestos son:
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v' Sobre la renta, ganancias y activésipuesto a la renta, impuestos sobre activos
totales, contribucion a las entidades reguladamgsjesto a la propiedad urbana
e impuesto al capital neto de sociedades.

v' Sobre transaccionesimpuestos al valor agregado, impuestos a losurnas

especiales e impuestos aduaneros.

2.2.1.2.5. Analisis de la Industria

El andlisis de la industria nos permite analizardbjetivos del mercado con las empresas
a competir, también conocer las caracteristicabs@elientes y posibles proveedores

interesados en el negocio. La industria manufactudespués del comercio, es el sector
que mas aporta a la economia del pais siendo s$rbemidn al producto interno bruto

nacional alrededor del 14%.

La rama que mas aporta a la produccion de ester secla de alimentos y bebidas. Los
productos de la industria que mas se exportan@oductos del mar, vehiculos y sus
partes, extractos y aceites de vegetales, manufactie metales y jugos y conservas.
Las importaciones del sector industrial represensdrededor del 43% de las

importaciones totales.

La balanza comercial ecuatoriana con Argentinalt@naado un saldo negativo en los
altimos 6 afios. En el 2010 el comercio entre angiadses experimentd un crecimiento

respectivo de 15% para las exportaciones y de #nd8Ba las importaciones.

La brecha comercial deficitaria para Ecuador ha siga constante en los ultimos afos,

ascendiendo sobre los $ 470 millones en el 2010.
En lo que transcurre del afio 2011 se ha exportada Argentina un total de $ 23.2
millones (un 9% mas que el primer bimestre delaiterior). Mientras que las

importaciones hacia el pais austral se han redeido 12% con respecto al mismo

periodo del afio anterior, totalizando $89.04 mékn

7http://www.cig.org.ec/archivos/documentos/__sedtamtustrial_web.pdf
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2.2.1.3. Antecedentes generales y evolucion dendustria.

El pais de Argentina cuenta con grandes reservasrahes “sobre todo petréleo, carbon
y diversos metale&’la mineria es poco importante en la actividachéotdca; En cambio

el carbdn y la produccién petrolera se han incréatEnen las Ultimas décadas llegando
ser el petrdleo su principal producto minero. Tambituenta con una produccion

importante de gas natural, en el afio 2003 alcaripal¥dl.040 millones de m3.

También se destaca la modesta explotacion deptata, cobre, plomo, zinc, hierro,
estafio, tungsteno, mica, uranio y piedra calizaamAparo de la nueva Ley de Mineria,
los planes de exploracion y explotacion se increamen a base de cuantiosas inversiones
extranjeras que potenciaran el surgimiento de da gnineria. El grueso de la industria
argentina se centra en Buenos Aires. El 24% deliéapion activa estd empleada en las
empresas industriales. La industria mas importamrtetigua del pais es el procesamiento
y envasado de productos alimenticios, seguida pa@eeor textil. Otras importantes
industrias producen articulos de goma (naturahésca), cemento, productos quimicos,
papel, plasticos y derivados del petroleo. La itiusiderargica ha alcanzado una gran
expansion; en 1994 la produccion de hierro primacero crudo y laminado llego en
conjunto a los 10,4 millones de toneladas. El seetatomotriz produjo 408.000

vehiculoé.

Actualmente el mercado de Buenos Aires comercidfigas, hortalizas y se dedica a la
ganaderia y agricultura, ellos producen, exportamportan, y su dieta es basada en
productos sanos para su salud. Aunque en el Ecyaldociudad no es muy comun el
consumo de almendras, estos derivados de almesdnasada vez mas apetecidos y
populares, sobre todo en pastelerias, acomparideteperitivos y en productos de
cosmetologia. El producto procesado, principalmeai®o cubeteadp ocupa un muy

pequefio porcentaje y se elabora especialmentejdopeara "vista" en pasteleria.
Otra aportacion es que la almendra seca es lmjacelesterol y agrada a los

consumidores mas exigentes y a los fanaticos sk ua.

8Argentina," Enciclopedia Microsoft® Encarta® Onlia@08
http://es.encarta.msn.com © 1997-2008 Microsoft Gation.Reservados todos los derechos.

15



Las almendras son perfectas por su alto benefania fa salud cardiaca, ademéas mejora
la salud intestinal; y tiene numerosas variantea pdaptar en cualquier tipo de comida.
Tenemos como principales derivados: la almendraerantalmendra sin céscara,
almendras frescas o secas y en cosmetologia &€ atee almendra y la leche de
almendra, que sirven para cremas, perfumes y jabdnellos se pueden afiadir multitud
de variantes como otros productos por ejemplo @hosgolates, tortas que le aportaran

un punto crujiente, ademas de contener nutrientgsrecomendables para los nifios.

En la actualidad han surgido algunas variedadesasude almendras que son bien
recibidas por los mas pequefios, como los chocatatesmani, almendra o nueces. Hoy
en dia se trata de realizar industrialmente la gapidn de estos productos pero sin tener
mucha acogida, incluso en el Ecuador. Lo que bussa&m este momento al exportar este
producto es la aceptabilidad y satisfaccion delsoonidor para poder distribuirlo y

comercializar fuera del pais.

2.2.1.4. Andlisis estructural del sector industrial, 5 fueras de Porter

Amenaza de
nuevos
participantes

Poder de
Poder de .
. negociacion
negociacion de de
proveedores Rivalidad entre empresas
compradores.

existentes

Amenazas de
productos similares
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Rivalidad entre los competidores existentesEn esta etapa es la mas
poderosa de todas, siempre los competidores dessgalos primeros en
abarcar el mercado consumidor y existira lo quiea esmpetencia en donde
como empresario debemos dar lo mejor, entre elqeeve los precios, la

exquisitez del producto y mejor presentacion.

La amenaza de los nuevos competidor€son la aparicion de nuevos
competidores se vera en riesgo todo producto, pugsé como es la
novedad de lo nuevo lo presentaran con sus megpoeesos, agradable a la
vista y sobre todo la publicidad, tratara de verelggroducto de la mejor

forma de tal manera que sea aceptado en el mercado.

Poder de negociacion de los proveedored:a negociacion de los
proveedores juega un papel muy importante, ellogeteleran la materia
prima de acuerdo a la necesidad que tenga en leesaypor eso es factible
contar con un numero considerable de proveedoré¢al dlerma tendriamos
abastecimiento y no correr el riesgo que el proveséd aproveche por ser el
Gnico que provee la materia prima en este casaal@gndras y sus
derivados aunque este producto en el ecuador padde obtener, puesto
que existen cultivos de este fruto, pero tambiépussde obtener de otros

paises.

Poder de negociacion de los consumidore&l consumidor es el pilar de
todo negocio aqui el poder adquisitivo es el geealla la empresa a buen
cuidado, por tal motivo se debe hacer un buen estl&gnegociacion y de

publicidad, para que nuestro producto ingrese @lcado argentino. lo

promocionaremos con un precio maédico, con las rasjogcetas, y la mejor
presentacion, no sin antes dar a conocer nuestrdu@io por medio de

publicidad y muestras gratis.
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5.  Amenaza de los nuevos productos o similareEn esta etapa se debe tener
muy en cuenta, el precio, la calidad de produaomhbrca, el costo de
cambio, los costos del producto, la distribucidic, @ara ello se hace un
estudio de mercado y nuestro producto tendra uogide; ya que el
producto es bueno en proteinas, favorable parall@,sbajo en grasa, y es

uno de los granos de mucha importancia en la salud.

2.2.1.4.1. La amenaza de productos sustituto€uando aparece esta clase de
situacion debemos hacer un ajuste en nuestra empilesde se debe hacer
campafa de publicidad, promocionarlo nuevamenteleeir volver atraer a los
clientes a que sigan consumiendo nuestro prodaqtd,también se debe elaborar
una nueva presentacion ya sea en tamafio, modeszip p

2.2.1.4.2. Competencia potenciall-a competencia futura que tendria el proyecto como
derivados de almendras, se acogeria como un nuedugio ecuatoriano en Buenos
Aires, lo cuales puede ser emprendidos por emiggaetuatorianos o por los mismos
habitantes argentinos dentro de diferentes prasn@e estima que alrededor de un par
de afios se podria incrementar con un 20% en eswpsefos negocios, debido a

competencias mas fuertes y barreras de accestbilida

2.2.1.4.3. Competidores del sectorl-as probabilidades de rivalidad son muy pocas en
el ambito nacional, pero en cuanto al mercadanatgonal, si es considerando con las

mas altas barreras de rivalidad de competencia.

2.2.1.4.4. Sustitutos.Son todas aquellas empresas distribuidoras de ghaxigustitutos
que operan en Buenos Aires, las cuales existeringoesos medio altos, puesto a que la

competencia tiene fuerte posicionamiento en el atgrc
2.2.1.4.5. Compradores.1.0s principales consumidores de derivados de alnaeed

Buenos Aires son los residentes extranjeros prewss de diferentes paises como los

ecuatorianos, todos ellos con un poder de negdéciavedio alto, lo que indica que si
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demandan los productos que propongo exportar, guyeodrian adquirir en lugares de

distribucion como tiendas y supermercados.

2.2.1.5.Identificacion y caracterizacion de la competenciacluidas sus estrategias.

La competencia siempre esta en predisposicion ipaaducir sus productos a nuevos
mercados siendo el mayor competidor los Estadodddniel cual podemos deducir que
cuenta con la tecnologia y experiencia adecuadasm Be esta forma no nos
minimizamos porque somos un pais pequefio pero tenémdo para competir puesto
que nuestras tierras también nos ofrecen proddetdsiena calidad, y por qué no decir
que también tenemos la mano de obra bien expema@nporque ha base de
investigaciones y experimentos hemos logrado haadstener el mejor producto para
exporta, y los derivados de almendra como es dfeada leche y la cascara para el

cultivo son productos cotizadas por los argentinos.

El producto que se ofrece cumple con los estandaig&ios por el mercado argentino.
Ademas que nuestros precios son los mas indicagogsfamos a la altura de competir

con cualquier empresa que este ya en el mercado.

2.2.1.6 Dimensionamiento de la oferta actual y potencial.

Los productos que se produciran en Ecuador paneestado de Buenos Aires son: El
aceite de almendra, la leche de almendra y la @sleaalmendra. Las cuales presentan

un alto rendimiento gracias a sus cultivos.

Debido a su alto consumo por los habitantes de &ugires se prevé que la elaboracion
aumente, estos productos son muy consumidos pdnaditantes, proporciona grandes
ventajas, el aceite de almendra a mas de ser maldgirve para el cutis de la mujer,

masajes corporales, y un sin numero de utilidadsgue puede dar.

La leche de almendra se lo utiliza mucho en hdsgitaor ser rico en potasio, para bajar

el colesterol, entre otros. La cascara de almesidra para el abono del sembrio.
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De acuerdo al estudio y al modo de vida de losthatsis de Buenos Aires — Argentina y
teniendo en cuenta que nuestro producto seré aldtaon los mejores estandares que se
poseen, en la actualidad la demanda de estosqgbooels muy alta en esta ciudad, con el
estudio de mercado que se realizara los derivadoalrdendra tendrd una aceptacion
puesto que brindaremos y daremos buenas promocipeeso se han dado en ningun

mercado.

La produccion interna de derivados de almendraetiana ventaja y radica en la
modificacion de las formas a elaborarse, lo quargeara su calidad y la disponibilidad de
productos muy variadas. Ademas se dispone de cotéas para la comercializacion y

siendo un producto seco que resistird hasta legpunto de venta.

Oferta actual

En Argentina consumen gran cantidad de almendrasysbeneficios saludables, este
producto ayuda a reducir el colesterol, es pategral de la salud cardiaca y por lo tanto
beneficiosa para la parte intestinal. Son fruta®sein colesterol que a los consumidores

mas exigentes les agrada.

Se recomienda consumir 23 almendras aproximadaniahtetural), también se sirve
con licores, postres o como aperitivo. El consuparentes es d&700toneladas, el cual

el 50% vy el 60 % es de producto importado.

El consumo se eleva en la época navideia y enrgnefa en cascara blanca. En el
mercado interno es muy restringida en comparaaaras demas paises consumidores.
Esto representa lo que el la poblacion Ecuator@oresumes al afio, para cubrir esta
demandad se necesita importar el 50 0 60% paraletanfa demanda requerida.

Proyeccion de la oferta

Para desarrollar la proyeccion de la oferta dedrdvados de almendras en el mercado
argentino, se utilizara el método de proyecciomadendencia, “cuya técnica ajusta una
recta de tendencia a una serie de datos puntusligsidos y después proyecta dicha
recta al futuro para obtener prondsticos de medyalaogo plazo.” Para ello se utilizara

la tendencia lineal (en linea recta), con la caidihcion estara dada por: Y= a+bx.
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ANOS X OFERTA X.Y. X2
()
2005 -3 0.10 -0.30 9
2008 -2 1.54 -2.08 4
2011 -1 2.98 -2.98 1
2014 0 4.42 0 0
2017 1 5.86 5.86 1
2020 2 7.30 14.60 4
2023 3 8.74 26.22 9
TOTAL 30.64 41.32 28

Elaborado por: La Autora.

Para el célculo de la oferta potencial o futuragomos en cuenta la siguiente formula:

Y=a+bX

Donde:

1. a=y/n 30.64/7 4.38
2. b=xy¥ 41.32/28 1.47
Y = 438 +1.47 x

La proyeccion de 2.700 toneladas al afio redondeaxta cantidad saque a la
conclusién con la poblacion del 2010 que es 3058&08tantes por el 2 % y se

la multiplica con las onzas consumidas mensualmente
Y = 5.85 X

a= Representa las estimaciones minima promedio

b = es el valor de la pendiente en la curva de Igafe

Con los datos obtenidos ya podemos calcular laeofetura estimada, la misma

gue guedaria.
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Tabla No. 8: Proyeccion de la Oferta

2012 4.42
2013 5.86
2014 7.30
2015 8.74
2016 10.18
2017 11.62
2018 13.06
2019 14.5

Elaborado por: Las autoras

2.2.1.7. Identificacion y caracterizacién de la demanda.

“La expresion de dinero o volumen es la demandaidel Esta se expresa tanto en lo

fisico como monetario. Segln la necesidad de laopas’

2.2.1.8. Dimensionamiento de la demanda actual y potencial

La demanda actual de productos derivados de almgmrdta determinada por el consumo

de los habitantes que son considerados como péblactiva.

Proyeccion de la demanda

Por las investigaciones las almendras en argentinas buena y cubre las demanda
requeridas por ese tal motivo se hace necesaiipartacion de otros paises, de esta
manera se ve una gran posibilidad la introducciénndestro producto al mercado

argentino.

El producto ecuatoriano es de alta calidad dondeedaro tendremos una buena acogida
en este mercado, a mas de tener habitantes queamipan por la salud y se han dado
cuenta que este producto es beneficioso para gl@yemuchas otras cosas es tan viable

que lo consuman en su totalidad.

7. Colbert, F., y Cuadrado, M. (2004) Fundamentos de marketing. 22 Edicién. Madrid, Espafia:
Editorial Ariel. p. 74.
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“La extrapolacion generalmente se la realiza aésadel andlisis de correlacion y

regresion mediante el método de minimos cuadradespgrmite el ajuste de los datos
historicos observados a una determinada funciéenmméica escogida por su semejanza
con la tendencia de los datos histéricos de la ddengecopilados; obtenida la ecuacion,
con sus respectivos parametros, ésta se consituyea expresion matematica concreta
de la tendencia histérica observada y por lo tantan modelo para la realizacion de las

proyecciones respectivas.”

2.2.2. Analisis FODA

El objetivo del FODA es identificar la situaciore dina empresa y su entorno. El
producto de derivados de almendra es muy cotizadod® el mundo por lo tanto en el
mercado argentino producira una acogida positiveque este producto es rico en
vitamina y potasio util para el ser humano en gandra técnica a utilizar es dar a
conocer el producto a las amas de casa, mujeetasatiue necesitan de mucho potasio

para ejercerlo, a hombre mayores y a los nifioerargl.

2.2.2.1. Andlisis Frente Externo (Oportunidades y Amenazas)

OPORTUNIDADES AMENAZAS

1. Preferencia del consumo y aceptacion de |ld. Baja produccion de almendras por cambig

almendra por ser un alimento de uso frecuentelima.
en dietas, pastelerias, licores entre otros.

2. Esparcimiento como empresa hacia el 2. Competencia de empresas existentes en

mercado argentino. mercado.

3. Mercados desabastecidos. 3. Fruto dafiino caymadmsanos en la
almendra.

4. Se lo dirigird al mercado Argentino que eg 4. El buen posicionamiento de los diferentes

un potencial en el consumir el aceite, la lechepaises competidores.
de almendra y la cascara en sus cultivos.

5. El producto principal se lo puede adquirir 5. Los bajos costos con que pretenden

nuestro pais como exportarlo de otros. introducir sus productos en el mercado
Argentino.
6. Existen cultivos actos para el abastecimiento 6. La oferta de los competidores

de este producto.
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2.2.2.2.

Analisis Frente Interno (Fortalezas y Debilidades)

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Costos de produccion competitiva.

1. Aumento de la demanda durante los mgses
de escasez.

2. Contar con personal altamente capacitad
gestion empresarial, comercio y finanzas
internacionales.

2. Red comercial sin experiencia 'y nuevajen
el mercado.

3. Argentina es un pais que produce poco €
producto, por lo que lo exporta en gran
cantidad.

3. Poca promocién del producto ecuatorigno

4. El producto importado se lo puede rempla
por producto nacional.

4. Los paises compradores estan lejos

5. La productividad tiende a renovarse cof

5. Falta de una politica de promocién dd

nuevos productos similares cultivo
6. Desarrollo de productos diferentes por la
facilidad que se tiene de producto.
2.2.3. Viabilidad estratégica  de invertir: Matriz  atractiv idad

(oportunidades)/competitividad (fortalezas)

Este producto es viable porque ofrece un sin numeroeneficios, tanto a nifios como a

los adultos, es rico en proteinas, minerales, l@jograsa, sus derivados sirve

tratamientos terapéuticos y mas utilidades en si.

La estrategia que se tiene es dar a conoce quempesducto es el mejor y Unico por su

calidad, a mas que se lo puede obtener en nueatsocpmo también lo podemos

importar si es necesario.
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La inversion es total tanto en mano de obra comla erateria prima, pero en el Ecuador
tenemos la mano de obra idénea para dicha funeidngcuanto a la materia prima
también la posee pero en el caso de escaseapseda exportar.

2.3.  Planteamiento Estratégico

El planteamiento estratégico a futuro de la empdesalaboracion de derivados de

almendra es exponer sus varios puntos dados angacibn:

2.3.1. Visién y Mision

a. Vision

Lograr que nuestro producto ocupe el primer lugata@sumo en el mercado de

derivados de almendra argentino.

b. Misién

Elaborar los mejores productos provenientes dberlaradra acorde a las exigencias de

los consumidores.

2.4.  Objetivo Estratégico

Aumentar la productividad nacional de almendras mdaborar los mejores productos

gue sean consumidos por los argentinos, y asi pelipamer lugar en este mercado.
2.4.1. Financieros: volumen, estabilidad, rentabilidad

Los volumenes de produccion se incrementaran ddaeglie nuestro producto sea
consumido por el mercado argentino, esto se hatfante una estrategia de marketing,

y por supuesto elabordndolo con los mejores ingneels que se pueda encontrar para la

fabricacion del aceite y la leche de almendra.
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La estabilidad dependera del manejo de los presstablecidos y la promocién que se

dé, al principio lo manejaremos con precios bagstdposicionarnos en el mercado.

Con respecto a la rentabilidad se la obtendra adaeplie los productos se consuman, y
como se ha estudiado que el mercado argentinontiena buena perspectiva en el
consumo de derivados de almendras de tal manereligsde dan el valor que tiene y

sobre todo las proteinas que este producto brinda.

2.4.2. No financieros: procesos, cliente, desarrollo persas, imagen, etc.

El proceso de la leche de almendra es muy fac# pada puede hacer con una libra de
almendra triturada sin procesar se le incorporérauifros de agua y se la deja de una
dia para otro se le incorpora una pisca de sahmari

El aceite se lo prepara con aceite de oliva seoleem licuar se le incorpora varias

cucharadas de aceite se deja licuar por variostosnuse le sigue incorporando hasta
que de una masa cremosa, después de la deja rdpasadia para otro hasta obtener el

aceite de almendra.

Los Clientes se los atraeran con las promocionessgubrindaran al momento de la
venta de los productos, aunque por estos prodtietos un buena acogida el mercado
argentino utilizan en gran cantidad porque sabenlgsi productos de almendra tienen
beneficios proteinicos, que sirven tanto para elsemo en los hogares como en los
hospitales, estos poseen proteinas y es bajo dmhidratos evita los problemas
cardiacos, y un sinnimero de utilidad que se ledpudar a estos productos, que

benefician tanto a los que van a consumirlo cores gue los elaboran.

La imagen del producto tendrd la imagen de nugstfs, para que sea reconocido por
todo aquel que consuma el producto elaborado, tdef@sna se pondra una firma en el

producto final que circulara en el mercado.
El producto consiste en el aceite de almendrdgclke de almendra, los mismos que son

muy cotizados pues es totalmente vegetal, natugglilibrada, la cual es utilizada como

sustituto de la leche de vaca, esta leche no cenéiditivos ni conservas.

26



El aceite de almendras tiene muchas utilidadeglgyuser de uso oral o topico, aplicado
en la piel. Se debe tener la precaucion que siacerhde consumo oral se lo debe
elaborar con productos actos para ello, pues déeade almendra se lo puede utilizar

para el estrefiimiento por el efecto lubricandotepree el aceite.

2.5. Estrategias

Se tiene la perspectiva en recuperar la inversidh &ios que es un tiempo de impulso y
desafios, y nuestro propdsito es posesionar nugsigucto en el mercado argentino los
cuales seran de excelente calidad, para logranenemento en el precio después que

exista demanda o cuando aumente el volumen dethdgs.

Para lograr que nuestro producto sea el mejor gxdelente calidad debemos cumplir

con las siguientes alternativas:

1. En el medio ambiental: Cuidar de nuestros cultevascentivar a los agricultores
en su cultivo.

2. En el medio social: Crear fuentes de trabajo com beneficios y sus
permanencias tanto para hombres y mujeres.

3. En el sector econémico: Aportar con el engrandesitoi del pais, reduciendo la
pobreza, para los indigenas, los campesinos yudeadt..

4. En el desarrollo alimentario: La almendra es undpcto que proporciona
muchos beneficios para la salud y la vida, porqgiei@m en proteinas, bajo en

carbohidratos, reduce los problemas cardiacos, etc.

2.5.1. Cartera de productos

La almendra es una nuez ovalada de aproximadardeme de diametro, rodeada por un
involucro carnoso en la base, dividido en divergaps folidceos, laciniados y con
dientes desiguales y agudos. Su cosecha es desdesale julio hasta septiembre, su
fruto se lo utiliza en la preparacién de sopadasay en ensaladas. Este productos es
utilizado para tratar enfermedades de piel paracangélas sus efectos son nutritivos y
revitalizantes. Se usan mucho para aliviar quenasdauperficiales y dermatosis. La

leche de almendra es nutritiva y es un complemalimttentario cuando se tiene anemia,
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es bueno para el crecimiento y muy beneficioso lear@mbarazosas. Es mas importante
como fruto seco, se puede elaborar turrones, mazagadillas, se la utiliza como

ingredientes para pasteles, chocolates, heladsalagias y platos.

De la almendra se puede elabora un sin nimerarderdabs que pueden ser consumidos
por las personas que saben la importancia que ¢&eeproducto para la salud. Hay una
clase de almendra que puede causar dafio en la sdhmuso la muerte, ésta es la
almendra amarga (nombre cientifico es Prunusan@gilgiue si se consume en grandes
cantidades causa la muerte. Las almendras amaogdieren un acido que lleva por
nombre cianhidrico. Al ingerirse en gran cantidaddpce trastornos digestivos y
respiratorios en adultos, en los bebes puede sealnsn necesidad de ingerirlo en gran
cantidad, se lo utilizan como expectorante. Eltacd¢ almendra debe ser conservado en

un buen ambiente seco, oscuro y fresco, pues mekder sus atributos.

2.5.2. Matriz Atractivo-Competitividad: crecimiento dinAmi co, crecimiento puro

(desarrollo, combinacién de negocios, reduccion, @go final (desinversion)

Al ofrecer un producto que tienen muchos benefigiode buena calidad estamos
seduciendo al consumidor a consumir el productosgpesar que se escasea en cierto
tiempo este permanecera en el mercado para el monpermanente, y por lo tanto
permanecera con el mismo precio y sobre todo gadde obtener con diferentes gramos

0 peso.

2.5.3. Estrategias Genéricas de desarrollo: liderazgo enosto, diferenciacion,

enfoque o0 segmentacidn en costo, enfoque 0 segmeidta en valor

Hay estrategias genéricas: Costos bajos y difeaeidci de contenido, las mismas que
pueden tener un enfoque angosto o ancho, y todp degiende de los productos a
elaborar por la empresa. La diferencia de contetist® un alto valor en el mercado
mundial, la almendra se escasea pero mantieneesio firajo, por lo tanto hay quehacer
que los consumidores se den cuenta que consumaroduncto de lujo por su naturaleza,

ofreciendo un producto alimenticio de calidad mahdi
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La estrategia se la irhd dando a medida que el ptodogrese al mercado Argentino,
segun los estudios realizados este pais cuida mdehsu salud y ademas por los
beneficio que brinda cada uno de estos productes, pauleche de almendra es totalmente
natural sin quimicos lo que la leche de almendraueale brindar pues la mayoria de las
personas no son muy tolerante a la lactosa y ledmeste producto da una accion a las
personas que desean tomar o consumir leche, & acelbueno para el cuidado de la piel,
ademas estos producto tiene muchas proteinas quedidiran a todo aquel que la

consuma.

Los valores de los costos seran bajos pues eriebediene la materia prima y la mano
de obra esto nos da una enorme ventaja con losetmopes pues en otros paises no

tiene esta ventaja pues alli se tiene la matein@apiodo el amo pues es una tierra fértil.

2.5.4. Estrategias de Crecimiento

Una vez posesionados en el mercado de Buenos Airesederemos a ofrecer otros
productos que vengan del fruto del almendro, coaseyha dicho existen un sin nUmero
de productos que se pueden elaborar, se cuenta coateria prima necesaria y aunque
sea por temporada se la puede mantener durantBoeestableciendo margenes de

consumo en temporadas altas y en temporadas bajas.

2.5.5. Crecimiento intensivo en el mercado de referencia:penetracion de

mercados, desarrollo de mercados, desarrollo de piactos, diversificacion

La meta es copar a todo el mercado de Argentimaeopando con los nifios y llegando a
los adultos.

A los nifios se los puede atraer con alimentos queengan la almendra, este producto
puede ser consumido como la leche de vaca pues uiea ventaja ya que es elaborada
naturalmente sin conservantes el nifio también ém@wonsumir como golosina el cual

beneficiara su salud, con se sabe que el almendse vitaminas y proteinas y sobre
todo previene anemias, y a los adultos el consuenesta productos se reducira los

ataques cardiacos. Que la mayoria de los adultaenside esta enfermedad.
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Los referido a que los productos que brinda nuesiyaresa es que son producto sanos y
muy confiable para el consumo pues la leche deralmaebrinda varios beneficios que

los habitantes de argentina seguro lo van a comspuo@s ellos son muy cuidadoso en el
cuidado personal y sobre todo con los precio gue leezaré al mercado que esté al

alcance de todo bolsillo.

2.5.6. Estrategias de Desarrollo Internacional: ampliar la demanda potencial,
diversificar el riesgo comercial, alargar el ciclo de vida del
producto/industria, protegerse de la competencia, educir sus costes de

aprovisionamiento y de produccion

Las estrategia de desarrollo internacional se lpliamla de acuerdo a como se va
conquistando el mercado argentino, después seeafeladdemanda requerida por otros
mercados, siendo la prioridad la introduccionptelucto al mercado de Buenos Aires —

Argentina.

La diversidad de la comercializacion se proveera ks productos nuevos que se
elaboraran a medida que se introduzcan los primdgogados. Este producto tiene gran
valor en el cuidado de un vida sana, como en lgep@on de nuevos infartos y del

cancer.

Para enfrentar a la competencia se considerarandaspropiadas medidas de costo, de

precios reducidos. La almendra que se siembraestnaupais es de alta calidad.

El estudio demuestra que en Argentina no se ragistisumo de almendras provenientes
del Ecuador, se hace la introduccién del produstgran medida dando por sentado que
el producto ecuatoriano es el mejor. Esto reprasamt oportunidad para competir en el
mercado argentino.

2.6. Sistema de Valores

Se aplicaran principalmente las politicas de pr@gto a los recolectores de almendra

comprandoles en la localidad.
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La meta en ventas es tener el ingreso suficiebesa de crédito para las actividades del
negocio. Se espera que los ingresos alcancen ejemade ganancia del 25%,
anteponiendo los objetivos establecidos, aunquerstmento en las ventas del 6-8 % de
acuerdo a los habitantes que hay en Buenos Airega un retorno de la inversion en el

lapso de 5 afios.

2.6.1. Valores finales

El precio influye con la variacion de elementossatomo:

Los insumos varian sus precios, esto afecta el divéngreso; se hacen acuerdo para
mantener el precio en tiempo dificiles. Se hacertrotes para descartar el mal manejo de
los recursos financieros. La demanda del produatervcrecimiento, el desempefio de la

empresa de alimento se evaluara se evaluara.

2.6.2. Valores operacionales

El valor operacional es obtener la materia primanacosto bajo y de esta manera
penetrar a mercado, la estrategia es vender aaegiopggue permita cubrir los costos de
adquisicion y los costos del lanzamiento.

En el mercado estan a un precio de 4 a 6 dolatdkeale almendra.Por lo tanto se tiene
previsto que de una libra de almendra sin procesabtendré 4 litro de leche por lo tanto
haciendo un calculo el litro de leche de almendraltd un costo de 0.60 a 1.00 pues la
sal marina y el agua en nuestro pais es muy bgriteail de conseguir como lo es la
almendra se la produce durante todo el afio esepssitivo y lo favorable que tenemos

por ser un pais multidiverso.
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Capitulo 11

Plan Comercial

3.1. Objetivos del capitulo

Introducir los derivados de la almendra de prodsiettuatorianos al mercado Argentino.

3.2. Andlisis del mercado de referencia

El Producto Bruto Geogréafico de Buenos Aires eagteximadamente 400.455 millones
de pesos argentinos, lo que en dodlares nos da0B@dsos argentina per cépita. El
ingreso es de 23.400 dolares aproximadamente péacée debe al tiempo de cambio
relativamente devaluado al peso argentino. Bueimes auenta con el mayor producto
per céapita en la regién latinoamericana. El priakgector econémico de Buenos Aires
es el sector Servicio, representa el 80% de su &BBrminos constantes. Los servicios
financieros generan el 70% del valor agregado dealeion. Concentra el 53% de los
depdsitos bancarios y el 60% de los préstamos abrserivado no financiero, los

mismos que ascienden a 95.556 y 55.580 millonegedes. El 90% de las entidades

financieras del pais tienen su central en estadiud

La industria manufacturera representa el 15.5%P&& hubo un aumento con respecto
al afo anterior, también los medicamentos reflajanrubro mayor en productos
quimicos y prendas de vestir superaron el 15 %.rubss de Alimentos, bebidas los
tabacos, los medicamentos que tienen que ver caorslumo humano, el papel de
imprenta todos estos rublos concentran el 60% sis@pesos del sector. Reflejando que
la economia de este pais con respecto a sus labitiane un poder adquisitivo

importante que es conveniente para el negociojesta realizandb.

3.2.1. Tipo y estructura de mercado

La estructura del mercado en donde se va a exgbmeoducto es ambulatoria pues se

trata de un estante o percha en donde se mostnaradecto para el consumo, pero no

% http://www.gxgames.com.ar/foro/index.php?topic=a@2vap2
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obstante este producto se lo elaborara con lasaltes condiciones de higiene, usando
los ingrediente especificos para la elaboraciosty se la realizara en el pais de origen,
previo estudio puesto que se tiene a la mano lariagtrima, la mano de obra y todos

los recursos que se necesitan para llevarlo acefect

3.2.2. ldentificacién y andlisis de la competencidirecta

Los competidores ofrecen sus productos a un pneeigor que el nuestro, pues su
desventaja podria ser, el que no cuentan con wnnpay versatil pues los ingrediente
que se requiere para la elaboracion de estos deswde almendra se lo puede requerir y
obtener en cualquier etapa del afio. Al comerciakitgproducto se hard de una forma

llamativa y atractiva para llamar la atencién dieinte potencial.

Todo negocio tiene que prever la competencia pues ®do resultaria monétono, los
derivados de almendra tienen una gran acogidaaléetimercado argentino, pues segun
estudios aporta gran grado de nutricion, vitaméte, Si son referimos a la almendra sin
procesar pues sus derivados no son menos integesémnieche y el aceite de almendra
es utilizada para casos curativos, fisioterapésitiEgte producto aporta un gran grado de
beneficios al realizarlos con los mejores ingretign comercializarlo a un precio justo,
y cada uno de los ingredientes el Ecuador lo pweltpiirir en todo el afio pues la
mayoria de ellos son elaborados dentro del paisamibio los competidores no tiene esa
ventaja pues deben abastecerse de uno u otro iewgpets fuera de su pais lo que lo

hace menor probable su comercializacion con uri@oee compita con el nuestro.

3.2.3. Factores criticos de éxito y ventajas comjitdtas a desarrollar

Los factores criticos de éxito se tomaron en cuantas y durante a la realizacion de
este proyecto los mismos que aportaron informagédinsa para alcanzar la meta que es
la de introducir los derivados de almendra al naéwode Buenos Aires — Argentina, su
precio, la adquisicion de la materia prima comoligm lo mas importante que es la
elaboracion, es decir la mano de obra. En todo msetcexiste una férmula para
determinar los FCE (Factores Criticos de Exitongk{2008) menciona que el FCE no
provee las herramientas parar intervenir efectivaeneen la implementaciones o

proyectos, es una ayuda parcial para que se dénpéisaciones de sus accioties

33



El FCE es una guia para ser utilizada como punfmadéla. Para alcanzar la menta hace
falta analizar los factores mas importantes parpr@yecto. No se debe descuidar el
factor humano el cual debe estar siempre a gust@warabajo, la movilizacion es parte

importante por lo tanto establecio una linea seduexta y especifica para trasladar el
producto, la capacidad de los productos enviadbsrdiegar a tiempo y en buen estado,
la aptitud de todos las personas que proporciohgmeucto debe ser el mas optimista y
positivo dado que la presencia y el trato que sal @éiente garantiza el éxito de venta

del producto en tal.

3.2.4. Demanda insatisfecha del mercado de refereac

Las personas que no han logrado aceptar el prodsgiorque aun no lo ha comprado y
no saben el beneficio que ofrecen los derivadasrdendra y por tal motivo se tomé la
decision de hacer publicidad dando a conocer elymto a las personas que visiten el
Stan

También se toma muy en cuenta el precio comparemldos productos ya existentes en
el mercado, se lo comercializa con personas queEesgEupan por su bienestar y fisico

como emocional.

3.2.5. Demanda que atendera el proyecto

El proyecto atendera al mercado que conoce logibeErsede los derivados de almendra.

El aceite de almendra tiene muchas utilidades yifsencia segun su aplicacion,
usandolo ya sea como cosmético o de forma alinienéis decir sobre la piel o tomado.
Si se lo va a ingerir se debe considerar que seags® uso, porque no todo aceite de
almendra lo es. El producto sera de uso comespibleser un producto lubricante que es

propiedad del aceite, evitando por ello el estréfito

10 (King Stephen F., Burgess Thomas F. 2005. Beyond critical success factors: a dynamic model of enterprise system innovation. UK. International

Journal of Information Management, Vol. 26, pp 59-69).
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También se tiene la perspectiva de elaborar apait@ uso de aplicacion toépica como
emolientes (hidrata la piel, las mucosas y calmarrigacion). Para el alivio de
afectaciones cutadneas inflamatorias para la pieh,seczema, herpes, su uso en
gquemaduras, heridas leves, este nutre la pielagracisu efecto humectante. Por todas
estas razones y mas el producto se los dara aerometiculosamente a las personas que

tiene un cuidado alto de su bienestar.

3.3. Plan de Comercial

Se identifica al plan de comercializacidn como pedceso de planificar y ejecutar el
producto o servicio, en union al precio, la promacgy su distribucion del producto en si,
buscando satisfacer una necesidad a fin de cr@gestambio que cubra las necesidades
individuales de los consumidores”, dentro de éstessablece el estudio de la necesidad
que tienen todos y cada uno de los argentinos gtar garte para comercializar un

producto que viene a cubrir la necesidad que tieleémismo.

3.3.1. Objetivos del plan comercial: publico objetio, volumen de ventas,

participacion de mercado, utilidades

Introducir los productos ecuatorianos de derivatiol almendra al mercado argentino.

El volumen se lo obtendra de la poblacion en géneeao solo el 2 % en la ciudad de
Buenos Aires, tomando en cuenta que la leche dendlra la beberan desde los nifios
hasta los adultos mayores y dejando por sentadesju@ producto natural beneficioso
para la salud pues no contiene conservantes gquapueasionar deterioro de la salud.
El aceite de almendra es de mucha utilidad pués geede usar como lubricante, se lo
usa para el desecamiento de la piel, las estrfasgbaabello, para la cara y para la piel

grasa.

También es de mucha utilidad como emoliente entadfemes cutaneas inflamatorias,
sean de caracter leve en piel seca, asi como tamiemtos de herpes y eczema.
Considerando estas ventajas expuestas se tomardudatra porcentual poblacional

mencionada, dado el nivel de utilizacion variadaest®s dos derivados de la almendra;
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Es muy claro que tanto los nifios, asi como lostasluhayores se benefician de estos
productos

3.3.2. Mix de Marketing

ELABORACION DE LA LECHE Y EL ACEITE DE ALMENDRA

Producto

~

Distribuc :
\ién MERCADO | Precio
Agui vamos a desarrollar puntespy ficos com o0, distribucio

promocion.

P—

De tal forma seestablece la situa de la emprese 0, es decir

Promocio

la leche de almendra y el aceite almendra se harag n cificos como los S

marketing, los supermercados, y puntos de ventaiv

El precio se implantard en un promedio de los que circulaal enercado, pero tendran
un precio bajo puesto que tenemos la materia pdisonible en el pais en la mayoria
del afio y no se escasearan, pero aunque esto aggmises hermanos que lo pueden
proporcionar a precio accesibles.

La promocion del producto se dara a conocer con publicidad ajteiga al cliente

exigente.
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El producto estaré en el rango mas alto, teniendo como objbtieer que la leche y el
aceite de almendra abarque el mercado argentineegekaborara con la méas alta calidad

de ingredientes que existe en el pais.

3.3.2.1. Auditoria y estrategia de producto

La auditoria se la realiza internamente, la vigiéh producto es mas enriquecedora. La
reflexion se la hace de diversos puntos de vistagxterno demuestra lo bueno del
producto, lo interno da el punto de vista persdPeto es indispensable colocar diferentes
departamentos imponiendo la estrategia de la eampogee es el producto y la

comercializacion.

Las caracteristicas son las siguientes:

1. Diagnostico de la oferta:Se clasifica el producto que son los derivadodade
almendra y la necesidad de copar el mercado angefiih este aspecto se ofertara la
leche de almendra con un estilo Unico de presémtaque pueda llamar la atencion

del cliente, esto combinado con la calidad del petalfabricado.

2. Estudio de mercado: Se analiza el mercado argentino dando una muestra
representativa a los consumidores finales en eltdmhbcional de la empresa. Una
vez realizada se lleg6 a la conclusién que el mtadtienen acogida en el mercado

referente.

3. Plan de producto: Las caracteristicas del producto es brindarloreerabace ya sea

en plastico como en vidrio los mismos que provdguaencion del cliente final.

La auditoria se basa en el disefio y desarrollaug®as productos, y las herramientas que

se utilicen en oferta el producto y la imagen dedaca.
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3.3.2.2. Atributos y beneficios del producto

La leche de almendra y sus propiedades son nunseyasaian, entre ella tenemos las
mas destacadas:

« Las personas que tienen niveles de colesterobdtiglicéridos es importante que los

consuman.

- Para la digestion es beneficioso pues por hay passque son intolerantes a la

lactosa y el consumo de esto hace menos pesadigesti@h.

« Laleche de almendra ayuda a recuperar los nigelgmotasio pues las personas que

sufren de diarreas y vomitos tienden a disminuossiveles.

« El consumo de leche de almendra disminuye los @nad de gastritis o problemas

gastrointestinales.

« Las paredes del intestino son protegidas puesermnfibra soluble e insoluble. Y

actua a favor del colon, y regula la absorciénodeazucares y el colesterol.

Es importante recordar que la leche de almendealbgjniveles de colesterol mas

gue el consumo de aceite de oliva.

Valores nutricionales de la leche de almendras

Hidratos de carbono: 62 g.

Proteinas: 12 g.

Grasas: 10,5 g.

Fibra dietética: 4,5 g.

Vitaminas: A (210 U.L.), E (15 mg), vitamina B2 @fg) y B1 (55 ng).
Minerales: fésforo 220 mg, calcio 200 mg, potagl thg, sodio 35 mg y hierro
5 mg.
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El aceite de almendra

El &cido prasico conocido también como cianuro idedigeno es lo que contiene
la almendra amarga la cual se la utiliza como venes al momento de
extraccion del aceite se lo hace por medio de oonego quimico para el aceite
esencial que se utiliza en cremas y en la aronpater&l aceite de almendra
amarga tiene caracteristicas de la almendra dulce.

Otros usos del aceite de almendras

Se la utiliza para la lubricacion de maquinas pacteger la madera,

especialmente la que es utilizada en madera dévie

3.3.2.3. Componentes centrales del producto

La leche de Almendra.-El componente central de estos productos es nsmgroes
contiene proteinas para el crecimiento y en laesgeincia de los nifios. Es natural
vegetal y equilibrada no tiene conservantes niivadity menos gluten, lactosa o
colesterol, son afines con la leche de soja poredstontenido en calcio es indispensable
en las primeras etapas de la vida. La leche lereiraeno solo favorece el desarrollo de
las personas sino que los beneficios son buenaiapente con las personas que
sufren de celiquia intolerancia a la lactosa esfeinte a las personas que no consumen
productos de origen animal. La leche de almendratier® los niveles indicados

adecuados.

El aceite de almendra.-Son de actividades terapéuticas todos estos lipidgstales

proceden del metabolismo primario. Es un grupo nmmportante en farmacia,

alimentacion y en diversas industrias, la cualdostituye el aceite. Lo encontramos en
semillas y frutos, aqui se acumulan sustancia derva, estos al ser extraidos se lo
somete a procesos de refinado o de hidrogenadsradeites oficiales de farmacopeas
los extraen por procedimientos mecanicos, sin aydeladisolventes, en ocasiones
admiten antioxidante apropiado. A méas de el inteeslimentacion, se lo emplea en

afecciones de la piel, Diversos aceites son ricbsd@do gamma-linolénico, &cido
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esencial implicado en diferentes procesos biol&jiéalemas de su uso terapéutico, los
aceites vegetales tienen interés en la industnmafeéutica, cosmética y agroalimentaria

como excipiente o vehiculo.

3.3.2.4. Componente de envase

La leche de almendras es sustituto de la lecheada.vCada dia aumenta el
namero de personas que son intolerantes a la éad®sanimal (vaca, oveja o
cabra) y existe la necesidad de consumir lecherelesca para evitar la grasa de
la leche, hay que reemplazar totalmente por urzele@egetal que no contengan

ningunas propiedades de las leches habituales..

Entre las leches que pueden sustituir a la lecheada pueden ser: la leche de
almendra, la leche de soja, la leche de avenalgcle de arroz. Entre todas, la
leche de almendra es el mejor sustituto de la lesheraca, contiene activos
similares pero sin ninguno de esos inconvenientes [a grasa de animal se la
reemplaza por un aceite fluido, que no es satuiasta.producto seco proviene de
un arbol de hoja caduca que se llama “Amygdalusconsh y es parte de la

familia Rosaceas.

Principales componentes de la leche de almendras

Agua.......ooviiiiiiiiiinn, 4,5 %
Proteina..................... 21,4 %
Hidratos de carbono ..... 18,5 %
Grasas......................53,9 %
Cenizas........ccooviininne 1,7 %

Sales minerales de la leche de almendras:

Potasio....... 0,262 %
Sodio.......... 0,006 %

40



Calcio........ 0,200 %
Magnesio...0,205 %
Hierro....... 0,003 %
Fosforo...... 0,400 %
Azufre...... 0,241 %
Cloro........ 0,003 %
Manganeso.0,002 %
Aluminio...0,006 %
Cobre....... 0, 001 %
Cinc......... 0,001%

Principales vitaminas de la leche de almendras:

Vitamina A.... 250 U.l.
Vitamina E.... 45 ULl
Vitamina B.... 0,11 mg
Vitamina B... 0,3 mg
Vitamina PP... 0,0012 mg

Preparacion de la leche de almendrasSe pone la almendra en maceracién en
agua durante unas horas vy trituradas en forma adeca fin de liberar el jugo
blanco en donde estan las células. Lo que sabstdees una pasta la misma que
se puede volver a poner enagua con el fin de ex¢rasu totalidad el jugo vital,
asi se puede aprovechar todos los componentesattedadra la misma que pasa

a la leche.

El envase puede ser en plastico o tetrabrik (esvdsecarton) bien esterilizada
que garantiza una larga conservacion del prodeateambio para el producto del

aceite de almendra se lo realizard en botellasésdtiqgos en distintos tamafio.

3.3.3. Auditoria y estrategia de precio
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Recopilaremos informacion para adaptarnos al mereaistente y medir los riesgos
financieros, en base a ello se desarrollaran medgle sean aplicables, pues esto es el
principal objeto de la investigacion, el analisie @n los productos generales
desarrollaran posteriormente algunos productoscégpmes que nos permitan conservar
el mercado establecido para obtener un exitosdtaesu En los precios se estableceran
los mas bajos porgue se pretende desde el pringiaiderarse del mercado, la cual una

vez establecido el producto se incrementara erotoreptaje minimo.

Dejando en claro que seran mejores en precio wplaad de producto que la del
competidor, también ayuda en que los productosguenga un tratado de comercio

entre los paises.

3.3.4. Auditoria y Estrategia de Distribucion

La distribucion de nuestro producto se hara de doestablecida con un buen estudio de
mercado donde se abasteceran los principales seatgrdistribucion donde se consume
en masa y son visitados por toda indole de persmmasna economia estandar, esto a la
vez pueden adquirir nuestro producto a un precimod®d y ademdas adquiriendo
conocimientos que es un producto que ofrece vdrergeficios al ser consumido y

utilizado.

3.3.4.1. Modo de transporte

Se lo realizara por medio de transporte maritinpe@slizada en transportar esta clase
de productos, en el pais se cuenta con una lingartsporte segura y estable en donde
los productos que se envian llegan en perfectadiagiones la NAVIERA DEL SUR

S.A. es una de las lineas de transporte que s¢éacueara el traslado de los productos y

ademas por ser una de las menos costosas.
3.3.4.2. Tipo de contenedor o medio de transporte
Los contenedores que se utilizan son los mas canogecuales llevan mercaderias a

varios paises con los que el Ecuador tiene tratlddibre comercio, por lo cual se

dispondra de este servicio para el traslado dedéoseche y aceite de almendra en
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condiciones adecuadas para que el producto se mgané® buenas condiciones y estén
en condiciones para ser consumidas por todos ywaalael mercado ya establecido en
este caso el mercado de Buenos Aires — Argentisapérsonas de este pais con la
debida asesoria se van a enterar los beneficilws geoductos. Porque es tan importante
conservar y cuidar la salud y la leche de almeedran producto que traer beneficios

que anteriormente se lo explico.

3.3.4.3. Documentacion requerida

INSCRIPCION EN EL REGISTRO DE EXPORTADORES

El primer paso para la exportacion es inscribireeek Registro de Exportadores e

importadores de la Republica de Argentina es oldigay se la realiza en la Direccion
General de Aduanas (DGA)

DGA Azopardo 350 PB
Ciudad de Bs. As.
(O1L1) 4a338-6400

LaVWVo.30 -1.3 hs.
14 — 18 hs.

Forrmulario
oM 122708 E

Sin costo

ol

Se la realiza una vez solamente y es valida paexpartaciones e importaciones, es
namero de inscripcion puede utilizarse en cualqa@iduana del pais, esta deberd
presentarse en la aduana de su domicilio, la puledegr personas fisicas o juridicas, y
los tramites de exportacion lo puede realizar uspdehante de Aduana. Se debe
presentar el exportador en la Division de Regideda Subdireccion General de Legal y
Técnica Aduanera, para las Aduanas de Buenos AirEzeiza, o ante la Seccién

Registro de las Aduanas del interior (segun cooedp a su domicilio real).
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Requisitos para la Inscripcion- Estos requisitos son los establecidos por eigoode
Aduana (Ley 22.415) y el Decreto 2284/1991. En elcélo 29 de dicho Decreto se
exige que el Gnico requisito para lograr la insBép es contar con la Clave Unica de
Identificacién Tributaria (CUIT), gestionada anéeAdministracién Federal de Ingresos
Publicos (AFIP)2.

3.3.4.4. Exigencias de seguro

La seguridad de transportar el producto en el tersgtablecié y con los cuidados

pertinentes. Pues la mercancia que se lleva neabsitina temperatura adecuada pues
debe conservarse en lugar fresco para su consemvasto es a lo que se refiere a la
leche de almendra. El aceite de almendra es unipiodue se debe llevar cuidado pero
no con la mayor intensidad que la leche, pues esrasstente se lo puede llevar a la

temperatura ambiental.

3.3.4.5. Modelos de comercio electrénico

Se creara una péagina electrénica para poder anmgpliaedida que el producto valla
introduciéndose al mercado Argentino, de esta nasseepodran receptar los pedidos que
puedan darse una vez que los habitante de estadcimmparen y comprueben los

beneficios que la leche y el aceite de almendrdguuéar al consumirse.

3.3.4.6. Auditoria y Estrategia de Promocion

Las auditoria es una herramienta de trabajo enalsadnalizard y corregira las posibles
desviaciones del mercado y lo que es importani#oade se descubrira las areas donde
se actuara para aumentar la rentabilidad de laemapEs la accion mas beneficiosa para

las inversiones, también detectaremos la crigie gsta manera se podra tener éxito.

Aqui evaluaremos como podemos llamar la atenciénlode nuevos clientes, se
establecera una promocion unica y firma en donderaducto sea consumido por los
habitante de Buenos Aire, sobre todo llegaremososa dlientes que tiene una

preocupacion maxima en el cuidado de su saludjueso toleran la lactosa de la leche
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de vaca. En lo que se refiere al aceite de almeselrbegara a los masajistas a las

personas mayores que necesitan de una terapiasagesia

Y después podemos ampliarnos a farmacias en dandmeda vender el aceite de

almendra como medicina natural, porque como yalse sl aceite en terapéutico.

3.3.4.6.1. Concepto de posicionamiento

El posicionamiento se define de la siguiente maesran producto o servicio que se
establecera en el mercado en los que los consussidoman un producto por el
beneficio o lo importante que sea para ellos, es @s el espacio que ocupa el producto

en la mente del posible cliente en relacion a todyrctos de la competencia.

La informacién que se le da a los clientes sobrelatarminado producto o servicio es
determinate para la eleccion de tal o cual produats consumidores organizan los
productos en categorias, es decir evaltan los proslulos servicios y las empresas
dentro de un lugar en su mente.La posicion depdaedas necesidades e impresiones y
sentimientos que tienen los compradores en cuaptoducto y en comparacion de los

productos de la competencia.

El posicionamiento es la imagen del producto enpawacion de los productos que

compiten directamente con los productos de la esapre
PROCESO DE POSICIONAMIENTO
Se debe seguir los siguientes pasos:

1. Dividir el mercado en grupos los mismos que terlgamismas
necesidades dentro del mercado.

2. Analizar los intereses de cada segmento.
Tomar una parte del mercado con un objetivo especif
Identificacion de las diversas posibilidades degimsamiento para cada
segmento escogido,

5. Seleccién y desarrollo de un concepto de posicioersiom
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3.3.4.6.2. Concepto de eslogan

El eslogan es una frase facil de recordar, deberggnal e impactante, se lo hace por
medio de publicidad, en la politica, religiosa,. éiste se deriva del inglés slogan, su
origen etimoldgico es gaélico, sluagnghairm doridags significa ejército y ghairm es

lloro o grito seria entonces el grito de guerra.

En sentido figurado el eslogan corresponde a upargentre empresas disputandose la

preferencia del consumidor por su producto o sirvic

3.3.4.6.3. Estrategia de mix de publicidad

Es la filosofia de gestibn empresarial y se baseemtrar todas las actividades de la
empresa en funcién a la necesidad del consumidarorisumidor es el que aporta las
ventas para la empresa y estas aseguran la perr@nenecimiento y desarrollo. Para
gque estas sean realmente interesantes se debeliEsgiplasmarse a través de acciones

concretas.

Se debe hace por medio de motivacion de comprayést de premios que hagan que el
cliente desee comprar un determinado producto. Ybgbtivo de esta empresa es
promocionar y garantizar que la leche de almendreoefiable muy beneficioso para el

consumo especialmente a las personas que sorramti@e la lactosa, que por lo general
son la mayoria. Por lo tanto al promocionar el pobd en cuestion se dara por regalo
plastico para colocar el litro de leche. Con regped aceite de almendra se dard a

promocionar unos guantes plasticos para cuandtilise el producto.

3.3.4.6.4. Estrategia de promociones de venta

Es el proceso de dar a conocer el producto de falinegta y personal, y de ofrecer
valores o incentivos adicionales del producto estian a los vendedores o consumidor.

Esto no es constante pero se utiliza para mejarafitiencia de los elementos del

producto.
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Esto se lo hace con el fin de lograr el aumentoetiaio de ventas, esto suele ser
irregular pero los resultados son inmediatos. Lelsciones publicas, no venden

productos venden la imagen de la empresa.

3.3.4.6.5. Estrategias de venta personal

El producto se diferencia de los demas productstpugue es elaborado naturalmente
sin nada de quimicos especialmente elaborado pacansumo de clientes que no
pueden tolerar la lactosa de la leche de vaca, gceite de almendra es dirigida

especialmente para masajes terapéuticas y relgjante
La estrategia es desarmara las companias rivaleteger una ventaja competitiva. Estas

estrategias pueden der ofensivas o defensivaukesccambian de una posicién a otra

segun sus condiciones del mercado.

TIPOS DE ESTRATEGIAS
1.  Trabajar por ser el producto lider en la empreapo (©osto)

2. Conseguir que el producto sera diferente de losadgmroductos rivales

3. Conseguir una posicion especifica en el mercadolugar de un mercado.
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CAPITULO IV

PLAN TECNICO-ORGANIZACIONAL

4.1. Objetivos del capitulo

. Escoger la materia prima 'y materiales para laoedetbon
. Determinar los procesos para la produccién dedad y el aceite de almendra.
. Describir la mejor alternativas para la empresa

. Establecer el tamafio del proyecto

4.2. Plan técnico

4.2.1. Capacidad de produccién

En el siguiente cuadro se determinard los requenios de la

elaboracion de la leche de almendra y el aceitdrdendra.

ACEITE DE ALMENDRA

materia prima para la

DETALLES REQUERIMIENTO REQUERIMIENTO REQUERIMIENTO
DIARIO SEMANAL MENSUAL

ALMENDRA 20 kilos 100 kilos 400 kilos

AGUA 10 pomas 40 pomas 160 pomas

SAL MARINADA Y kilo 2 % kilos 10 kilos

ENVASE

200 envases

800 envases

3200 envases

Elaborado: Autora
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CALCULO DEL PRECIO UNITARIO DE LA LECHE DE ALMENDRA

De un kilo de almendra sin procesar se puede abiéhbtros de leche de almendra, de
una poma de agua equivalen a 20 litros, 1 kilcatlenarina sirve para preparar 30 litros y

los embaces por unidad salen a 0.05 en si sonaloseg que sacando el valor unitario

nos da:

Sal marina $ 0.05
Almendra 0.30
Agua purificada 0.05
Envase 0.05
Valor unitario $ 0.45

Mano de obra  20% 0.20
Gastos varios 15% 0.15
Transporte 20% 0.20

Precio de Venta al publico $ 1.00
De un kilo de almendra se puede obtener 10 liteokeche, de una poma de agua saldran
30 litros de leche, de % kilo de sal marina de puyaeparar 40 litros de leche. Por lo

tanto se obtendra un precio unitario de:

ACEITE DE ALMENDRA

REQUERIMIENTO REQUERIMIENTO REQUERIMIENTO
DETALLES DIARIO SEMANAL MENSUAL
ALMENDRA 5 kilos 20 kilos 80 kilos
ACEITE 10 litros 40 litros 80 litros
ENVASE 100 botellas 400 botellas 1600 botellas

Elaborado: Autora
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CALCULO DEL PRECIO UNITARIO DEL ACEITE DE ALMENDRA

Un kilo de almendra sirve para 2 litros, el litr@ a@ceite de oliva tiene un valor de 1.25y

da 800 gramos y los embaces tienen un costo dela@tendo una sumatoria obtenemos

lo siguiente:

| litro de aceite 18.00 800 oz 0.025
1 libra de almendra 12.00 800 gr 0.02

1 botellita de 100 gramos 0.10 8 bt 0.10
Valore unitario del aceite de almendra 0.145
Mano de obra 20% 0.08
Gastos varios 15% 0.08
Transporte 20% 0.08
Precio de Venta al publico $ 0.385

Por lo tanto después de hacer el calculo se nota egufactible la exportacion y
negociacion de estos productos que a deméas desefidioso para el ser humano se lo

puede adquirir de un modo facil y a bajo costo.

4.2.2. Plan de produccién

El plan de produccién se trata de ubicar el pragect el mercado Argentino en donde

puedan distribuirse de una mejor manera a loseatifes puntos de venta.
4.2.3. Localizacion
Para una buena localizacion se debe tener en caspémtos basicos que garanticen la

distribucion de todos los productos, por lo tandot@mo muy en cuenta los factores

positivos y negativos en la elaboracién de los pectakb.

- El abastecimiento de la materia prima
- El transporte de los productos

- La mano de obra
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Después de analizar los diferentes aspectos sdi@ecie la empresa se establecera en la

ciudad de Manta por tener todas las facilidade® tam la adquisicion de la mano de obra
como para la exportacion al mercado argentino.

La ciudad de Manta ofrece varios servicios de nEadion y entre ellos se encuentra el
aeropuerto, el puerto de maritimo, y sus vias sgge que permitira tener la materia

prima en tiempo estimado y por lo tanto se pue@deehlos envios en tiempo planteado.
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4.2.4. Proceso productivo/operacional

Para la produccion se la hara de la siguiente raaner

1. Compra de la materia prima

2. Seleccion de los diferentes ingredientes tanto @laaaeite como para la leche de

almendra
3. Elaboracion de la leche y el aceite de almendra
4. Embazado y etiquetado de los productos
5. Transporte al aeropuerto
6. Traslado del Ecuador al mercado Argentino.

7. Distribucion a los diferente punto de venta
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PROCESO

EL TRASLADO DESDE LA <:
EMPRESA AL AEROPUERTO

COMPRA DE LA SELECCION DE ELABORACION DE
MATERIA |:> AGUA, SAL, |:> LA LECHE Y EL
PRIMA ACEITE DE ACEITE DE

OLIVA ALMENDRA
ACEITE DE ALMENDRA LECHE DE ALMENDRA
SE PREPARA LA MEZCLA SE HACE LA MEZCLA DE
EN LA LICUADORAY SE LE LA ALMENDRA CON EL
VA INCORPORANDO EL AGUA, LUEGO SE LE
ACEITE DE OLIVA AGREGA SAL MARINA
EMBASADO
TRANSPORTE

EN ESTE PUNTO SE LO
HACE DE LA FORMA MAS
HIGIENICA CON LA
MAQUINARIA
ESPECIALIZADA PARA
ESTA FUNCION

EXPORTACION

MERCADO ESTABLECIDO

Elaborado: Autora
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4.2.5. Distribucion instalaciones (layout)

Departamento de Departamer‘rfo
compra (Materia de exportacion
prima) y Finanzas it

&6~
z

Selecciény 5
preparacion de la ag&
leche de almendra - Envasado
g d <«
& e 'g' L /
Selecciény

preparacion de la
leche de almendra

BODEGA

4.2.6. Plan de abastecimiento de materia primas

Se tiene previsto que si la materia prima no estab@a en nuestro pais se tiene
conocimiento que esta materia prima se la puederexpen cifras grandes de América
del Norte esta parte de mundo es la mayor participale la exportaciones ya que abarca
el 90 % de exportaciones de almendra con casaasiglie Estados Unidos, Espafa y
Chile. Ademés Ecuador también tiene cultivo de abing en la sierra ecuatoriana, la cual

abastece a la empresa con el producto necesaadepalaboracion de estos productos.
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4.2.7. Plan de abastecimiento de insumos

El abastecimiento de insumo se lo puede adquiriug@ manera facil sin ninguna

dificultad pues el agua que es lo esencial endboehcion de la almendra se la puede
obtener por medio de pomas, la sal marina tamiséslaborada en nuestro pais por lo
tanto no se tiene ningun inconveniente en adcairgh lo que respecta a el aceite de

oliva también es un producto ecuatoriano y se &xdpuadquirir de una manera facil y sin

demora.
PRECIO DE COSTO DEL LITRO DE LECHE DE ALMENDRA
PRECIO
CANTIDAD INSUMOS VALOR DE LOS UNITARIO
INSUMOS
1 kilo ALMENDRA 6.00 0.30
% poma AGUA 1.00 0.05
1 kilo SAL MARINA 2.50 0.05
10 frasco ENVASES 0.5 0.05
Precio de costo 0.45

PRECIO DEL ACEITE DE ALMENDRA EN BOTELLITA DE 100GR

VALOR DE LOS PRECIO
CANTIDAD INSUMOS INSUMOS UNITARIO
1 litro aceite de oliva 18.00 0.025
1 libra almendra 3.00 0.02
1frasco envase 0.10 0.10
Precio de costo 0.145
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4.2.8. Plan de abastecimiento de mano de obra

En lo que respecta a la mano de obra esta dispopilsés el producto es de facil
elaboracion y no se requiere de técnicas espexifiaear elaborar la leche o el aceite de
almendra, en el Ecuador sus habitantes son mu#tétiies que tienen la inteligencia y el
impulso para realizar cualquier clase de activigad se requiera, pues son actos para

realizar trabajo de esfuerzo y creativos.

En la elaboracion de la leche de almendra y eteadei almendra intervienen personas
aptas y con experiencia en su elaboracion, la gspuis de ser entrevistadas se elegira a
la mas capacitada.

4.2.9. Plan de abastecimiento de tecnologia de pragtion

El abastecimiento de este fruto seco se puede hamemmedio de los siguientes
proveedores: nuestra politica es comprar principatena los abastecedores ecuatorianos
y luego quedaran los abastecedores del pais vEaiombia.

Para la produccion mensual de 3.200 litros de leehalmendra, y 80 litros de aceite de
almendra, (estimacion aproximada). Se detallapiogipales proveedores de la materia

prima:

Garcia Reinos: Es proveedor de almendra su domiesta en Moran N 23-45 entre

Mercadillo y Marchena Col. Parque de Santa ClatdtocPichincha-Ecuador.

Disenter: Este proveedor de almendras se encuentra ubicadale 64 N° 92-19 Col

Bogota, Bogota D.C., Colombia.

Andes Foods proveedor de almendra

Al momento de comprar el producto se tiene muyusmta que sea de éptima calidad el

fruto, pues el producto que se elabora lleva Igsme ingredientes.
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4.3. Plan Organizacional

4.3.1. Datos generales de la empresa

La empresa lleva por nombrBIUTRILECH S.A .” alli se produce la leche de almendra
y el aceite, y fue creada con capital propio yesdich a la comercializacion y explotacion

de leche y aceite de almendra.

4.3.2. Proceso de toma de decisiones

ORGANIGRAMA

ro
0S mej i
Mejoreg mgredientes

Elaborado: Autoras
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4.3.3. Arquitectura organizacional:

ORGANIGRAMA

GERENTE PROPIETAR)

Elaborada: Autora
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4.3.4. Distribucion de funciones y responsabilidade

GERENTE PROPIETARIA

Cargo: Gerente propietaria
Departamento: Gerencia
Supervisa Jefe de produccion, Jefe de grp®n y ventas

Funcidn Principal: Velar por las politica de la empresa y represdateepresentacion

legal de la empresa

JEFE DE PRODUCCION

Cargo: Jefe de Produccién
Departamento: Produccién
Supervisa Obreros

Funcion Principal: Responsable por la supervision de la elaboratgdmor productos

de la empresa

JEFE DE EXPORTACION DE VENTAS

Cargo: Jefe de exportaciones
Departamento: Exportaciones
Supervisa Los embarques

Funcion Principal: Su funcion principal es tener en orden todegégjuisitos de

exportacion y que la mercaderia llegue a su deBtinb

La secretaria y los obreros en lo que respectus aargos cumpliran el siguiente perfil:

Secretaria: Deberd tener el titulo de secretaria, manejo dementos. Y buena

ortografia

Los obreros: Deberé tener instruccion de secundaria, buenaneis mayor de edad y

sentido de superacion.
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4.3.5. Requerimientos de activos fijos para areaslministrativas

Los activos fijos que se requieren para el aredrastmativa seran los siguientes:

No DESCRIPSION V’?'-$O)R V’?'-$O)R
EQUIPO DE OFICINA 1.050.00
1 | COMPUTADOR 800.0(
1 | IMPRESORA 250.00
MUEBLE DE OFICINA
1 | slLLA 30.00 350.00
1 | ESCRITORIO 170.00
1 | ARCHIVERO 150.00
2> | EQUIPO DE PRODUCCION 650.00 650.00
TOTAL DE INVERSION FIJA 2.050.00

ELABORADA : AUTORA

4.3.6. Requerimiento de personal para areas admitiativas

Secretaria — contador

Es la persona que estard encargara de llevaranglocale toda la documentacion

necesaria para el buen funcionamiento de la empestara al dia de pagos y cobros, de
hacer los pedidos a los proveedores para la adifuisie la materia prima como lo es la

almendra, el aceite de oliva, la sal marina y ebag
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También debe estar al dia con el pago de los inpggdodas clases de pagos que como

empresa tenga que hacerse.

4.3.6. Marco legal relacionado a la operacion de Empresa

Al constituirse un empresa se comprende de es ntitad econdémica la cual se

creard la combinar capital, trabajo y recursos ralds para obtener de él un

beneficio para cubrir una necesidad a través deebig servicios para ser vendido

en el mercado. Estas empresas se pueden clasigim su forma juridica,

tamano, actividad y procedencia de un capital, etc.

Tipos de empresas de acuerdo a su forma juridica

2)

3)

4)

5)

6)

Unipersonal: Como su nombre lo dice son aquellas empresas que
pertenecen a una sola persona. Este debe resmmmdsu patrimonio frente

a cualquier acontecimiento que suceda.

Sociedad Colectiva:Son las que estan formada por mas de una persona. Y
son ellos los que deben responder con sus biemese fra cualquier

inconveniente que suceda.

Cooperativas: Estos tipos de empresas buscan el beneficio de sus
integrantes y no tienen fines de lucro. Y la comf@an los trabajadores,

productores, consumidores.

Comanditarias: Aqui existen dos tipos de socios; el primero @tic
colectivo que ejercen la gestion de la empresaneti responsabilidades
ilimitadas. El segundo los socios comandita, estosparticipan de la

gestion y su responsabilidad es limitada en eltabaportado.

Sociedad de responsabilidad limitadaEn estas clases de empresas los
socios solo responden con su capital el cual apartia empresa y deja de

lado el capital personal.

61



7)

Sociedad andonima:En este tipo de empresa se conforma de una sociedad
los cuales poseen responsabilidades limitada ainpatio aportado, en
donde sus titulares tiene todo los derechos ercipant del capital social los

cuales se hacen por medio de acciones Yy titulos.

Tipos de empresa de acuerdo a su tamafno

Microempresa: En estas clases de empresas esta conformada c¢arilBas
trabajadores y por lo general son de propietamolvidual, los duefios
trabajan al frente de ellos, realizan su factura@a forma reducida. Su
aporte al mercado no tiene mucha incidencia, adéeTés poco equipo y su

fabricacién es casi artesanal.

Pequefias empresasEsta empresa por lo general posee entre 11 y 49
trabajadores, su caracteristica es rentable encdadeica del pais e
independiente, su especializacion no es muy elewada! trabajo, la
actividad no es muy intensa en el capital y losungus financieros son

limitados.

Medianas Empresas:Estas empresas poseen entre 50 y 250 trabajadores,
sus funciones se establecen por sus areas lasnsaedjialades estan

delimitadas, en este tipo de empresas los trab@adorman sindicatos.

Grandes empresasComo su nombre mismo lo dice es grade se forma con
mas de 250 trabajadores, aqui se debe tener utdaaién propia, el
volumen de ventas son en grandes cantidades, abgjatores forman
sindicatos. Estas empresas gozan de un importantegio pues pueden

acceder a préstamos y créditos importantes.

Y por ultimo, de acuerdo a la actividad

1)

Empresas del sector primario: son aquellas que, para realizar sus
actividades, usan algun elemento basico extraida daturaleza, ya sea

agua, minerales, petroéleo, etc.
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4.3.7. Puesta en marcha

La Empresa NUTRILECH S.A.” segun todos los estudios e imprevistos
realizados, llega a la conclusion de iniciar susragiones de comercializacion y
exportacion a mediado del afio 2014, ya que duesitetiempo debera culminar

todos y cada uno de sus estudios, pues determgatbouno de las actividades
adquiridas, se llevara a feliz término para podar uh buen servicio y poder

alcanzar la meta que se desea obtener, que esdai@uarse en el mercado de
Buenos Aires, a mas de dar un servicio y cubrirngwesidad se esta forjando un

futuro con la implementacion de esta empresa.

4.3.8. Plan de Salida

Se planifica que la empresa ocupara el mercadoud®d3® Aires hacer que los
productos que se estan promocionando ocupen ekptingar en el consumo
dentro del mercado de destino, la entrega se haghteempo determinado porque
el producto es estable y con una buena ambientdlddara a su destino en

optimas condiciones.

También se tiene previsto que el negocio puedapezau su inversion a corto
plazo porque como se ha visto en estos tipos akiptas no cabe la minima duda
de que no sea rentable.

En caso de no tener una buena aceptacion con wtgbooen marcha, se tiene
como alternativa instalarlo dentro de nuestro gaiss se ha comprobado que es
un negocio muy rentable a mas de es muy benefipasotodo aquel que conoce
de las propiedades de curacion y utilizacion eeréliftes usos tales como: En los

establecimiento de Spa en los hospitales, en faasgdratamientos capilares.
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CAPITULO V

PLAN FINANCIERO

5.1. OBJETIVO DEL CAPITULO

. Determinar la rentabilidad econdmica del proyecto
. Establecer los materiales necesarios para el eaipremto del proyecto

. Determinar que los métodos a utilizar en la inve@rgspecificos.

5.2. TIEMPO DEL PLAN FINANCIERO

Este proyecto tiene como finalidad alcanzar a nmedf@azo la recuperacion del
total de la inversion, por lo tanto se ha destinaddapso de tiempo de 5 afios
proyectando el total de su inversion. Dicha inviersse la realizo mediante un

estudio factible en donde se desarrollara el akededa productividad.
A partir del tiempo destinado a recuperar la inderse pronostica que se

obtendran ganancias que beneficiaran a la empreskoyo que tenga que ver a

Su entorno.
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5.3. PLAN DE INVERSION

5.3.1. INVERSIONES

INVERSION FIJA (en dolares)

EQUIPO DE PRODUCCION 778,0
Envases grandes 100,00
Envases pequeios 100,00
Licuadora 300,00
Coladores 10,00
Recipientes grandes 100,00
Sellador 80,00
Recipientes grandes 8,00
Frascos 80,00
EQUIPO DE OFICINA 850,0
Computadora 850,0
MUEBLES DE OFICINA 217,5
Silla 45,0
Escritorio 80,0
Butacas 32,5
Archivero 60,0
VEHICULO 8.500,0C
Camioneta Chevrolet 8.500,0(0

TOTAL DE INVERSION FIJA

10.345,9

Elaborado por: Autora
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5.3.2. INVERSIONES EN ACTIVOS DIFERIDOS O INTANGIBL ES

ACTIVO DIFERIDOS

INVERSION DIFERIDA (en dolares)

Gasto de estudio del proyecto
Constitucion de la compafiia

Certificado de calidad 150,00 150,00

TOTAL DE INVERSION DIFERIDA 150,00

Elaborado por: Autora
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5.3.3. INVERSION EN EL CAPITAL DE OPERACION

CAPITAL DE TRABAJO

MATERIA PRIMA 1.659,25
Almendra 1.440,00
Agua 200,00
Sal 1,25
Aceite de oliva 18,00

MANO DE OBRA 320,00
Operador 320,00

GASTO DE ADMINISTRACION 320,00
Secretaria-contador 320,00

GASTO DE PRODUCCION 95,00

Luz 15,00

Arriendo 80,00

UTILES DE OFICINA 24,25

INTANGIBLE 4,75
Clip 0,25
Papel bond 3,00
Lapiz 1,50

TANGIBLES 19,50
Carpetas 1,00
Sellos 8,00
Esponijilla y liquido 3,50
Perforadora 4,00
Grapadora 3,00

TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO 2.098,50

Elaborado por: Autora
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TOTAL DE INVERSION

INVERSION TOTAL Y FINANCIAMIENTO
Total de inversion fija 10.345,50
Total de inversion diferida 150,00
Total de capital de trabajo 2.098,50
TOTAL 12594.00

5.3.4. FLUJO DE DEPRECIACIONES EN ACTIVOS FIJOS

En las depreciaciones de los activos fijos se le estima de acuerdo a la ley

DEPRECIACION DE EQUIPO DE OFICINA (En délares)

ANO 2014 2015 2016 2017 2018
Sele estima una vida de 10 oo 85,00 85,00 85,00 85,00
anos
DEPRECIACION DE PRODUCCION (En dolares)
ANO 2014 2015 2016 2017 2018
Sele estima unavidade 10 __ o 77.80 77.80 77.80 77.80
anos
DEPRECIACION DE VEHICULO (En dolares)
ANO 2014 2015 2016 2017 2018
Se le estima una vida de
_ 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00
10 anos
DEPRECIACION DE MUEBLES DE OFICINA (En délares)
ANO 2014 2015 2016 2017 2018
Se le estima una vida de
~ 43,50 43,50 43,50 43,50 43,50
5 anos
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5.4. PLAN DE FINANCIAMIENTO
5.4.1. ESTRATEGIA DE FINANCIAMIENTO

Para comenzar las operaciones en el microemprgéa séestudio se requiere de
un capital, el mismo que sera destinado para lkerandn total de las actividades

comerciales.

El capital que se requiere para poner en marchegecio es de USD $
15.000ddlares el mismo que sera financiado deylaesite manera: USD $ 5.000
por el duefio del proyecto y USD $ 10.000 financipdoel banco, que tendra una
tasa de interés de 16.50 % anual por un laps@adgwt de 5 afios.

%
CAPITAL DE TRABAJO (En USD) PARTICIPACION
Capital aportado por el socio 5.000 33.33
Préstamo bancario 10.000 66.67
15.000 100.00
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5.4.2. TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO BANCARIO

Periodo Meses Pago T. | interés P ‘ capital P ‘ Monto prestado pagado
(En dolares)

0 10.000,00

1 330,64 52,86 277,78 9.722,22 277,78
2 310,64 32,86 277,78 9.444,44 555,56
3 310,64 32,86 277,78 9.166,66 833,34
4 310,64 32,86 277,78 8.888,88 1.111,12
5 310,64 32,86 277,78 8.611,10 1.388,90
6 310,64 32,86 277,78 8.333,32 1.666,68
7 310,64 32,86 277,78 8.055,54 1.944,46
8 310,64 32,86 277,78 7.777,76 2.222,24
9 310,64 32,86 277,78 7.499,98 2.500,02
10 310,64 32,86 277,78 7.222,20 2.777,80
11 310,64 32,86 277,78 6.944,42 3.055,58
12 310,64 32,86 277,78 6.666,64 3.333,36
13 310,64 32,86 277,78 6.388,86 3.611,14
14 310,64 32,86 277,78 6.111,08 3.888,92
15 310,64 32,86 277,78 5.833,30 4.166,70
16 310,64 32,86 277,78 5.555,52 4.444,48
17 310,64 32,86 277,78 5.277,74 4.722,26
18 310,64 32,86 277,78 4.999,96 5.000,04
19 310,64 32,86 277,78 4.722,18 5.277,82
20 310,64 32,86 277,78 4.444.40 5.555,60
21 310,64 32,86 277,78 4.166,62 5.833,38
22 310,64 32,86 277,78 3.888,84 6.111,16
23 310,64 32,86 277,78 3.611,06 6.388,94
24 310,64 32,86 277,78 3.333,28 6.666,72
25 310,64 32,86 277,78 3.055,50 6.944,50
26 310,64 32,86 277,78 2.777,72 7.222,28
27 310,64 32,86 277,78 2.499,94 7.500,06
28 310,64 32,86 277,78 2.222,16 7.777,84
29 310,64 32,86 277,78 1.944,38 8.055,62
30 310,64 32,86 277,78 1.666,60 8.333,40
31 310,64 32,86 277,78 1.388,82 8.611,18
32 310,64 32,86 277,78 1.111,04 8.888,96
33 310,64 32,86 277,78 833,26 9.166,74
34 310,64 32,86 277,78 555,48 9.444,52
35 310,64 32,86 277,78 277,70 9.722,30
36 310,64 32,86 277,78 |- 0,08 10.000,08

11.203,08 1.203,00 10.000,08
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5.4.3. COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL (WACC)

COSTO PROMEDIO DEL CAPITAL

PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

%

%

(USD) PARTIC. | COSTOS
Capital aportado por el socio 5.000 33.33) 10.00 3.33 %
Préstamo bancario 10.000 66.67| 11.83 9.56 %
15.000 100.00 11.89 %
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5.5. PROYECCION DE INGRESOS OPERACIONALES

PROYECCION DE LAS UNIDADES VENDIDAS ANUALMENTE

N©° DENOMINACIONES 2014 2015 2016 2017 2018
(En délares)
Produccion de leche de almendra
En 4,000 litros mensuales x 12 meses 48.000 48.000 48.000 48.000 48.000
Se estipula el 1% de perdida al afio 1% 1% 1% 1% 1%
Porcentaje de la perdida estimada 480 480 480 480 480
Produccién neta anual| 47.520,0( 47.520,0C 47.520,00 47.520,0¢ 47.520,0(¢
Valor por litro 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Total anual de ventag  47520,00 47520,00 47520,00 47520,00 47520,00
Produccion del aceite de almendra
En 80 kilos de almendra se obtig
160 litros de aceite de esto se
Obtendré& botellitas de 100 gr. Multiplicado por !
meses 1.920 1.920 1.920 1.920 1.920
Se estipula un 1% de perdida al afio 1% 1% 1% 1% 1%
Porcentaje de la perdida estimada 19.2 19.2 19.2 19.2 19.2
Produccién neta anua 1.900.8 1.900.8 1.900.8 1.900.8 1.900.8
Valor por onza 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40
Total anual de ventas 760,32 760,32 760,32 760,32 760,32
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La cantidad vendida de la leche de almendra sétian® al sacar de 1 kilo de
almendra 10 libros de leche, se estipulé que pdst semana saldran 200 litros, la
misma que al mes obtendremos 4.000 litros las nsisqna haciendo un calculo

simple se obtendra al afio 48.000 litros

En cambio con el aceite de almendra se obtendiéré® a la semana la cual
haciendo el calculo simple al mes tendremos 1@0sliy multiplicado por 12
meses se obtendra 1920 litros que se lo venderédneases de 100 gm. en

pequefas botellas.

5.5.1. PROYECCION DE LOS PRECIOS

Los precios variaran dependiendo el valor de laseatiras que es la materia
prima para la elaboracion de este producto peradenmemos tanto la produccion
en nuestro pais, pero se provee la exportacioprddlucto de los paises hermanos

el cual exportan la materia prima libre de ararscele

Por lo tanto el valor del litro de almendra serdJ&D 1.00 y de 50 ctvs. la botella
de medio litro la cual sera favorable tanto parguel la compra como para el que
la produce. Y el precio del aceite de almendra derd0 ctvs. el frasco de 100
gramos la sera accesible para todos el que la déesgsrir, porque ademas de ser

un buen producto trae muchos beneficios para elaqusa.

5.6. PROYECCION DE LOS COSTOS DE GASTOS OPERACIONALES

5.6.1. PROYECCION DE COSTOS OPERACIONALES.

Proyeccion de costos de materia prima para lopdmkictos

MATERIA PRIMA (en délares) 1.659,25
Almendra 1.440,00
Agua 200,00
Sal 1,25
Aceite de oliva 18,00
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MATERIA PRIMA PROYECTADA

N° DENOMINACIONES 0 2014 2015 2016 2017 2018
(En ddlares)
MATERIA PRIMA 19.911,00 21.902,10 24.092,31 26.501,54 29.151,70
La materia prima se la proyecta a 5 afios manteniemdel consumo por todo este tiempo.
5.6.2. PROYECCION DE MANO DE OBRA DIRECTA
PROYECCION DE MANO DE OBRA DIRECTA
N° DENOMINACIONES 0 2014 2015 2016 2017 2018
(En dolares)
MANO DE OBRA 3.840,00 4.224,00 4.646,40 5.111,04 5.622,14

La mano de obra se la proyecta a 5 afios haciendoc@liculo por afio con el sueldo basico multiplicando por 12 meses, pero

la fina del periodo tendra un incremento del 10 %.

74




5.6.3. PROYECCION DE GASTOS OPERACIONALES

GASTOS ADMINISTRATIVOS (mensualmente)

GASTO DE ADMINISTRACION(En dolares) 320,00
SECRETARIA-CONTADOR 320,00
5.6.4. CLASIFICACION DEL FINANCIAMIENTO
INVERSION FIJA(En ddlares)
Equipo de produccion 778
Envases grandes 100
Envases pequefios 100
Licuadora 300
Coladores 10
Recipientes grandes 100
Sellador 80
Recipientes grandes 8
Frascos 80
Equipo de oficina 850
Computadora 850
Muebles de oficina 217.,5
Silla 45
Escritorio 80
Butacas 32.5
Archivero 60
Vehiculo 8.500
Camioneta Chevrolet 8.500,0(¢
TOTAL DE INVERSION FIJA 10.345,5
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INVERSION DIFERIDA

GASTO DE ESTUDIO DEL PROY

150

150,00

TOTAL DE INVERSION DIFERIDA

150,00

CAPITAL DE TRABAJO

MATERIA PRIMA

1.659,25

ALMENDRA

1.440 ,00

AGUA

200,00

SAL

1,25

ACEITE DE OLIVA

18,00

MANO DE OBRA

320,00

OPERADOR

320,00

GASTO DE ADMINISTRACION

320,00

SECRETARIA-CONTADOR

320,00

GASTO DE PRODUCCION

95,00

LUZ

15,00

ARRIENDO

80,00

UTILES DE OFICINA

24,25

INTANGIBLE

4,75

CLIP

0,25

PAPEL BOON

3,00

LAPIZ

1,50

TANGIBLES

19,50

CARPETAS

1,0

SELLOS

8,0(

ESPONJILLA Y LIQUIDO

PERFORADORA

4,0

GRAPADORA

)
)
3,50
D
)

3,0(

TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO

2.098,50
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5.7. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADOS.

N° DENOMINACIONES 2014 2015 2016 2017 2018
VENTAS NETAS 48.280,32 48.280,32 48.280,32 48.280,32 48.280,32
COSTO DE PRODUCCION
MANO DE OBRA 3.840,00 4.224,00 4.646,40 5.111,04 5.622,14
MATERIA PRIMA 19.911,00 21.902,10 24.092,31 26.501,54 29.151,70
GASTO DE DEPRECIACION 1.056,30 1.056,30 1.056,30 1.056,30 1.056,30
COSTO TOTAL DE PRODUCCION 24.807,30 27.182,40 29.795,01 32.668,88 35.830,14
UTILIDAD BRUTA 23.473,02 21.097,92 18.485,31 15.611,44 12.450,18
GASTO DE ADMINISTRACION 3.840,00 4.032,00 4.233,60 4.445,28 4.667,54
GASTO DE PRODUCCION 1.140,00 1.254,00 1.504,80 1.805,76 2.166,91
UTILES DE OFICINA 291,00 349,20 419,04 502,85 603,42
GASTO DE AMORTIZACION 3.840,00 4.032,00 4.233,60 4.445,28 4.667,54
COSTO TOTAL DE GASTOS 9.111,00 9.667,20 10.391,04 11.199,17 12.105,42
UTILIDAD ANTES DE PART. TRAB 14.362,02 11.430,72 8.094,27 4.412,27 344,76
15% PARTIC. A TRABAJADORES 2.154,30 1.714,61 1.214,14 661,84 51,71
UTILIDAD ANTES DE IMP. A LA
RENTA 12.207,72 9.716,11 6.880,13 3.750,43 293,05
25% IMPUESTO A LA RENTA 3.051,93 2.429,03 1.720,03 937,61 73,26
UTILIDAD NETA 9.155,79 7.287,08 5.160,10 2.812,82 219,79
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De acuerdo a las disposiciones del Condigo Orgaaécta Produccion, comercio e
inversiones la que fue aprobada en el 2010, praedlas sociedades que invierten
las utilidades que adquieren de nuevas maquinas, cleales aporte en la
incrementacion de nuevas plazas de trabaos en daddeuno de ellas aporten en el
estado econdmico de la empresa, se podria obteaereduccion del 10 % en las

tarifas que tengan impuesto.
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5.7. FLUJO DE FONDOS DEL PROYECTO

N° DENOMINACIONES 0 2014 2015 2016 2017 2018
INGRESO OPERATIVO 48.287,36 48.287,36 48.287,36 48.287,36 48.287,36
EGRESO OPERATIVO

COSTO DE OPERACION 23.751,00 26.126,10 28.738,71 31.612,58 34.773,84
GASTO DE ADMINISTRACION 3.840,00 4.032,00 4.233,60 4,285 4.667,54
GASTO DE PRODUCCION 1.140,00 1.254,00 1.504,80 1.805,76 2.166,91
UTILES DE OFICINA 291,00 349,20 419,04 562,8 603,42
TOTAL GASTO OPERATIVO 5.271,00 5.635,20 6.487, 6.753,89 7.437,87|
SUPERAVIT OPERATIVO/ANUAL 43.016,36 42.652,16 42.129,92 41.533,4Y 40.849,49
SUPERAVIT OPERATIVO/ACUM. 43.016,36 85.668,52 127.798,44 169.331,91 210.181,40
INGRESO NO OPERATIVO 12.914,00
EGRESO NO OPERATIVO
INVERSION FIJA 10.345,50
INVERSION DIFERIDA 150,00
IMPUESTO Y PARTIC. DE TRABAJ. 5.206,23 4.143,64 2.934,17 598,45
TOTAL EGRESO NO OPERATIVO 10.495,50 5.206,23 4,643 2.934,17 1.599,45
SUPERAVIT NO OPERATIVO/ANUAL 2.418,50 - 5.206,23 - 4.143,64 - 28934 |-  1.599,45
SUPERAVIT NO OPERATIVO/ACUM. 2.418,50 2.418,50 - 2.787,73 - 6.931,3 - 9.865,54 - 11.464,99
SUPERAVIT TOTAL ANUAL 2.418,50 4316,36 37.445,93 37.986,28 38.599,30 39.250,04
SUPERAVIT TOTAL ACUMULADO. 2.418,50 45.434,86 82.880,79 120.867,0y 159.466,37 198.716,41

79



5.8.1. BALANCE GENERAL (EN DOLARES)

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
CAJA 2.418,50
MATERIA PRIMA 1.659,25
MANO DE OBRA 320,00
GASTO DE ADMINISTRACION 320,00
GASTO DE PRODUCCION 95,00
UTILES DE OFICINA 24,25
ACTIVOS FIJOS 10.345.50
VEHICULO 8.500,00
EQUIPO DE OFICINA 850,00
EQUIPO DE PRODCUCCION 778,00
MUEBLE DE OFICINA 217,50
ACTIVOS DIFERIDOS 150,00
GASTO DE EST. DEL PROY 150,00
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS 12.914,00
PASIVOS
PATRIMONIO 12.914,00
CAPITAL SOCIAL 12.914,00

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

12.914,00

80




CAPITULO VI

6.1. Conclusiones y recomendaciones

6.1.1. Conclusiones

Realizado el estudio del proyecto de la elaboradéna leche y el aceite de
almendra, se concluyo que el pais tiene ventajapebtiva en la que puede
garantizar un producto de calidad, aunque los @svde la industria se encuentra
en vias de desarrollo, esto no le permite competir otros paises los mismos que
poseen una produccion superior; esto solo se eefiesector de produccion de
almendras, aunque en las ultimas década el Echadootenciado sus productos,

la cual ha incrementado su exportacion.

Este producto en mercado internacional promete mudh demanda se
incremente cada afo, esto se debe a las propiedaddigne la almendra, lo que
lo ha convertido en un producto muy cotizado enpaises internacionales, los

principales mercados interesados son los paisepens.

En el caso del producto de leche y aceite de almegldnercado que promete el
consumo seguro es Argentina, la poblacion argerdfta siempre en la buena
disposicion de probar productos que proporcionesbegneficien la salud, y no se
fijan en el precio sino en los beneficio que puedanal usarlos y como ya lo

hemos viso tiene algunos usos tantos medicinales @imenticios.

La leche y el aceite de almendra ven un mercadogtexior en Argentina por las
facilidades que brinda para el ingreso de produgtosercado, siempre y cuando
que cumplan con las normas y reglamentos que ladgge. Para el distintivo de

dicho producto la empresa brinda seguridad enree
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6.1.2. Recomendaciones

Se realizaron varias investigaciones, los cualegesn para aportar datos

necesarios para la conclusion de esta tesis, lpmiotaszo podemos recomendar.

. La empresa no solo tiene la mira en participar ercado extranjero, silos
cambios de habito de consumo locales estan cantbiaedn cada vez mas
las personas que buscan estos productos a nia| Ennque por ciertas
ocasiones se ha escanciado este producto, la almmangesar que se la
cultiva en el pais también tiene que importasa pabrir la demanda que

se tiene en el pais por dicho producto

. Se debe prever el abastecimiento de la almendnguayuede significar un
problema se cuenta con paises que nos puede avastesque no se lo
encontrara en un solo punto de venta, pero se agastecer todos los
punto de venta proporcionando la cantidad justa gesho mercado.

. La calidad del fruto se puede mejorar, se podré& dele un punto negativo
es el no contar con el cultivo total de este promlyzero se tiene la
precaucion de que se puede exportar de paisesosegire cuentan con el

cultivo apropiada y en grande cantidades.

. Aumentar el apoyo a la comercializacion y produccide almendra

ecoldgica

82



BIBLIOGRAFIA

« Anuario industrias culturales, Ciudad de Buenos#i2004. Buenos Aires:
Secretaria de Cultura de la Ciudad de Buenos Aires.

« Anuario estadistico 2004. Buenos Aires: Gobierndad€iudad de Buenos
Aires, 2008.

« Cerruti, Marcela: «La migracion peruana a la CiudadBuenos Aires: su
evolucion y caracteristicas», en Revista SemestealDatos y Estudios
Demogréficos, afio 2, numero 2, Secretaria de HaaignFinanzas. 2005,
Buenos Aires, Argentina. ISSN 1668-5458

» Ciudad de Buenos Aires: de la fundacion a la ppe@on ciudadana. Buenos
Aires: Subsecretaria de Comunicacion Social, 2004.

+ [Eggers Lan, Margarita; y Carlos Muzakis: Historiajdb las baldosas.
Comision para la Preservacion del Patrimonio Histo€Cultural de la Ciudad
de Buenos Aires. Buenos Aires, 2002. ISBN 987-105B

+ Losada, Leandro: La alta sociedad en la BuenossAdee la belle epoque.
Sociabilidad, estilos de vida e identidades. Bueroses: Siglo XXI
Iberoamericana (Coleccion Historia y Politica, glda por Juan Carlos
Torre), 2008. ISBN 978-987-1013-65-4 (445 pp.).

« «Los urbanistas ven en la ciudad tanto calidad coesigualdad», articulo en
el diario Clarin, del 4 de enero de 2009.

« Luna, Félix: Breve historia de los argentinos. BagenAires: Planeta,
1997. ISBN 950-742-811-9.

+ Nuevo atlas de la Argentina. Buenos Aires: ArtefiGodEditorial Argentino,
1994. ISBN 84-605-1115-4.

+ Romero, José Luis; y Luis Alberto Romero: Buenosegi historia de cuatro
siglos. Buenos Aires: Abril, 1983.

« Temas de patrimonio cultural, volumen 2: «Patriroomiidentidad cultural».
Buenos Aires: Comisidn para la Preservacion defkirRanio Historico
Cultural de la Ciudad de Buenos Aires, 2000. ISBY-97845-8-8.

83



« Watson, Ricardo; Lucas Rentero; y Gabriel Di MedHternautas): Buenos
Aires tiene historia. Once itinerarios guiados porciudad. Buenos Aires:
Aguilar, 2008. ISBN 978-987-04-0952-6 (398 pp.).

84



Anexos

85



LECHE DE ALMENDRA

86



ACEITE DE ALMENDRA

87





