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INTRODUCCION.
El trabajo de investigacion que se presenta tiene por finalidad el desarrollo de un plan
de Negocios que permita comprobar la importancia de iniciar un proceso de
negociaciones comerciales con Rusia y especificamente San Petersburgo
denominado la Venecia del Norte por su gran atractivo turistico, el mismo cuenta con
4’880.000 habitantes, esta ciudad se ubica estratégicamente al noroeste del pais en el

mar Baltico lo que promueve a fortalecer el ingreso de productos de diferentes paises.

El producto que se ofrece desde el Ecuador es el aceite de aguacate, este producto ha
tenido gran aceptacion en los mercados externos y en Ecuador existen empresas que
ya estan incursionando en estos mercados. Siendo Ecuador productor del aguacate la
calidad del producto es garantizada, por tener a su disposicion la materia prima lo cual
conlleva a la seleccién de la misma para proceder a elaborar el aceite con el mejor

producto.

Este plan de negocios es una oportunidad para aquellas personas que estan en el
entorno de las exportaciones 1o cual conlleva a generar fuentes de trabajo y
crecimiento empresarial, asi también los agricultores tendran la oportunidad de mejorar
su nivel de vida a través de la comercializacion de la materia prima, siendo ademas un
incentivo para utilizar técnicas de cultivos y obtener un producto acorde a las exigencia

del sector empresarial.

El plan de negocios permitira canalizar los aspectos mas relevantes que conlleve a un
proceso en cada una de las actividades que deben desarrollarse para tener un nicho en
el mercado e ir fortaleciendo la calidad del producto y expandir la comercializacion a

mediano y largo plazo a nuevos mercados.

Se ha considerado San Petersburgo por su creciente demanda del producto y la
facilidad con que cuenta para tener acceso en la entrega del aceite de aguacate por su

cercania al mar donde se desembarcan los productos que se envian por via maritima.
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RESUMEN EJECUTIVO

El plan de negocios propuesto conllevé a realizar un analisis sistematico para
evidenciar la viabilidad de los acuerdos comerciales entre Ecuador y Rusia para
canalizar el aceite de aguacate a San Petersburgo. A través de las investigaciones
realizadas se pudo conocer el mercado objetivo, y el nivel de comercializacion de los
competidores, siendo un factor primordial haber analizado el mercado de San
Petersburgo. Se ha recabado informacion acerca de las exigencias del publico
consumidor y el medio de transporte para el envio del producto. El andlisis financiero
de la empresa fue un factor fundamental analizarlo lo cual permitié conocer los
resultados econémicos y la capacidad de la empresa para realizar las negociaciones de
aceite de aguacate a Rusia. Lo expuesto conllevo a calcular costos y gastos asi como
las proyecciones de ingresos y egresos que determina la rentabilidad del negocio y
evidenciar si es atractivo el tipo de exportacion propuesto.

Para profundizar en cada tema existio la necesidad de subdividir la informacion en
capitulos con sus respectivos epigrafes, teniendo presente el cumplimiento de cada uno
de los objetivos especificos que engloba el objetivo general de la tesis.

El primer capitulo hace referencia a las generalidades del tema se incluye el objetivo y
se analizan las caracteristicas fundamentales del proyecto. El capitulo dos se relaciona
con el plan estratégico, su objetivo, andlisis estratégico del macro entorno, analisis de la
industria, andlisis interno y analisis FODA asi como el planteamiento estratégico del
negocio. En el capitulo tres se realiza el plan comercial, se plantea el objetivo y se
hace u andlisis del mercado de referencia y un estudio profundo del marketing mix. El
plan estratégico organizacional se analiza en el capitulo cuarto, tomando como
referencia el objetivo de capitulo se procede a desarrollar un plan técnico,
organizacional, y en este Ultimo se centra la informacién porque es el objeto del
presente estudio. El plan financiero forma parte del capitulo cinco, con su respectivo

objetivo y se determina el plan de inversién, financiamiento proyecciones de ingresos,
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costos y gastos y la evaluacion final del proyecto. Se culmina el trabajo con las
respectivas conclusiones, recomendaciones y las referencias bibliografia que han sido

fundamentales para la investigacion objeto del presente estudio.

CAPITULO 1:

GENERALIDADES

1.1. Objetivo.
Determinar las generalidades de los aspectos mas relevantes del plan de negocios

propuesto.

1.2. Caracteristicas esenciales del producto.

El aguacate se lo conoce como pero de las Indias por su forma y apariencia, la
palabra aguacate es proveniente de “ahuacatl” es una apalabra Azteca. El
aguacate se lo concibe como fruta o vegetal por la forma como es consumido, la

forma que tiene el aguacate es la siguiente.

Figura N.- 1: El aguacate listo para el consumo

Cabe destacar que el aguacate lo conoce a nivel mundial y se ha comercializado
por muchos afios como materia prima, sin embargo existe la oportunidad de
comercializar nuevas alternativas de comercializacion como el aceite de aguacate

gue brinda muchos beneficios al ser humano.
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Es oportuno mencionar que hay muchas variedades de aguacate por lo que ha

existido la necesidad de subdividirlas en categorias y sobresalen las siguientes:
- Los aguacates de México.

- Aguacates de Guatemalteca.

- Aguacates de las Indias Occidentales.

Estos ultimos difieren en su tamano, apariencia, calidad y sensibilidad al frio.

- Tipos del aguacate

Como se evidencia en el parrafo anterior; hay multitud de variedades de aguacate,

sin embargo los tipos de aguacate mas conocidos son:
- El aguacate bacon,
- Aguacate fuerte.

- Aguacate hass.

Figura N.- 2: El aguacate bacon

h

El aguacate bacon es de piel verde y buena calidad, de tamano mediano que esta

disponible desde finales del otofio hasta la primavera, tiene forma ovalada, semillas
grandes y se puede pelar faciimente. Su tamafo medio pesa entre 170 y 340 gramos,
con piel fina y carne de color amarillo verdoso, cuando esta maduro, permanece verde

su parte exoscureciéndose solo un poco (Smith, 2013.)L.

! http://www.regmurcia.com/servlet/s.SI?sit=c,543,m,2715&r=ReP-23697-DETALLE REPORTAJESPADRE
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Figura N.- 3: El aguacate fuerte

El aguacate fuerte, se cosecha desde finales del otofio hasta la primavera y es
original de California. Tiene forma de pera y semillas de tamafio medio, se puede
pelar facilmente y tiene un excelente sabor. El tamafio es mayor que el de otros tipos
de aguacates y su peso oscila entre 141 y 400 gramos. La piel es suave y verde,
manteniéndose verde su exterior cuando esta maduro. La carne de esta variedad de

aguacate es de color verde palido.

Figura N.- 4. El aguacate hass

Lo mas caracteristico del aguacate hass es que su piel cambia de verde a purpura
oscuro cuando estd maduro. El aguacate hass es la variedad de aguacate que se
cultiva principalmente en California. Es de forma ovalada y semillas pequefas, se
puede pelar facilmente y tiene un excelente sabor. Su tamafno entre medio y grande y

Su peso oscila entre
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140 y 340 gramos. La piel de este tipo de aguacate es rugosa pero flexible y se
oscurece al estar maduro, Es el mas popular en los Estados Unidos, su peso varia
de 225 gramos a 2 kilos, dependiendo de la variedad. La porcién comestible del
aguacate es su carne de color amarillo-verde, que tiene una textura suave, la
consistencia de la mantequilla y un sabor que recuerda a la nuez y la avellana. La

piel y el hueso del aguacate no son comestibles.?

El aguacate ademés de su exquisito sabor aporta acidos grasos y proteinas de alta
calidad esenciales para el control del colesterol, asi mismo posee, vitaminas A, B1,
B2, B3, D, C, E y antioxidantes los cuales ayudan a prevenir los problemas
cardiacos. El uso y consumo de aceites se ha venido desarrollando a lo largo de
miles de afios. En antiguas civilizaciones como la Egipcia, Griega, Romana, pueblos
Aztecas, etc. el consumo de semillas de plantas oleaginosas (ricas en aceites)
comprendia una parte muy importante de su dieta habitual. EI Aguacate, alcanza

hasta un 25% de aceite dependiendo de la variedad y madurez.

Este aceite, se ha utilizado principalmente para uso cosmeético, ya que contiene un
esterol llamado phitosterol, que posee las mismas habilidades que la lanolina. Esta
particularidad es muy apropiada para la piel y cremas de masajes (Human 1987;
Valenzuela 1986).

El aceite de aguacate es un aceite espeso, penetrante, que se absorbe muy
rapidamente, y que ademéas de usarlo como mascarilla en el cabello, cara, aceite
corporal, para el cuidado de la piel seca, escamosa y en via de envejecimiento,

también es un insumo exquisito y saludable en la comida.

El grafico que se presenta a continuacion demuestra el crecimiento de cultivo de este

producto y las opiniones de productores ecuatorianos.

2 http://www.avocadosource.com/WACS5/Papers/WACS5_padio.



UNIVERSIDAD LAICA “ELOY ALFARO” DE MANABI

FACULTADDE COMERCIO EXTERIORY NEGOCIOS INTERNACIONALES

IFACULTAD DE COMERCIO EXTERIOR

Fruto

Tabla N.- 1: Especies de aguacate

Mexicana

Antillana

Guatemalteca

Corteza

Delgada y lisa

Coriacea y lisa

Gruesa y dura

% de aceite

Mediano - alto 279%

B&JO 10%

Mediano - alto 20%

Menor de 250 gr.

Entre 250 gr. Y 2.5 kg.

Entre 100 gr. Y 2.5 kg.

Olor a anis,
8 a 10 am. De largo

Inodora,
20 cm. de largo

Inodora,
15 a 18 cm. de largo

Epoca de floracion

Temprana

Mediana

Tardia

Periodo entre floracion y
recoleccién

7 meses

7 meses

12 meses

Tolerancia al frio en
buenas condiciones

-35°C
-55°C

-1.5°C
-2.5°C

-3 °C
-4 °C

Condiciones del suelo

Sensible a suelos
calcireos y salinidad PH
optimode55a 65

Resistente al calcio y
salinidad (hasta 350 ppm
de cloruros).

Intermedia

Vida del fruto después de

8al0dias

4 a5 dias

Hasta 5 meses

Fuente: http: // www.aproam.com/direct.htt

Elaborado por: autoras de la tesis

Como se evidencia el aguacate es un producto que no requiere de grandes cuidados a
decir de sus hacendados da la oportunidad de realizar otras actividades mientras estos
siguen su proceso, cabe destacar que ellos ya tienen un célculo y que dos aguacates

es un kilo por lo que siempre saben cuanto es el monto de su cosecha.
- Aspectos nutritivos del aguacate

El aguate tiene grandes alcances curativos para el ser humano entre ellos vitalizar el
sistema inmunoldgico, mejorar la vision, proteger células, reduce el colesterol, es rico
en potasio, es una fuente rica de acidos grasos mono-insaturados como el acido oleico,
que se ha demostrado recientemente que ofrece una proteccion significativa contra el

cancer de mama.

El aguacate es un alimento que tiene una alta concentracion de carotenoides luteina y
también contiene cantidades apreciables de carotenoides relacionados (zeaxantina,
alfacaroteno y el betacaroteno), ademas de una importante cantidad de tocoferoles

(vitamina E).
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Una taza de aguacate tiene el 23% del valor diario de acido félico, un nutriente
importante para la salud y el corazén. Esta fruta posee 10 vitaminas, sobresalen
la vitamina E y el acido félico. Acidos grasos se conoces 10 vitaminas, Omega- 9,

7, 6 y 3 contiene propiedades afrodisiacas.

El Instituto Nacional Autbnomo de Investigaciones Agropecuarias (Iniap) desarrolla
tecnologias que buscan promover el cultivo del aguacate, con énfasis en la
variedad Hass, calificado para la exportacion, y la variedad Fuerte o guatemalteco,
para el consumo local. Para dinamizar este rubro de la agricultura, los sectores
privado y publico han puesto en practica un plan de siembra y produccion de
aguacate que incluye el respaldo de la investigacidon, asistencia técnica,

capacitacion y una cartera crediticia a bajo costo financiero.

Cabe destacar que en las investigaciones realizadas se pudo detectar que muchos
de los productores estan cosechando aguacate para comercializarlo como aceite
extra virgen que en la actualidad se vende en el mercado local y se lo exporta,
ademas del aceite se esta lanzando al mercado la nueva mantequilla de aceite de
aguacate, un producto sin preservantes y de alta calidad que mantendra las

mismas propiedades y bondades del aceite extra virgen de la fruta.

Los aguacates son fuente de vitamina K, fibra dietética, vitamina B6, vitamina C,

acido folico y cobre. Es ademas un alimento rico en potasio.

Tienen un alto contenido de grasa de entre el 71% y el 88% de su total de calorias,

unas 20 veces la media de otras frutas.

Contiene 30 gramos de grasa, pero 20 de estos gramos de grasa son grasas

mono insaturadas beneficiosas para la salud, especialmente el acido oleico.

A continuacion se detalla los beneficios que brinda el aguacate.
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Tabla N.- 2: Caracteristicas nutricional del aguacate

Aguacate en rebanadas

Vitaminas del aguacate

Componentes basicos del aguacate Nutriente Cantidad | %CDR
vitamina A IU 893,52 IU 17,87
Nutriente Cantidad | %CDR | A — carotenoide 89,06 RE 1,19
calorias 235,06 13,06 [ tiamina - B1 0,16 mg 10,67
calorias de grasas 201,31 riboflavina - B2 0,18 mg 10,59
proteinas 2,89¢g 5,78 niacina - B3 2,80 mg 14,00
carbohidratos 10,79 g 3,60 vitamina B6 0,41 mg 20,50
fibra dietética 7,30 g 29,20 | vitamina B12 0,00 mcg 0,00
grasas - total 22,37 g 34,42 | Biotina 5,26 mcg 1,75
grasas saturadas 3,56 g 17,80 | vitamina C 11,53 mg 19,22
grasas 14,039 | 58,46 ||vitamina D IU 0,00 IU 0,00
monosaturadas
grasas polisaturadas | 2,85¢g 11,88 \égi?\:ma E alpha 1,96 mg 9,80
colesterol 0,00mg | 0,00 Folato 90,37 mcg | 22,59
Minerales vitamina K 29,20 mcg | 36,50
Nutriente Cantidad | %CDR | acido pantoténico 1,42 mg 14,20
calcio 16,06 mg | 1,61 Grasas saturadas del aguacate
yodo 2,92 mcg | 1,95 0,33 mg 16,50 %CDR
hierro 1,49mg | 8,28 8:0 caprilico 0,00 g
magnesio 56,94 mg | 14,23 | 10:0 caprico 0,00 g
fésforo 59,86 mg | 5,99 Cantidad %CDR
potasio §17g4,54 24,99 | 14:0 miristico 0,00 g
selenio 0,58 mcg | 0,83 15:0 pentadecanoico | 0,00 g
sodio 14,60 mg | 0,61 Grasas polisaturadas del aguacate
Grasas
monosaturadas del Nutriente Cantidad %CDR
aguacate
Nutriente Cantidad | %CDR | 20:3 eicosatrienoico | 0,00 g
16:1 palmitol 0,94 g 20:4 arachidon 0,01g
18:1 acido oleico 13,09 g 20:5 EPA 0,00 g
Otras grasas del aguacate 22:5 DPA 0,00 g
Nutriente 22:6 DHA 0,00 g
gC'dOS grasos omega 0,16 g 6,67 Aminoacidos del aguacate
Otros nutrientes del aguacate | Nutriente Cantidad %CDR
Nutriente | Cantidad | %CDR ] Isoleucina 0,10 g 8,70
acidos organicos Leucina 0,18 g 7,11
4cido acético | - mg \ Metionina 0,05 g 6,76
Nota: "--" indica que el dato no esta disponible.

Elaborado por: autoras de la tesis




UNIVERSIDAD LAICA “ELOY ALFARO” DE MANABI ‘@

FACULTADDE COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

= y i
IFACULTAD DE COMERCIO EXTERIOR

- Factores politicos y legales del Ecuador.

El Ecuador es un estado constitucional de derechos y justicia, social, democratico,
soberano, independiente, unitario, intercultural, plurinacional y laico. Se organiza
en forma de republica y se gobierna de manera descentralizada. Cuenta con las
tres funciones del estado Ejecutiva, Legislativa y Judicial. Cada una de ella tiene
su representante legal lo que hace que se cumplan lo establecido en los

respectivos reglamentos y leyes constitucionales.

Para exportar a Rusia requiere considerar los siguientes aspectos legales:

La regulacion basica sobre Inversion Extranjera en Rusia est4 contenida en la Ley
de Inversiones Extranjeras en la Federacion de Rusia (LIE) de 1999, que contiene
las siguientes garantias: Los inversores extranjeros tienen los mismos derechos
gue los nacionales. La nacionalizacion y la expropiacion so6lo son admisibles en
los casos establecidos por la ley y siempre con una compensacion por el valor de
la propiedad, aunque no se indica plazo, método de valoracién ni medio de pago y
ha desaparecido el principio de compensacién "r4pida, adecuada y efectiva"
contenido en la LIE de 1991.

Los inversores extranjeros deben ser indemnizados por cualquier perjuicio que les
fuera causado por las autoridades rusas. El inversor puede disponer libremente de
los beneficios para su repatriacion, una vez cumplidas las obligaciones fiscales.
Los inversores extranjeros pueden participar en las privatizaciones, de
conformidad con la normativa correspondiente. Adquisicion de derechos sobre
terrenos, otros recursos naturales, edificios y otros activos inmovilizados, en los
limites establecidos por las leyes de la Federacién Rusa y de los sujetos de la

Federacion.

10
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1.3. Aspectos inherentes del disefio.

1.3.1. Tema:

Plan de negocio para la exportacion de aceite de aguacate con destino a

Rusia.”

1.3.2. Planteamiento del problema

Ecuador considerado un pais privilegiado en flora, fauna y productos agricolas,
ha registrado un incremento en la demanda internacional del aguacate
ecuatoriano, debido a las bondades que este ofrece entre los que se destacan
sabor, textura, propiedades nutricionales, que han cautivado a los
consumidores de diferentes paises. Entre estos se encuentran Colombia, Chile,
Francia, Rusia y otros que de una u otra forma consumen el producto. Este

fruto se consume de todo el mundo desde hace 500 afios.

Esta tendencia se incrementara en el futuro, por lo que la industrializacion se
torna como una alternativa cada vez mas importante para comercializar estos
volumenes. El aguacate, dependiendo de la variedad y madurez alcanza en la
pulpa niveles de hasta 25% de aceite, con valores promedios de 15-19 %, lo

gue permite lograr rendimientos de alrededor de 10% de la fruta fresca.

La apertura comercial nos ha motivado a interesarnos por las oportunidades
que ofrecen otros mercados, con el fin de contribuir al desarrollo econémico
tanto regional como nacional y de esta forma evitar que el aguacate solo se
exporte como materia prima; sin embargo, si no existe una planeacion

adecuada, se corre el riesgo de generar pérdidas y fracasar en la exportacion.

En Ecuador existe la empresa productora de aceite de aguacate en Carchi

cuyo nombre es UYAMAFARMS, esta empresa tiene la capacidad de producir

11
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Tabla 3: Produccién actual de la empresa afio 2011.

Produccion actual del 20 % de su capacidad

Produccion Litros  Botellas # Toneladas
(Kg) (250ml) Aguacates
Semanal 5.000 500 2.000 20.000 5
Mensual  20.000 2.000 8.000 80.000 20
Anual 240.000 24.000 96.000 960.000 240

Tabla 4: Capacidad total de la empresa.

Produccion Litros Botellas # Toneladas
(Kg) Aguacates
Semanal 25.000 2.500 10.000 100.000 25
Mensual 100.000 10.000 40.000 400.000 100
Anual 1'200.000 120.000 480.000 4.800.000 1.200

Frente a este problema surge la necesidad de crear estrategias para la
comercializacion de este producto innovador, un aceite rico en acidos grasos
naturales benéficos para el organismo realizando, el respectivo plan comercial,
plan técnico organizacional, plan financiero y con ayuda de este estudio poder
hacer una negociacion rentable.

1.3.3. Formulacién del Problema

¢ Sera viable el plan de exportacion de aceite de aguacate a Rusia en cuanto a

la comercializacion de un producto no tradicional?

12
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1.3.4. Sistematizacion del problema

» ¢Existe la cantidad necesaria de produccion de aguacate para poder
cubrir la demanda internacional?

» ¢Cudles son las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que

presenta la comercializacion internacional de aceite de aguacate?

» ¢Tendra acogida en el mercado internacional tratandose de un producto

innovador y no tradicional?

« ¢Cbomo identificar la viabilidad financiera del proyecto para que sea

exitoso?

1.3.5. Delimitacion del Problema.

Tema: “Plan de negocio para la exportacion de aceite de aguacate con destino
a Rusia.”

Area: Exportacion y Negocios Internacionales.
Espacio:
* ORIGEN: Manta -Manabi —Ecuador.
 DESTINO: San Petersburgo— Rusia.
Sector: Produccion y Exportacidon de Aceite de Aguacate.
Problema: ¢ Es viable la exportacién de Aceite de Aguacate a Rusia?

Tiempo: Ao 2014.

1.3.6. Objetivos de la investigacion

1.3.6.1. Objetivo General
Determinar qué aspectos de mercado (técnicos, administrativos, legales,
ambientales, econdmicos, financieros) se requieren para la comercializacion de

aceite de aguacate a la ciudad de San Petersburgo - Rusia.

13
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1.3.6.2. Objetivos especificos

Determinar las generalidades de los aspectos mas relevantes del plan

de negocios propuesto.

Elaborar un plan estratégico para determinar aspectos generales del
macro entorno de la empresa de modo que manifieste la aceptacion del

consumidor de San Petersburgo.

Analizar un plan comercial para conocer el mercado de referencia y ver
la capacidad que tiene para abastecer la demanda de consumo en el

mercado ruso.

Implementar un plan técnico organizacional que permite detectar las
potencialidades y aptitudes que conlleven a convertirse en exportadores

reconocidos en el mercado ruso.

Realizar un plan financiero para detectar las proyecciones, de ingresos,
costos y gastos operacionales a fin de conocer la viabilidad de la

empresa exportadora de aceite de aguacate a Rusia.

14
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1.3.7. Justificacion.

1.3.7.1. Justificacion Te orica.
El conocimiento practico y concreto de nuevos mercados para el producto
sujeto de exportacion, en este caso el aceite de aguacate, abre las alternativas
de mejores mecanismos de comercializacion, lo cual incentiva a los actores
esenciales como es el caso de los agricultores, que a la vez servird para
mejorar su nivel de vida personal y mediante la generacion de valor agregado

al resto de los habitantes de las comunidades rurales del pais.
1.3.7.2. Justificacion Metodoldgica.

La ejecucion de los objetivos planteados en la investigacion, se lograra
acudiendo a la utilizacion de las técnicas de investigacion metodolbgicas que
mas se ajusten al tema sujeto de analisis, como son las encuestas, entrevistas
a posibles consumidores del producto, las cuales ayudaran sin duda alguna a
describir los problemas existentes y lo mas importante del mercado meta que
permitird dar una alternativa de solucion factible, y de la misma forma facilitara
expresar los resultados de la investigacion. De esta manera tendremos
conocimientos de las necesidades de los consumidores, vy de lo que ellos
buscan en un producto, se buscara los mecanismos necesarios para poder
satisfacerlos o complementarlos con un producto que esté de acuerdo a las

exigencias del mercado potencial.

1.3.7.3. Justificacion Préactica.

Una vez terminado el trabajo de investigacion, si éste resulta factible, técnica y
econOmicamente, permitira apoyar el crecimiento empresarial de la region, asi
como de generar empleo, impulsando de esta forma el aparato productivo de
Manta mediante la creacién de nuevos productos que le permitan acelerar su

economia y por ende contribuir al bienestar de la sociedad en general.

15
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1.3.8. Marco de referencia.

1.3.8.1. Marco tebrico.

San Petersburgo, fue fundada por el zar Pedro el Grande en 1703, ciudad con
un nombre derivado del holandés "Sint Pietersburg": Sankt Piterburj; finalmente
Sankt Petersburg. A fines del siglo XVII, Rusia veia estancado su crecimiento
econOmico por no tener salida al mar. Pero con esta ciudad se abre una
ventana a Europa, ya que por el Sur era imposible. En su primera década San
Petersburgo registré un sorprendente desarrollo, logrando tener 34.500
edificios existentes en 1714. Ademas de la gran influencia en religion en la

historia de Rusia. Otra fortaleza fue la arquitectura que prospero rapidamente.

La ciudad de San Petersburgo ocupa un area de 605,8 km?, consiste 82
okrugs o divisibn administrativas, nueve ciudades y 21 pueblos. San
Petersburgo posee un clima mas templado que las localidades periféricas, pero

los entornos climaticos son muy inestables durante el afio.

16
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Mes

Temperatura
maxima
absoluta (°C)
Temperatura
maxima
media (°C)
Temperatura
media (°C)

Temperatura
minima . 1 66 |11.8 144 130 3.1
media (°C)

Temperatura
minima -35.9|-35.2|-29.9
absoluta (°C)
Precipitacion
total (mm)

Horas de sol mﬂ 124.0(180.0 260.4 276.0 266.6 213.9 \129'0

Fuente: Pogoda ru.net 01 de abril del 2011.

31 | 35 | 33 | 38 NG

El aceite de aguacate cuyas caracteristicas es poseer un color verde intenso,
suave aroma Yy delicado sabor, por su composicion de acidos grasos, cumple
con las recomendaciones nutricionales que se enfocan a reducir la cantidad de
grasa saturada en la dieta, entre sus propiedades destaca que reduce e inhibe
la absorcién de colesterol dafiino y entrega altas dosis de vitamina E, que

previene enfermedades cardiacas y regenerar tejidos.

Se caracteriza por contener una baja proporcion de acidos grasos saturados,
una elevada cantidad de acido oleico, un nivel aceptable de &cidos grasos
poliinsaturados y nada de colesterol. El aceite extra virgen tiene calidad
gourmet, es excelente para ser servido en aderezos para ensaladas y es muy
apreciado en la cocina gourmet. El sabor y el olor del aceite extra virgen se

perciben como los del aguacate fresco, pero de una manera muy sutil y

17
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apetitosa. Posee caracteristicas semejantes al aceite de oliva, por lo que es
muy apreciado para el consumo humano y como materia prima en la industria
farmacéutica y cosmética. El aceite de aguacate ha dado pasos agigantados
en la industria de los cosméticos gracias a sus propiedades vitaminicas y su

poder de penetracion en la piel.

1.3.8.2. Marco conceptual
Seran considerados una serie de aspectos que son parte de la investigacion.

Oferta.- cantidad de bienes o servicios que individuos, empresas u
organizaciones quieren y pueden vender en el mercado a un precio

determinado.

Aguacate.- Fruto comestible del arbol de la familia de las lauraceas, con la
corteza de color verde, la pulpa suave y mantecosa y una semilla de gran

tamanfo.

Demanda: se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que
pueden ser adquiridos en los diferentes precios del mercado por un consumidor
(demanda individual) o por el conjunto de consumidores (demanda total o de

mercado), en un momento determinado.

Precio.- pago o recompensa asignado a la obtencién de un bien o servicio o,

mas en general, una mercancia cualquiera.

Exportacion: La exportacion es el trafico legitimo de bienes y/o servicios desde
un territorio aduanero hacia otro territorio aduanero. Las exportaciones pueden
ser cualquier producto enviado fuera de la frontera aduanera de un Estado o

bloque econémico

Presupuesto.- Es un plan de accién dirigido a cumplir una meta prevista,
expresada en valores y términos financieros que, debe cumplirse en

determinado tiempo y bajo ciertas condiciones previstas, este concepto se

18
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aplica a cada centro de responsabilidad de la organizacion

Logistica: como el conjunto de medios y métodos necesarios para llevar a cabo
la organizacion de una empresa, o de un servicio, especialmente de

distribucion

Comercializacion.- La Comercializacion es un conjunto de actividades
relacionadas entre si para cumplir los objetivos de determinada empresa. El
objetivo principal es hacer llegar los bienes o servicios desde el productor hasta
el consumidor.

1.3.9. Aspectos Metodoldgicos

El proceso mediante el cual se va a desarrollar el proyecto es poniendo en
practica la metodologia cuantitativa-descriptiva para tener una vision mas clara
gue seran aplicados en la representacion estadistica, se utilizara ademas el
método inductivo y deductivo como metodologia general porque se parte de la
recoleccién de informacion?.

3 Investigacion de campo, por las autoras.
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CAPITULO 2.
PLAN ESTRATEGICO

2.1. Objetivos del Capitulo.

Elaborar un plan estratégico para determinar aspectos generales del macro

entorno de la empresa de modo que manifieste la aceptacion del consumidor
Ruso.

2.2. Andlisis Estratégico.
La finalidad de la presente tesis es disefiar un proyecto que permita realizar la
exportacion aceite de aguacate ecuatoriano al mercado Ruso habiendo

escogido como ciudad de destino San Petersburgo por las cualidades y
beneficios que esta presenta.

2.2.1. Analisis del macroentorno de Rusia.

Figura N° 5. Mapa Politico de Rusia
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Rusia, también conocida como Federacion Rusa, estd ubicada al este de
Europa desde el area al oeste de los Urales y al norte de Asia bordeando el
Océano Artico, que se extiende desde Europa hasta el Océano Pacifico. Rusia
es el pais mas extenso del mundo, tiene una superficie de 17.098,242 km2. Su
capital es Moscu, el idioma oficial es el ruso, el territorio ocupa una octava
parte de la superficie terrestre y casi duplica el tamafio de paises como

Estados Unidos y China.

La mayor parte de la Rusia europea es una extraordinaria llanura que se
extiende hasta los Montes Urales, frontera natural con la zona asiatica. Otra
llanura importante que encontramos es Siberia, que divide las tierras bajas del
oeste y las regiones montafiosas del extremo oriente, en donde se encuentran
las cordilleras volcanicas de Kamchatka y de las islas Kuriles. En el sur se
encuentran las regiones montafiosas del Caucaso, donde esta4 ubicada la
montafia mas alta de Europa, el monte Elbrus con una altura de 5,633m.Rusia
limita con: Azebaiyan, Bielorrusia, China, Corea del Norte, Estonia, Finlandia,
Georgia, Kazajstan, Letonia, Lituania, Mongolia, Noruega, Polonia y Ucrania.

Las fronteras mas extensas son con Kazajstan (7,599 km) y China (4,308 km).

Rusia se define por ser un pais frio con largos inviernos. Existe una variedad
de climas, predominando el clima continental, con gran variacion térmica de la
estacion invernal entre los meses de octubre a marzo y el verano entre los

meses de junio a agosto; el otofio y la primavera son breves*
2.2.1.1. Macroambiente del negocio

El presente trabajo se relaciona con la exportacion y se enfoca en la venta de
aceite de aguacate con destino al pais de Rusia, habiendo escogido como
ciudad de destino San Petersburgo conocida como la “Venecia del Norte”, la

segunda ciudad de mayor importancia y poblacidn, situada al noroeste del pais

4http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2012/07/PROEC-GC2012-RUSIA.pdf
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en la costa del Mar Béltico dotandola de una ubicacion estratégica la cual

beneficia de manera significativa el ingreso de nuestro producto exportable.®

2.2.1.1.1. Factores sociales y culturales
En San Petersburgo viven alrededor de 4’880.000 habitantes, considerada
como una ciudad multinacional, no solo viven rusos, también encontramos
diversidad de etnias como ucranianos, bielorrusos, tartaros, judios,

finlandeses, alemanes, polacos, uzbekos, tayakinos, armenios, georgianos.

Tabla N° 6. Principales Etnias

ETNIAS %
Rusos 92,50 %
Ucranios 1,50 %
Bielorrusos 0,90 %
Tartaros 0,70 %
Judios 0,60 %
Otros 3,80 %
TOTAL 100 %

Elaborado por: Autores de tesis
Fuente: http://peterguide.com/geo.htm Consultado el 17/10/2  014.

>http://rusopedia.rt.com/explore_rusia/sitios_para_visitar/san_petersburgo/issue_191.html
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2.2.1.1.2. Factores demograficos.

El dltimo censo de la Federacion de Rusia tuvo lugar en 2010 y sus resultados
muestran que en el pais viven un total de 142'857.000 habitantes, lo que

significa un 1,6 % menos que en el aflo 2002 tomado como referencia.

El 73 % de la poblacion vive en las urbes del pais, Moscu con mas de once
millones de habitantes, es una de las veinte ciudades mas pobladas del
mundo. Las ciudades rusas con mas de un millén de habitantes son:

Tabla N° 7. Poblaciéon de habitantes.

1 Moscu 11'514.000
2 San 4'848.000
Petersburgo
3 Novosibirsk 1'409.137
4  Ekaterimburgo 1'341.264
5 Nizhni Névgorod 1'280.355 (01.01.2009)
6 Kazan 1'136.566
7 Samara 1'135.318
8 Omsk 1'127.700
9 Cheliabinsk 1'095.900

10 Rostov del Don 1'048.198 (01.01.2009)

Elaborado por: Autoras de tesis

En el grafico se puede observar las estadisticas de las ciudades mas pobladas
de Rusia, el cual ocupa el noveno lugar entre los paises mas poblados del
mundo, después de China, India, Estados Unidos, Indonesia, Brasil, Pakistan,

Bangladés y Nigeria.
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Figura N° 6. Piramide Poblacional Rusia.

Hombre

Elaborado por: Autoras de la tesis.
Fuente: Censo 2010.

El censo registré 67,6 millones de hombres y 77,6 millones de mujeres, lo que
supone 1.147 mujeres por cada 1.000 hombres. La supremacia de la poblacion
femenina sobre la masculina comienza a partir del grupo cuya edad es mayor
de 33 afos. El desequilibrio se remonta a la Gran Guerra Patria (1941-1945),
en la que el pais perdi6 26.6 millones de ciudadanos, de los que casi 12
millones eran soldados del Ejército Rojo, como la mayoria de los paises

europeos, Rusia se caracteriza por el envejecimiento de la poblacién.

En Rusia cada minuto nacen tres personas y mueren cuatro. Para mejorar la
situacion demografica, el gobierno puso en marcha un programa que ofrece
ayuda econdmica por tener dos o mas hijos. En el primer trimestre de 2010, el
indice de natalidad crecié en 1,3 %, mientras que la tasa de mortalidad se

redujo en un 2,4 %.5

6 RUSOPEDIA, http://rusopedia.rt.com/datos basicos/polacion/issue 112.html
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2.2.1.1.3. Condiciones econdmicas.

Rusia ha experimentado cambios significativos desde el colapso de la Unidn
Soviética pasando de ser un pais con una economia aislada y de planificacion
centralizada a tener una economia globalmente integrada. La proteccion de los
derechos de propiedad es aun débil y el sector privado sigue estando sujeto a

la interferencia estatal pesada.

En 2011, Rusia se convirtio en el principal productor de petréleo del mundo,
superando a Arabia Saudita; es el segundo mayor productor de gas natural,
tiene las reservas mas grandes del mundo de gas natural, las segundas
mayores reservas de carbon, y las reservas de petroleo crudo-octava mas
grande, es también un exportador de metales tales como acero y aluminio

primario.

La dependencia de Rusia sobre las exportaciones de productos hace que sea
vulnerable a los ciclos de auge y caida que siguen a los cambios volatiles de
los precios mundiales.

Rusia ha reducido el desempleo a un minimo historico y ha disminuido la
inflacion por debajo de las tasas de dos digitos, se uni6é a la Organizacion
Mundial del Comercio en 2012, lo que reducira las barreras comerciales en
Rusia para los bienes y servicios extranjeros y ayudar a abrir mercados

extranjeros a los bienes y servicios rusos al mismo tiempo.

La economia de Rusia es un mercado singular que por un lado se basa en la
exportacion de recursos y bienes de consumo y por otro lado, tiene una gran
experiencia en sectores tecnoldgicos como la industria aeroespacial, la energia

atomica y los complejos militares e industriales’.

7ciA (Central de Inteligencia) www.cia.gov/libraryiplications/the-world-factbook/geos/countrytemplagehtml

25



UNIVERSIDAD LAICA “ELOY ALFARO” DE MANABI r

FACULTADDE COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

IFACULTAD DE COMERCIO EXTERIOR

Rusia es una economia de servicios donde el sector servicios representa el
55,9 % del Producto Interior Bruto (PIB); la industria, el 39,5 %; y la agricultura,

un 4,5 %, segun el Servicio Federal de Estadisticas de Rusia (Rosstat).

El producto interno bruto de Rusia en 2013 ha crecido un 1,3% respecto a
2012. Se trata de una tasa 21 décimas menores que la de dicho afio, cuando
fue del 3,4%.

Cuadro N° 1. Evolucion anual del PIB Rusia.

EVOLUCION ANUAL DEL PIB RUSIA

Fecha PIB Mill. € Var. Anual
2013 1'578.711 € 1,3 %
2012 1'569.315 € 3,4 %
2011 1'368.966 € 4,3 %
2010 1'149.236 € 4,5 %
2009 877834 € -7,8 %

Elaborado por: Datos macro
Fuente: www.datosmacro.com

Segun el grafico de la evaluacion anual del PIB de Rusia en el 2013, la cifra
fue de € 1.578.711 Millones, con lo que Rusia se convierte en la 82
economia en el ranking de los 183 paises de los que publicamos el PIB. El

valor absoluto del PIB en Rusia cayo € 9.396 Millones respecto al 2012.

Las grandes reservas de recursos naturales en Rusia han contribuido a la
mejora economica y al aumento de los ingresos relacionados con el comercio
del pais. La materia procesada 0 recursos naturales sin procesar como
petréleo, gas natural, madera o carbdn representan mas de tres cuartas partes
de las exportaciones del pais. Rusia también exporta acero y aluminio, sector
en el que ocupa el tercer puesto mundial. Estos recursos naturales suponen el

80 % de las exportaciones del pais mas extenso del mundo.
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Los principales paises receptores de las exportaciones de Rusia son los
paises bajos, y China segun el Servicio Federal de Aduanas de Rusia. Entre
los bienes de exportacion destacan productos quimicos y una gran variedad de
manufacturas civiles y militares. Los paises de América Latina también
representan un importante centro de las exportaciones e importaciones rusas.
Por ejemplo, en el afio 2009, el intercambio comercial entre la Comunidad
Andina constituida por lo paises de Bolivia, Colombia, Ecuador y Peru con

Rusia ha dado un incremento considerable en los Ultimos afios.

Actualmente por la decision tomada por Rusia de vetar la entrada de productos
agroalimentarios de sus principales socios como lo son la UE, Estados Unidos
y otros paises occidentales abre una ventana de oportunidades a los paises
Latinoamericanos, por lo cual Ecuador se encuentra evaluando la oferta

exportable para presentar a Rusia y poder crear alianzas y nuevos convenios.

2.2.1.1.4. Auditoria de la competencia.

Cuadro N° 2. Lista de proveedores de aceite a Rusia

2009 2010 2011 2012 2013
Exportadores Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad

importada, importada, importada, importada, importada,

Toneladas Toneladas Toneladas Toneladas Toneladas
Mundo 621 1168 1403 1999 2172
Dinamarca 21 111 488 1025 620
Italia 280 296 327 307 435
Suecia 53 56 80 58 214
Paises Bajos
(Holanda) 1 9 45 85 180
Alemania 18 5 42 63 140
Ucrania 76 95 87 102 125
Austria 21 241 49 64 94
China 49 36 18 31 67
Francia 6 16 9 28 55

Elaborado por: CCI basados en estadisticas de Federal Customs Service of Russia desde
enero de 2013.
Fuente: Trade Map.
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Figura N° 7. Mercados proveedores de aceite a Rusi a
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Elaborado por: TradeMap
Fuente: Estadisticas Federal CustomsService of Russia

En esta seccion podemos observar los 10 principales paises proveedores de
aceite de aguacate a Rusia, en el cual se destaca como principal proveedor
Dinamarca habiendo alcanzado en el 20'132.289 millones de doélares en la

exportacion del aceite al pais a Rusia®.
2.2.1.1.5. Factores politicos y legales.

A Rusia se la define como una Republica Federal, cuenta con una federacion
de estados con una forma republicana de gobierno por lo cual tanto el

presidente como el primer ministro manejan los asuntos de gobierno.

Su presidente actual es Vladimir Vladimirovich Putin, el cual ocupa dicha

asignacion desde el 7 de Mayo de 2012 hasta la actualidad.

La Federacion de Rusia es una republica federal, de representacion

presidencialista, en el cual la Constitucion regula la division de poderes entre

8 TradeMapCalculos del CCI basados en estadisticBedigral CustomsService of Russia desde enerold 20
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el ejecutivo, legislativo y judicial. El Presidente es elegido por sufragio universal
directo.

Con respecto a las exportaciones es el Ministro de Industria y Comercio quien
se encarga de la politica de regulacion industrial y apoyo a la exportacién de
productos industriales, regulacion del comercio (excepto en materia aduanera),
investigaciones previas al establecimiento de medidas de defensa frente a
importaciones, regulacion del complejo militar-industrial, ferias y exposiciones y
gestion de la propiedad estatal en la mayoria de sectores. Supervisa la
actividad de la Agencia Federal de Regulacion Técnica y Metrologia. Ademas
de los Ministerios indicados, existen varios Servicios o Agencias Federales que
dependen directamente del Presidente o del Primer Ministro. Los principales
son los de Aduanas, Antimonopolio, Mercados Financieros, Monitoring

Financiero, Pesca y Alcohol.?

2.1.1.1.1. Tecnologia imperante.

Alrededor del 32 % de la poblacion rusa trabaja en el sector industrial, que
aporta alrededor del 40 % del PIB total del pais. Rusia tiene industrias
manufactureras bien desarrolladas, como la industria quimica, la
automovilistica y la electrénica. El acero, el aluminio y la industria del niquel
son algunas de las industrias del metal mas importantes de Rusia, que también
son una considerable fuente de ingresos. La extraccion de petréleo y gas y la

industria alimenticia también contribuyen generosamente al PIB ruso.

Una de las principales tareas que tiene Rusia es la tecnologias de innovacién
en la produccion lo que conlleva al pais salir de la politica de apoyo en el uso
de recursos naturales. Se destacan ciertas directrices del desarrollo de

innovacion entre los cuales esta:

1.- La eficiencia de la energia, su conservacion y la elaboraciéon de nuevos
tipos de combustible.

? Instituto de promocién de exportaciones e inversims PROECUADOR. 2010.
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2.- Tecnologias nuclear y espacial.

3.- Desarrollo de la tecnologia de telecomunicacion y de la infraestructura

terrestre.

4.- Perfeccionamiento del sistema ruso de navegacion por medio de satélites
GLONASS.

5.- Tecnologia de medicina, desarrollo de equipos de diagndstico y de

preparacion de medicamentos.

6.- Tecnologias estratégicas de informacion, creacion de supercomputadoras y

la elaboracion del apoyo informativo.

2.1.1.2. Microambiente externo. Ecuador

El microambiente nacional ecuatoriano donde se desarrollara la

comercializacion, los factores analizados son los siguientes:
2.1.1.2.1.  Factor social

El Ecuador goza de un buen nivel de vida, con accesibilidad a diferentes
servicios basicos que brinda el estado ecuatoriano tales como salud,
educacion, asistencias sociales, vivienda, alimentacion y vestuario.

Todos los negocios deben cumplir con el Reglamento Federal de Seguridad e
Higiene y Medio Ambiente de Trabajo. El impacto ambiental desde el efecto
gue produce una determinada acciéon humana sobre el medio ambiente en sus
diferentes aspectos. Las acciones humanas, motivadas por la consecucion de
diversos fines, provocan efectos colaterales sobre el medio natural o social; Por
tanto, es requisito realizar actividad que determine alteraciones en el ambiente

fisico y humano.
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2.1.1.2.2. Factor cultural

La cultura del Ecuador se caracteriza por la diversidad y pluricultural, se habla
el idioma espafiol, el quechua, ademas de otros como el inglés por las
negociaciones comerciales con paises externos. Se identifica por la presencia

de mestizos, indigenas, afro ecuatorianos y blancos.

Un 90 % de la poblacion es catdlica, y el resto es protestantes, evangélicos,

testigos de Jehovah, entre otros.
2.1.1.2.3. Sintesis de oportunidades y amenazas

De acuerdo al analisis macroentorno externo se han considerado las

consiguientes oportunidades y amenazas.
Oportunidades:

» Ser parte de ferias nacionales e internacionales, a fin de tener
acercamientos con nuevos clientes.

» Participar en eventos de asistencia técnica y promocion de
comercializacion para PYMES exportadoras en el Ecuador.

» Acceso a financiamientos para nuevas iniciativas de exportacion por
parte de la banca de desarrollo ecuatoriana (CFN).

» Estabilidad macroecondmica en el Ecuador con planificacién de mediano
y largo plazo.

» Manta con un puerto que fortalece las negociaciones internacionales.

» Alto grado de aceptacion de internet y uso progresivo de comercio
electronico.

» Aceptacion de consumidores internacionales de productos
ecuatorianos.

» Profesionalismo del talento humano con resultados satisfactorios.

» Escenarios propicios en el Ecuador para producir aceite de aguacate.

» Surgimiento de nuevos mercados que aun no han sido explotados.
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Amenazas:

Aparicion de competidores o empresa lider con los mismos productos
La competitividad en calidad y costos de los productos.

La crisis econémica existente a nivel mundial

Presencia de productos sustitutos en el mercado

Carencia de una politica de precios en la industria y su entorno.

YV V V YV VYV VY

Las trabas arancelarias.

2.2.2. Andlisis de la Industria.

2.2.2.1. Antecedentes generales de la evolucion de la
industria.

San Petersburgo la segunda ciudad de mayor importancia y extension de
Rusia, es un importantisimo centro histoérico, cultural cientifico e industrial. El
centro de la ciudad es considerado como patrimonio de la humanidad por la

UNESCO, ademaés de ser sede de la Corte Constitucional de Rusia.

A pesar de que San Petersburgo es una ciudad nérdica, su clima es
considerado suave catalogandolo como continental humedo gracias a los
calidos vientos del Atlantico, la mayor parte del afio encontramos temperaturas
sobre cero (+5°C), tomando en consideracion el clima frio que experimenta el
pais de Rusia.

Entre las ciudades de mayor relevancia encontramos Neva un gran centro de
construccién de buques, atravesado por el rio que lleva su hombre la via fluvial

mas importante de San Petersburgo.
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Grafico N° 1 Poblacién
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e
Elaborado por: Autoras de tesis

Una de las bellezas de San Petersburgo son sus puentes contando con
aproximadamente 300 puentes entre los cuales se destacan 22 levadizos

aportandole uno de sus mayores atractivos turisticos.

De la poblacion 45% son hombres y 55% son mujeres. La poblacion activa
(trabajadores) son aproximadamente la mitad de la poblacion total de la cuales
el 51% de los que trabajan son mujeres y 49% hombres, un tercio de la
poblacion son jubilados, la edad para jubilarse oscila entre los 55 afios para

mujeres y 60 afios para los hombres.

2.2.2.2. Analisis estructural del sector industrial . (5 fuerzas de

Porter)

Se prevé que la competencia futura que tendria este proyecto dentro de la
industria seran todos aquellos nuevos negocios de productos ecuatorianos,
los mismos que pueden ser emprendimientos que realicen los consumidores.
Se prevé que dentro de cinco afios se habra incrementado en un 25% mas
estos negocios debido a que dia a dia la competencia es mas fuerte y el

mercado impone nuevas barreras de accesibilidad.
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2.2.2.2.1. Rivalidad entre competidores.

La rivalidad entre competidores despliega un desarrollo significativo en nimero
y se van estableciendo en tamafo y capacidad las mismas que se extienden

cuando:

« La demanda de productos de la industria tiene una disminucion.
+ Insuficiente diferenciacion en productos.

« Disminuciones de precios frecuentes.

« Consumidores cambian facilmente de marcas.

+ Costos fijos elevados.

+ Producto perecedero.

« Fusiones y adquisiciones frecuentes.

Para este estudio estan las empresas ecuatorianas que actualmente
distribuyen este producto al mercado internacional aunque a Rusia son pocas
las empresas que comercializan el aceite de aguacate. Entre ellas la empresa
UYAMAFARMS S.A del Canton Mira de la provincia del Carchi, actualmente
estas empresas por su status dentro del mercado impone altas barreras de

entrada a la competencia.
2.2.2.2.2. Amenazas de entrada de nuevos competidor es.

Para realizar el andalisis de amenazas de entrada de nuevos competidores al
mercado de Rusia, conlleva a considerar los ingresos para expresar
estrategias a fin de fortalecer las barreras de entradas, haciendo frente a los

competidores que llegan con aceite de aguacate al pais elegido.
Las estrategias a utilizar conllevan a:

« Acentla la calidad del producto.
« Minimizar precios.

« Expandir canales de comercializacion.
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« Ampliar la difusion.

« Condiciones de ventas accesibles en financiamiento y garantia.

2.2.2.2.3. Amenazas de acceso de productos sustitu  tos.

El andlisis de las amenazas de productos sustitutos conlleva a la formulacion
de estrategias a fin de impedir la entrada de compafiias que comercialicen el

aceite de aguacate, estas estrategias son:

« ampliar la calidad del producto.

« Disminuir precios.

- extender canales de comercializaciones.
« desarrollar anuncios.

+ acrecentar promociones de ventas.

2.2.2.2.4. Proveedores.

Se consideran a las empresas ecuatorianas productoras y exportadoras de los

productos originarios de Ecuador que comercializan en el mercado de Rusia.

Asi también a los proveedores de la industria, teniendo presente que su poder

de negociacion aumenta cuando:

« Tienen escasas materias primas sustitutas.
« El alto costo por cambio de materia prima.

+ Poco volumen de compras realizadas por las empresas.

El poder de negociacion de proveedores que permite manifestar estrategias y

reducir su poder de negociacién, alcanzando mayor control sobre ellos.

Entre estas estrategias estan:

* Adquirir a proveedores.

* Producir materias primas para cumplir pedidos.
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* Hacer alianzas estratégicas con proveedores y reducir costos de ambas

partes.
2.2.2.2.5. Consumidores.

Los principales consumidores de aceite de aguacate en Rusia son residentes
extranjeros provenientes de diferentes paises de los cuales la mayor parte de
ellos cuentan con ingresos altos y medios que representa que tienen un
poder de negociacion medio alto, lo cual indica que si demandan el producto
que se ofrece. Estos productos los adquieren a través de los lugares de

distribucién como: Supermercados, locutorios y tiendas.

El andlisis del poder de negociacidbn de los consumidores para formular
estrategias y reducir su poder de negociacién, que permita captar clientes

leales.

Entre las estrategias estan:

+ Investigar diferencias en el producto.

« Brindar servicios de postventa.

» Dar garantias del producto.

« extender promociones de comercializacion.

« ampliar informacion del producto al cliente.

2.2.2.3. ldentificacion y caracterizaci 6n de la competencia incluida

las estrategias.

El mercado al cual estd enfocado el proyecto presenta varias ventajas y
oportunidades para que se logre desarrollar. Cabe mencionar que se cuenta
con distribuidores, siendo una de las ventajas las pocas empresas que
exportan el producto y que buscan internacionalizarse. Por lo tanto se puede
determinar que es un mercado atractivo por su gran cantidad de demandantes

y poca competencia.
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2.2.2.4. Dimensionamiento de la oferta  actual y potencial.

Tomando como referencia PRO ECUADOR acerca de la oferta actual y

potencial, la planificacion que se ha realizado contempla abastecer el mercado

de Rusia en un 25% tomando en cuenta que este negocio se inicia

considerando las necesidades de un mercado externo y que recién se ha dado

apertura, sin embargo se propone abastecer a un nicho de mercado muy

significativo el mismo que se ird ampliando de acuerdo a como se dé el

proceso de inclusion y los cambios se van a evidenciar a mediano y largo

plazo.
Oferta = CNA = produccién nacional + importaciones — exportaciones
Cuadro N° 3 CNA Oferta
2009 2010 2011 2012 2013

PRODUCCION NACIONAL - - - - -
IMPORTACIONES 1.015,00 1.020,00 1.403,00 1.999,00 2.172,00
EXPORTACIONES = = = = =
OFERTA CNA 1.015,00 1.020,00 1.403,00 1.999,00 2.172,00

Elaborado por: Autoras de tesis

de 35%

Crecimiento del mercado de Aceite de aguacate durante los ultimos 5 afios es

Cuadro N° 4 Crecimiento del Mercado de Aceite de a guacate
ANOS X CNA (Y) X.Y X2
2009 -2 1.015,00 -2.030,00 4
2010 -1 1.020,00 -1.020,00 1
2011 0 1.403,00 - 0
2012 1 1.999,00 1.999,00 1
2013 2 2.172,00 4.344,00 4

TOTAL 7.609,00 3.293,00 10

Elaborado por:

Autoras de tesis
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Y=a+bX a = promedio de CNA b = pendiente (XY/x?)

a= 1.521,80 b= | 329,30

Y =15210.80 + 395.30x

Cuadro N° 5 Proyeccion de Oferta a Futuro

~ PROVECONAFUTURO

2014 2.509,70 3
2015 2.839,00 4
2016 3.168,30 5
2017 3.497,60 6
2018 3.826,90 7

Elaborado por : Autoras de tesis

Para poder cumplir con los compromisos comerciales existe la necesidad de
contar con una partida arancelaria y para este efecto se sugiere la partida 1515
gue contempla grasas y aceites vegetales fijjos y sus fracciones, incluso
refinado  sin ser modificado quimicamente. y la sub-partida regional es
15159000.

2.2.2.5. Identificacion y caracterizaci  6n de la demanda.

El aceite de aguacate es conocido en el ambito internacional vy para
comercializarlo a nivel mundial la partida es 15.15.90. Los paises que con
mayor frecuencia requieren este producto es Francia, EE.UU., Corea,
Alemania, Japon, Holanda, Italia, Suecia Reino Unido y Suiza, los mismo que a
partir del afio 2006 sus demandas han ido en proceso de crecimiento. A
continuacion se presenta un cuadro en el cual se evidencia las proyecciones de
consumo para afos futuros en Toneladas en el cual el aceite uyamafarms
puede aprovechar para ser parte de este consumo que asciende cada afio en
San Petersburgo, debido a que la poblacion busca un estilo de vida mas

saludable.
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Cuadro N° 6 Demanda

2014 4.848.000,00 0,99% 30% 1.454.400,00 0,4 6.981.120,00 6.981,12
2015 4.895.995,20 30% 1.468.798,56 0,4 7.050.233,09 7.050,23
2016 4.944.465,55 30% 1.483.339,67 0,4 7.120.030,40 7.120,03
2017 4.993.415,76 30% 1.498.024,73 0,4 7.190.518,70 7.190,52
2018 5.042.850,58 30% 1.512.855,17 0,4 7.261.704,83 7.261,70

Elaborado por: Autoras de la tesis
Fuente: Trade Map.

2.2.2.6. Dimensionamiento de la demanda  actual y potencial.

Rusia es consumidor del aceite de aguacate y su demanda requiere ser
suministrada en grandes volumenes, Rusia es abastecida por mercados como
Italia, Ucrania, Austria, Francia, Alemania, China, Suecia, Bélgica, EE.UU.
Dinamarca. Cabe destacar que este producto aun se sigue comercializando y
su demanda va en constante crecimiento. El cuadro que a continuacién se

presenta evidencia el monto de aceite en miles de dolares importado a Rusia

Cuadro N° 7. Paises proveedores de aceite de aguac ate a Rusia

- Exportadores Valor ~  Valor  Valor ' Valor Valor ' Valor
importada en import importada importada en importada en importada en
2006 ada en en 2008 2009 2010 2006-2010
2007
Italia 404 533 1,156 1,020 1,015 4,128
Ucrania 148 288 929 567 807 2,739
Austria 14 120 106 175 1,867 2,282
Francia 155 268 253 150 233 1,059
Alemania 210 319 108 115 34 786
China 0 3 560 116 89 768
Suecia 18 62 146 217 258 701
Bélgica 0 0 0 41 587 628
EE.UU 54 54 176 144 186 614
Dinamarca 0 2 61 84 388 535

Elaborado por: Autoras de la tesis
Fuente: Trade Map.
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2.2.2.7. Sintesis de oportunidades y am enazas.

Comercializar el aceite de aguacate a la ciudad de San Petersburgo evidencia
un futuro promisorio, debido a la demanda de este pais respecto al producto,
entre las fortalezas esta el hecho de que Ecuador es productor de la materia
prima y muchas empresas estan incursionando en esta actividad lo que hace

gue su comercializacién sea viable por su competitividad y calidad.

Las amenazas que puedes surgir estan relacionadas con trabas arancelarias
de acuerdo a politicas de gobierno, a la presencia de nuevos competidores, a
productos sustitutos. Sin embargo todos estos aspectos han sido considerados

para poder enfrentar un mercado externo.

2.2.3. Andlisis interno

2.2.3.1. Antecedentes generales y evolucion de la industria.

Figura N° 8. Mapa politico de Ecuador

Ecuador esta situado sobre la linea ecuatorial en la parte noroeste de Ameérica
del Sur, limita al norte con Colombia, al sur y al este con Peru y al oeste con el
océano Pacifico. La extension territorial del pais es de 256,370 km? incluyendo

Galapagos.
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La Republica del Ecuador estd dividida en 4 regiones naturales: la region
insular, donde se encuentran las islas Galapagos, situadas a 1,000 km al oeste
de la costa ecuatoriana; la region sierra o andina, comprende toda la franja
central del pais en la que se encuentra el volcan Chimborazo, considerado el
punto mas alto de Ecuador (6,310 metros de altura sobre el nivel del mar); la
costa, ocupa todo el litoral bafiado por el océano Pacifico; y el oriente, que
abarca la Amazonia ecuatoriana. Es el pais con la mas alta concentracion de

rios por kildmetro cuadrado en el mundo.

El clima del pais debido a la presencia de la cordillera de los Andes, por la
influencia del mar y por la ubicacion tropical, presenta dos estaciones bien
marcadas: humeda y seca. En la costa y el oriente la temperatura oscila entre
los 20 °C y 33 °C, mientras que en la sierra, fluctia entre los 8 °C y 26 °C
durante todo el afio. En la costa ecuatoriana, la estacion humeda se extiende
entre los meses de diciembre y mayo, en la sierra es desde noviembre a abril y
de enero a septiembre en la region amazdnica. Mientras que Galdpagos, tiene

un clima templado y su temperatura promedio oscila entre 22 y 32 °C.

Ecuador tiene una marcada orientacion agricola, béasicamente por las
caracteristicas productivas de su tierra, caracteristicas del suelo y del medio

ambiente.

La Industrializacién del aguacate, como aceite comenzd hace 8 afios por
primera vez en el Ecuador gracias a la empresa UYAMAFARMS S.A del

Cantén Mira de la provincia del Carchi.

UYAMAFARMS S.A. inicio sus actividades economicas en el afio 2000,
dedicandose a la produccion de vino y uvas de mesa, pero debido a que el vino

ecuatoriano no es muy conocido, la empresa se vio en la obligacion de buscar
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otra actividad para poder obtener rentabilidad. Es por eso, que empezaron a

cultivar y a exportar aguacate ya que lo podian producir todo el afio.

Enfocados en la tendencia mundial de alimentacion sana la empresa
UYAMAFARMS S.A empez06 el innovador proyecto de fabricar aceite de
aguacate, mas aun al percibir que no todos los aguacates satisfacian con su

tamafio la exportacion.

El aceite de aguacate en la actualidad es apreciado por los chef especializados
en comida gourmet ya que lo utilizan para hornear, freir, preparar carnes,
pescados, mariscos, salsas y vinagretas, ademas les agrada el sabor, el color,
y sobre todo que no se quema debido a su alto punto de humo de 260°c, el
mas elevado entre todos los aceites vegetales, lo que permite reutilizarlo varias
veces sin ningun riesgo de que se desnaturalice y expulse sustancias nocivas
para la salud. Reed (2001), comparo el aceite de oliva con el aceite de
aguacate, determinando que este ultimo presenta mayores niveles de: clorofila,

indice de Yodo, Vitamina E y un menor nivel de acidez libre, lo

gue constituye una mejor calidad. En Rusia no produce aceite de aguacate,
pero hay algunos paises como ltalia, Austria, Estados Unidos, que les proveen
de este producto y es muy aceptado en el mercado debido a sus grandes

beneficios!O.

2.2.3.1.1. Factores demogréfic os

Segun datos preliminares del Ultimo censo poblacional realizado en el 2010, la
poblacion del Ecuador alcanzo los 14,306.876 habitantes, segun el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, la poblacion del Ecuador alcanzé los

15’774.749 habitantes en el 2013 .Se calcula que la densidad demografica es

10 http://elaceitedeaguacate.blogspot.com/2010/12éadetaguacate.html
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de 55.80 habitantes por Km? cuadrado. El Ecuador bordea una tasa de
crecimiento demografica intercensal anual de 1.52% de acuerdo a lo estimado
por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). El pais se caracteriza
por ser multiétnico y pluricultural, existe la presencia de diversas razas y un

gran numero de grupos indigenas, asentados en tres regiones del pais.

Tabla N° 8. Principales etnias del Ecuador.

PRINCIPALES ETNIAS

ETNIAS PORCENTAJE
Mestizos 65%
Indigenas 25%
Blancos 7%

Afro- Ecuatoriano 3%

Elaborado por: Autoras de tesis

2.2.3.1.2. Poblac i6n urbana y las principales ciudades

La poblacion Ecuatoriana, el 75% reside en los centros urbanos, mientras que
el 25% habita en la parte rural del pais. Los ecuatorianos estan concentrados

principalmente en las regiones de la Costa y la Sierra.

Tabla N° 9. Principales ciudades del Ecuador

PRINCIPALES CIUDADES

CIUDAD NUMERO DE HABITANTES
Guayaquil 2,531,223

Quito 2,458,900

Cuenca 558,127
Portoviejo 300,878

Machala 266,638

Sto. Domingo 403,063

Elaborado por: Autoras de tesis
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En el grafico se observa las ciudades principales del Ecuador, categorizadas
asi por ser las mayores urbes, por su nimero de habitantes, por la actividad

econdmica, financiera y comercial que desarrollan en el pais!?.

2.2.3.1.3. Principales destinos de exportacion de aceite
de aguacate ecuatoriano correspondiente a
la partida 15.15.90 (Cifras expresadas en miles
de dolares).

Cuadro N° 8. Destinos de exportacién de aceite de  aguacate ecuatoriano.

SUBPATID DESCRIP PAIS FOB- %/TOTAL
A CION TONELADAS DOLAR FOB-
NANDINA  NANDINA DOLAR
151590000 LOS URUGUAY 22.63 37.72 43,23
0 DEMAS
EE.UU. 3.06 21.98 25.18
MEXICO 16.80 19.13 21.92
ZONA 4.00 7.92 9.08
FRANCA
AUSTRIA 0.03 0.33 0.38
ITALIA 0.95 0.20 0.23
TOTAL SUBPARTIDAS # DE PAISES: 47.46 87.26 100.00

Elaborado por: PRO ECUADOR
Fuente: Banco Central del Ecuador.

El codigo del producto es 151590 y a descripcion del producto es los demas
aceites grasas vegetales. La interpretacion de los cuadros conlleva a asegurar
gue existe un mercado potencial muy amplio y que Rusia requiere del producto

cuyo volumen de exportacidén ve en constante crecimiento.

El Ecuador aprovecha esta demanda la misma que esta por encima de la oferta

ecuatoriana, por lo tanto inicialmente se abastecera a un nicho del mercado.

1 Instituto Nacional de Estadistica y Censo /INFE® de Octubre de 2014
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Cuadro N° 9. Importacion de aceite de aguacate de  Ecuador a Rusia

Cddigo Descripcion FEDERACION RUSA IMPORTA DESDE ECUADOR
del del Cifras en miles de délares

producto = producto Valor en | Valor en | Valor en | Valor en | Valor en
2009 2010 2011 2012 2013

0 0 0 0 0

151590

los demas
aceites vy
grasas
vegetales

Elaborado por: Trade Map
Fuente: Estadisticas Federal Customs Service of Russia.

En el gréfico se puede observar el gran mercado potencial que tiene Rusia, las
exportaciones van a depender de la cantidad productiva mas no de la

demanda ya que existe un mercado potencial muy amplio.
2.2.3.2. Analisis de capacidades estratégicas.
2.2.3.2.1. Analisis Estructural 5 Fue rzas de Porter.

El analisis estructural de las 5 fuerzas de Porter conlleva a un analisis de las
amenaza de nuevos competidores, rivalidad entre los competidores, la
influencia de los productos sustitutos, poder de negociacion de proveedores,
finalmente la importancia o rol de los consumidores, que permite conocer la

rentabilidad de la industria y su nivel de competitividad en forma integral.
2.2.3.2.2. Amenazas de Nuevos Comp etidores

La entrada de nuevos competidores en la industria de aceite de aguacate es
media, debido a que se requiere de maquinas de alta tecnologia y que
inicialmente no pueden ser adquiridas sin embargo se planifica para contar
con la misma en un mediano y largo plazo. Actualmente existen maquinarias
gue permiten la produccion de aceite. Ademas se requiere que el personal que
esté a cargo de las mismas tengan un conocimiento amplio en el manejo de

dichas maquinas. Otra amenaza son las barreras arancelarias ademas de los
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acuerdos comerciales. El ingreso del aceite de aguacate a los mercados de
Rusia en la actualidad tiene un arancel de 3.75%, para los paises integrantes
del sistema de preferencias Generalizadas SPG.

A continuacion se hace referencia a la siguiente tabla la misma demuestra las
caracteristicas del producto.

Tabla N° 10. Acuerdos comerciales paraingreso de | aceite de aguacate a Rusia

Codigo del | Descripcion Denominacion | Los Ad valoren
producto del producto | comercial aranceles total arancel
régimen aplicados equivalente
(estimados)
Grasas y
aceites
vegetales Arancelario
fijos y sus preferencial
1515190000 fracciones, | para los paises 3.75% 3.75%
incluso SPG

refinados, pro
sin modificar
guimicamente

Elaborado por: Autoras de la tesis
Fuente: Market Access Map.

Los acuerdos comerciales que se presentan se hacen vélidos una vez
presentado el Certificado de Origen que confirme la procedencia ecuatoriana
del producto comercializado.

2.2.3.2.3. Rivalidad entre | os Competidores

La rivalidad entre los competidores es media por no existir publicidad ofensiva,
con respecto a la calidad es alta porque el producto tiene un proceso riguroso
en su elaboracion, Con respecto a las marcas son similares y el producto

cumple la misma funcion.
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2.2.3.2.4. Poder de los Prod uctos Sustitutos

El poder de los productos sustitutos es considerado alto, debido a que existe el
aceite de oliva el mismo que tiene su posicionamiento en el mercado y es

conocido por su gran valor nutritivo en la salud del ser humano.

2.2.3.2.5. Poder de los Pro veedores

Los proveedores tienen un alto nivel de jerarquia, ya que son los que facilitan la
obtencion del producto para la comercializacion, y de la forma como haya sido

elaborado depende la confiabilidad y crecimiento de las negociaciones.

2.2.3.2.6. Poder de los Con sumidores

El consumidor es el actor principal en la aceptacion del producto, ya que de sus
gustos y preferencias depende el volumen de venta que se realice en el pais

elegido.

2.2.4. Andlisis FODA

A través del andlisis FODA se va a evidenciar los aspectos mas significativos
de la empresa, como producto, mercado, lineas de productos, unidad
estratégica de negocios, entre otros. Las investigaciones realizadas a traves
del proceso investigativo son base fundamental en el analisis del mercado de

Rusia y en las estrategias que forman parte del plan de negocios.

2.2.4.1. Andlisis Frente externo (oportunidadesy  amenazas)

- Oportunidades

Lanzamiento en el mercado internacional del aceite de aguacate.
Habitos de consumo del aceite de aguacate.

Diferente producto sano y nutritivo.

YV V V VY

Utilizacion de nueva tecnologia
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» Utilizacion de alianzas estratégicas

» Exigencias de los consumidores.

- Amenazas

» Aumento de la competencia
» Incremento de costo de la materia prima

» Existencia de productos sustitutos

2.2.4.2. Analisis Frente interno (Fortalezas y debi  lidades)

- Fortalezas

Adecuada estructura empresarial

Confiabilidad en la comercializacion del producto
Cumplimiento en los compromisos comerciales
Innovacion constante de la presentacion del producto
Canales de distribucion adecuados

Talento humano preparado en cada area de trabajo

YV V. V V V V VY

Comunicaciéon adecuada para cumplir con tiempos establecidos
- Debilidades

» Poca experiencia en la comercializacion del producto en el exterior.
»  Se produce segun pedido, su despacho hasta tres semanas después.
»  Mayor segmentacion en el mercado de empresas competidoras, ya

gue aun estan posicionadas.

2.2.5. Viabilidad estratégica de invertir

La viabilidad estratégica para mantener un negocio con todas las
caracteristicas que se requieren depende de la planificacion organizacional que
se haya realizado antes de la puesta en marcha. Es necesario ademas tener
prevista una fuente de financiamiento en alguna institucién corporativa sean

estas publicas o privadas, lo importantes es tener a la mano una estrategia y
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utilizarla en el momento oportuno. Entre las estrategias deben estar presentes
en todo momento las estrategias de crecimiento que permita combinar los
negocios e invertir selectivamente manteniendo la inversion la cual se puede

lograr con alianzas estratégicas.

A continuacién una matriz que es muy utilizada y que a la vez permite ubicar al
exportador en que sitial se encuentra, con la finalidad de ir analizando
consecutivamente y proyectando que estrategias debe utilizar para lograr las
metas mas atractivas.

Tabla N° 11. Matriz de Atractividad del Negocio

Atractividad del negocio (FRENTE
Area de
solucién
Alta Media
. Invertir Mantener
Invertir lecti t L
N (Crecimiento) (crecimiento lento) negocios)
Alta
——
FREN Invertir Mantener . .,
TE . L Desinversion
selectivamente (combinaciones de ]
Media . ) selectiva
IN (crecimiento lento) negocios)
TER
NO Mantener . L
(combinacion de Desinversion Cosechar/vender
—/ Baia ] selectiva
negocios)

Elaborado por: Autoras de la tesis.
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2.3. Planteamiento Estratégico

2.3.1. Visién y Misién

2.3.1.1. Visién
Ser una empresa lider en la comercializacién de productos ecuatorianos en el
mercado Ruso con proyeccion a otros paises.

2.3.1.2. Mision

Satisfacer los gustos de los consumidores por medio del aceite de aguacate
brindando calidad y salud, aplicando en todo momento las normas de sistema
de estandares Ruso GAST-R y las ISO de calidad y seguridad.

2.3.2. Objetivos Estratégicos
Los objetivos estratégicos que permite fortalecer el plan, son los siguientes:

v' Contar con un personal altamente capacitado en tramite administrativo,
operativo y comercial. Que se evidencie los valores éticos y morales,
con habilidades competitivas en negociaciones internacionales capaces
de innovar, presto al cambio para dar soluciones oportunas e
inmediatas.

v' poseer una plataforma de clientes potenciales como un sistema de
informacién béasica y confiable para el negocio.

v Alcanzar posicionamiento en el mercado Ruso.

v Aumentar el volumen de exportacién para ampliar los nichos de

mercados
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2.3.3. Estrategias
Tabla N° 12. Estrategias

Estrategias Tipos de estrategias Alcances
Crecimiento Cartera de | Crecimiento de la empresa
productos ampliando nuevos mercados
Segmentacion de | Genérica Enfocarse en el segmento de
mercado mercado en una linea de producto

abasteciendo un nicho de mercado

con mayor efectividad y eficacia.

Desarrollo Crecimiento Ademas de los actuales
consumidores, incursionar en otros
mercados como posibles clientes

futuros.
Nichos de | Competitiva Una relacion estrecha con el cliente,
mercados ofreciendo un servicio superior al de

la competencia

Demanda potencial | Desarrollo Crea oportunidades como atender a
internacional un mayor nuamero de clientes,
basadas en alianzas estratégicas,
donde el &ambito de expansion
traspasa fronteras y acelera las
negociaciones internacionales de la

empresa.

Elaborado por: Autoras de la tesis.

Si la empresa pone en practica estas estrategias se puede lograr las metas
trazadas como es el de ir acaparando el mercado de forma consecutiva y poder
abastecer con un producto de calidad. Es necesario mencionar que la
negociacion del aceite de aguacate serd a través de un intermediario de
nombre AMATO INTERNACIONAL INC, quien se encargard de vender al

distribuidor de Rusia.
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2.3.4. Sistema de valores

El sistema de valor que esta presente en la sociedad conlleva a un analisis y

reflexion referente a los principios éticos que de una u otra forma sitlla normas

para el comportamiento social y organizacional. Existen valores que deben

estar presentes en todo momento en el ser humano como individuo y en las

organizaciones comerciales, estas normas son operacionales y finales, las

mismas que forman parte de las acciones cotidianas que se realizan.

La tabla que se presenta a continuacién reflejan las caracteristicas mas

significativas de cada una de ellas.

Tabla N° 13. Sistemas de valores

Valores operacionales

Cordialidad

clientes internos y externos

Respeto: con los

Servicio: Métodos de mejoras

continua

Responsabilidad: Cumplimiento de
compromisos adquiridos con el
publico en general.

Honestidad: Procesos

transparentes, politicas claras.

Elaborado por: Autoras de la tesis.

Valores finales

Calidad : Dando calidad y un buen
servicio y sobretodo cumplimiento de
los estandares internacionales.

Mejora continua : Reingenieria en
los departamentos que lo requieren
para fortalecer los compromisos

comerciales y afianzar las fortalezas

empresariales.
Valor  agregado : Innovar vy
mantenerse en un  mercado
competitivo.

Liderazgo : Integracion, solidaridad,
trabajo en equipo y socializacién de

la informacion.
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CAPITULO 3:

PLAN COMERCIAL

3.1. Objetivos del capitulo

Analizar un plan comercial para conocer el mercado de referencia y ver la
capacidad que tiene para abastecer la demanda de consumo en el mercado

ruso.

3.2. Andlisis del Mercado de Referencia

El analisis del mercado de referencia para la comercializacion del aceite de
aguacate en Rusia especificamente San Petersburgo ha permitido conocer que
hay competencia baja de aceite de aguacate porque no existe una marca
posicionada en la mente del consumidor y son pocas las empresas que se
dedican a comercializar el aceite de aguacate a Rusia. Sin embargo existen

productos sustitutos como es la comercializacion del aceite de olivo.

El nivel de vida de los habitantes conlleva a satisfacer la demanda por medio
de su producto aceite de aguacate, tomando como referencia que no todo el
mercado es abastecido especificamente San Petersburgo, por lo que se
convierte en una alternativa para posicionarse y a partir de ello promocionar el
aceite de aguacate donde los interesados puedan alimentarse de un modo
nutritivo dando la alternativa y proyeccion de que la empresa se expanda en el
mercado de destino convirtiéndolo en un producto o alimento del futuro.

En la actualidad la empresa UYAMAFARMS S.A, enfocada en la tendencia
mundial de alimentacion sana fue la primera empresa que dio inicio al

innovador proyecto de fabricar aceite de aguacate, mas aun al percibir que no
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todos los aguacates satisfacian con su tamafio la exportacion, pero que
podrian ser utilizados para elaborar el aceite. Esta iniciativa da paso a que se
haga esta propuesta, consciente de que son pocas las empresas ecuatorianas
dedicadas a esta actividad. Hasta el, momento es la Unica empresa

ecuatoriana reconocida y pionera a nivel de Sudameérica.

3.2.1. Tiposy estructura del mercado

El mercado esta conformado por la poblacion en general sean estos originarios
de Rusia 0 migrantes que se han posicionado en el pais y especificamente en
San Petersburgo estdn ademas los distribuidores del aceite de aguacate; la
poblacion en general compran el producto para su consumo, el mismo que es
adquirido en mercados, Islas, supermercados y tiendas en general que se
abastecen del producto a través de distribuidores mayoristas los mismos que
abastecen el mercado y ellos a su vez se abastecen por los intermediarios que
son los encargados de las negociaciones desde el Ecuador. Desde esta
perspectiva se considera que es un mercado de competencia perfecta,

cumpliendo los siguientes requerimientos:

> Presencia representativa de los demandantes. Frente a este
requerimiento, éstos ejerceran influencia Al existir esta situacion, la
decision de cada uno de ellos ejercera escasa influencia en el mercado
integral.

» Transparencia del mercado . En este caso los participes poseen
conocimiento amplio acerca de las circunstancias que utiliza el
mercado.

» Autonomia de ingreso y salida de empresas . Las empresas

participantes entran y salen del mercado cuando lo deseen.
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3.2.2. Identificacion y analisis de segmentos de me rcado
objetivos.

El aceite de aguacate es un producto que puede adquirir el pablico en general,
aunque prevalece la clase media alta que con regularidad adquieren el
producto, ya que su precio es mayor al aceite comun, y por desconocimiento de
su valor nutritivo, sin embargo esta a disposicion para ser adquirido por el
publico en general.

3.2.3. Identificacion y andlisis de la competencia  directa.

A través de las investigaciones realizadas se ha podido detectar que en
Ecuador no existen empresas ecuatorianas incursionando en el mercado
internacional con este producto, sin embargo existe empresas internacionales
que si lo estan haciendo pero no abastecen el mercado en su totalidad y es la
oportunidad de acaparar ese nicho de mercado insatisfecho. Entre las
empresas que se conoce esta comercializando este producto esta la empresa
UYAMAFARMS S.A pero en San Petersburgo ain no cuenta con nicho de

mercado, siendo esta la oportunidad de acaparar dicho mercado.?

3.2.4. Factores criticos de Exito y ventajas compet itivas a
desarrollar.

Los factores criticos de éxito demuestran que lo mas relevante en la

comercializacion del producto se enmarca en los siguientes aspectos.

» En Ecuador son limitadas las empresas que ofertan el producto, por lo
tanto existe la posibilidad de acaparar los nichos de mercado
insatisfecho.

» Ecuador cuenta con grandes extensiones de cultivo del aguacate.

12 Informacién tomada de la CaAmara de Comercio de Maia
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» Se cuenta con personas que conocen el lugar de destino y son los que
comercializaran el producto.
» Una planificacion sistematica a través del plan de negocios en

fundamental para lograr los objetivos planteados.

Las investigaciones realizadas demuestran que las ventajas competitivas es la
materia prima, teniendo presente que el Ecuador es productor del aguacate por
lo que no requiere traer la materia prima de ningun otro pais, siendo un factor
de gran importancia ya que minimiza los costos y se vuelve mas competitivo.
Otro factor importante es la mano de obra calificada para la elaboracién del
producto, siendo el costo que se paga por el factor trabajo relativamente
accesible, lo que proporciona una ventaja competitiva con respecto a otros

paises del mundo.

3.2.5. Demanda insatisfecha del mercado de referenc ia.

La demanda insatisfecha de San Petersburgo se le considera aquella parte de
la poblacion que no ha sido satisfecha y que todavia no entran los
competidores debido a diversas razones entre ellas el desconocimiento de los
valores nutritivos del producto, la no promocion del aceite de aguacate, tienen
preferencia por otro tipo de aceite, que el precio del producto no es el que ellos

consideran deben pagar.
Por tanto se considera que la demanda insatisfecha es igual a la oferta menos

la demanda actual, para lo cual se realiza la siguiente definicion tomando como

referencia el nUmero de habitantes y se satisface el 20 % de la poblacion.
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DI = Oferta — Demanda

Cuadro N° 10 Demanda Insatisfecha

DEMANDA INSATISFECHA(TM)

ANOS CNA (OFERTA) | DEMANDA(TM) | DEMANDA INSATISFECHA(TM)

2014 2.509,00 6981,12 4472,12
2015 2.839,00 7050,23 4211,23
2016 3.168,30 7120,03 3951,73
2017 3.497,60 7190,52 3692,92
2018 3.826,90 7261,70 3434,80

Elaborado por: Autoras de tesis
Por tanto existe una demanda insatisfecha que debe ser cubierta al ir
incrementando la produccion del aceite.

3.2.6. Demanda que atendera el proyecto.

El proyecto sera atendido primeramente por los comerciantes exportadores del
aceite de aguacate, a partir de aquello los consumidores de San Petersburgo
de manera especial los de clase media hacia arriba por su capacidad de
ingreso para la adquisicion del producto, los centros de expendios quienes
cuentan con estandares de calidad para satisfacer a un publico exigentes. La
poblacion consumidora potencial fluctia entre los 5y 70 afios de edad, siendo
los de 25 a 60 afios de edad los que se preocupan por el consumo de un
producto sano y nutritivo.

En Rusia el consumo del aceite de aguacate ha ido en aumento debido a los

multiples problemas de salud que se presenta en el organismo del ser humano,

lo cual conlleva a cambios en los habitos de alimentacion.
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3.3. Plan Comercial.

3.3.1. Objetivos del plan comercial.

- Determinar el mercado para comercializar el aceite de aguacate.
- Incrementar las ventas del producto del aceite de aguacate.

- Identificar los segmentos y demanda del producto.

- Mantener el crecimiento del producto.

- Incrementar el nivel de notoriedad de la marca.

3.3.2. Mix de Marketing.

El Marketing es el proceso de planificar y establecer la concepcion del
producto, fijacion de precios, promocién y distribuciéon de imagenes, bienes y
servicios para crear intercambios que conlleven a cumplir objetivos individuales

y organizacionales?s.

El marketing es ademas una disciplina que fideliza y mantiene a los
consumidores del producto propuesto en este caso el aceite de aguacate, se
analiza continuamente el comportamiento del mercado y de los consumidores
mediante la satisfaccion de sus necesidades. Con la aplicacion de marketing
mix se aplica las nuevas tendencias de estrategias marketing que estan en las
negociaciones en el ambito internacional, cuya vision es satisfacer los gustos y
preferencias del consumidor y liderar todo el proceso de comercializacion
apoyados en algunos aspectos que deben aplicarse en toda negociacion, entre

ellos se destacan los siguientes:

+ Difusion :
Aqui se considera el conjunto de actividades dirigidas a impulsar el aceite de

aguacate en el mercado. La promocién es un ejercicio de informacion,

3Gomez Gordillo Enrigue. “Marketing Mix”
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persuasion e influencia. Se hara uso del internet, frecuencia, transmision,
medios grabados e informacion manifiesta y persuasiva para lograr el objetivo

planteado.

« Personal.
El éxito de la fuerza de ventas se ha dado con la seleccion y contratacion de
profesionales capacitados en cada éarea de trabajo, lo cual conlleva a

incrementar considerablemente el beneficio comercial.

. Canales de distribucion.

Los Canales de distribucién es el circuito o perimetro donde los comerciantes
ponen a disposicion de los consumidores este producto denominado aceite de
aguacate, para lograr que el producto esté al alcance del consumidor en Rusia
y especificamente San Petersburgo, se requiere de la utilizacion de transporte
para distribuir desde su lugar de origen hasta llegar a su destino final.'4.

Para la comercializacion del producto se utilizara terceras personas por ser las
conocedoras del pais hacia donde va a dirigirse el producto y a partir de
aquello su canal es Agente/lntermediario o Canal 4 considerando que el
productor o fabricante provee a los Agentes Intermediarios, y estos a su vez a
los mayoristas, cuyo finalidad es que a través de ellos se abastezca a los
detallistas y llegue el producto a los consumidores.

Este canal contiene tres niveles de intermediarios:

1) El Agente Intermediario que buscan clientes para los productores y
ayudan a instaurar tratos comerciales.
2) Los mayoristas

3) Los detallistas

14 Canal_de_distribucion
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3.3.2.1. Auditoria y Estrategia de Producto
La investigacion realizada permite aseverar que el aceite de aguacate es un
producto estratégico que se consume en grandes cantidades por gran parte de
la poblacion de San Petersburgo, motivo por el cual se ha elegido entre

multiples productos que existen en el Ecuador.

Los principales productos exportados desde el Ecuador a Rusia son: Banana
con una participacion del 68,53%. Rosas con una participacion en el mercado
de 20,11% Ademas la esencia y concentrados de café cuya participacion es de
4,95 %. El cuadro que se presenta a continuacion certifica lo antes dicho.

Cuadro N° 11 Productos exportados desde Ecuador h  acia la Federacién de Rusia en el
afio 2011.

Valor en miles de délares

Partida Descripcion Afo: 2011 Participacion.
0303001200 Vano o platano fresco 11,02 66,53
0803110000 Flores y capullo, rosas 181,83 20,11
2101110000 Extractos esencias y concentrados 25,16 4,96
0803001900 Banano o platano, los demas 63,39 1,95
0806139100 Congelados, crustaceos y 57.52 0,78
camarones

0803191000 Fresco: flores y capullos 167,16 0,68
0803129000 Fresco: flores y capullos -- 0,61
0804229080 Filetes congelados los demas 43,56 0,57
2000999000 Frutas, los demas 9,10 0,35
0803193000 Flores y capullos -- 0,37
0803790090 Pescado los demas 105,63 0,27
0803121000 Flores y capullos 264,82 0,27
0804300000 Higos y pifia -19,11 0,18
0803199080 Flores y capullos cortado 225,11 0,07
2007999200 Confituras, jaleas y enmeladas, -3,02 0,07

purés y papa
Fuente: Banco Central de Ecuador (Direccidn de inteligencia comercial e inversiones.
Elaborado por : Autoras de la tesis
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3.3.2.1.1. Adaptacion o modificacion requerida.

El producto a exportar para su comercializacion y consumo es el aceite de

aguacate este productos ya es conocido en el mercado ruso.

3.3.2.1.2. Atributos y beneficios del produc to.

El producto a comercializar es el aceite de aguacate. Su presentacion es en
envase de vidrio de 250 ml. 100% HASS para iniciar. El aceite de aguacate es
utiizado en la fabricacion de cosméticos, productos farmacéuticos y
suplementos alimenticios. Su resistencia al calor es menos de 271 ° C. y su
gran calidad permite su utilizacion en la coccion de alimentos. Las propiedades
del aceite de aguacate previenen enfermedades vasculares, contiene
esteroles como B- silosterol que con los acidos grasos mono insaturados
disminuyen los colesteroles malos. Su accidon antioxidante permite equilibrar
las grasas saturadas evitando coagulos en las arterias, otra propiedad es que

permite eliminar varices y colagenosis, y evita los ataques cardiacos.
Sera reconocido por los siguientes atributos por parte de los consumidores:

» Agradable sabor
 Altamente nutritivo y saludable

* Previene enfermedades del organismo

3.3.2.1.3. Componentes centrales del producto.

En cuanto al aceite de aguacate el componente central es el aguacate también
conocido como palta y que es cultivado en el Ecuador en sus diferentes
provincias y cantones por su clima adecuado para su cultivo y lo mas
importante es que se hace de forma natural, sin necesidad de tratamientos del

suelo con ningln quimico., siendo sus principios naturales el suelo donde se
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asienta la planta, el subsuelo que le brinda el alimento y la atmdsfera que lo

cubre.15

La planta no desarrolla su produccién cuando se encuentra bajo sombra siendo
necesario un huerto con distancias adecuadas evitando el entrecruce de las

ramas.
3.3.2.1.4. Componentes del envase y embalaje

En términos generales, el envase no solo es el que contiene alimento sino que
ademas se considera al contenedor por tener contacto directo con el producto,
siendo su rol principal salvaguardar, proteger, conservar y sobretodo facilitar

su direccion y comercializacion?®,

El embalaje son todos los procedimientos, materiales, métodos, que permiten
acondicionar, presentar, manipular, almacenar, conservar y transportar el
producto. Es decir que a través de su acondicionamiento, protege las
caracteristicas inherentes al producto y preserva su calidad en el manipuleo y

transportacion hasta su destino.’

El embalaje y etiqguetado de los productos se da aplicando la Ley de Defensa
de los Derechos del Consumidor de 1992. A fin de prever la informacion de
productos vendidos en Rusia los mismos que deben ser en idioma ruso

facilitando la comprensién de los consumidores.
Los productos vendidos en Rusia deben contener informacion siguiente:

- Estandares y caracteristicas basicas del producto (los productos
alimenticios deben incluir peso, volumen, calorias, lista de materiales
perjudiciales a la salud, precio), periodo de garantia, términos y condiciones

de uso efectivo y seguro, certificacion, condiciones fisicas para venta,

15EL COMERCIO : http://www.elcomercio.com/agromar/tipos-platanoesdsan 0 455354483.html

16 http:www.exportapyme.com/article272-Envass;no-smintienen-alimentos.html.
7 http//www.aladi.org/nsfaladi/integracion/nsf
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- Garantias e informacion relevante, direccion legal del productor,
localizacién de las compafiias para posibles reclamos o sugerencias,
servicio técnico. Dicha informacidn debe estar en el sello, las marcas y

en la documentacion técnica.

Bienes que sean vendidos por peso 0 en pequefias bolsas que no sean aptas
para llevar sellos deben tener la informacion requerida adentro. Los sellos
deben indicar el tipo y el nombre del producto, direcciéon legal del productor,
pais de origen, marca si es posible, peso, volumen, lista basica de ingredientes
o aditivos en orden decreciente de peso, valor nutricional del producto, fecha
de fabricacién, fecha de vencimiento (o fecha de produccién y fecha de
almacenaje), ingredientes, instrucciones, instrucciones de almacenamiento,
advertencias o restricciones, efectos contraproducentes, direccion de uso,
términos y condiciones de uso. Si los productos alimenticios requieren proceso
como ahumado, adobado, granulado, estas alteraciones significativas de los
productos, deben estar en los sellos claramente, indicando el tipo de proceso
realizado con el producto, si la compafia comercializadora no es la compafia
manufacturera del producto, el sello debe llevar la direccion legal de la
compafiia procesadora, el paisy el nombre del producto.

Para cumplir con las exigencias del mercado ruso, se cuenta con la norma de
calidad voluntaria GOST-R ya que el producto lo exige, esta norma es Unicay

solo se pide para comercializar con Rusia.

El producto serad comercializado en cajas de 24 unidades de botellas de 250
ml, el cartdn que lo contiene sera con separadores y la comercializacion se
hara en contenedores de 20 pie, donde se puede almacenar 1040 cajas, la

transportacion sera a via maritima
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3.3.2.1.5. Componentes de servicios de apoyo.

Los componentes de servicios de apoyo estan constituidos por organizaciones
publicas, privadas y sociales relacionadas con el cultivo, comercializacion,
industrializaciéon y exportacion del aguacate y su derivado el aceite de
aguacate. El organismo que aglutina estos esfuerzos es el Sistema Productivo
del Aguacate, que elabora el Plan Rector Nacional para coordinar las acciones

tendientes a lograr las perspectivas que se tienen de este Sistema.

Para tal efecto se busca:

a) Estudiar, disefiar y proponer politicas de fomento a la productividad y
modernizacion del sector Aguacate, asi como promociéon en el mercado
nacional e internacional.

b) Promover y coordinar colaboracién de sectores publicos, social, educativo y
privado, para promocionar el desarrollo de programas regionales vy
nacionales en beneficio, de la industrializacion, y exportacion del aceite de
aguacate.

d) Proporcionar el desarrollo cientifico para mejorar la calidad del aceite de
aguacate.

e) Tramitar y promover soportes encaminados a la investigacion del aguacate

como materia prima del aceite de aguacate.

Con respecto al estudio de la normativa legal e institucional del Comercio
Exterior Ecuatoriano, especificada a través del Cdédigo Orgénico de la
Produccion e Inversion, indica las diversas instituciones del sector publico que

intervienen en la politica y proceso del comercio exterior ecuatoriano.

El estudio del marco legal expresado en los libros del Codigo Orgéanico de la
Produccién e Inversion, permitira la aplicacion de las normas en el proceso de

comercio exterior y en las negociaciones internacionales, teniendo como
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objetivo principal el cumplimiento de todas las actividades del comercio dentro

del marco legal.

Entre los servicios de apoyo estan:

* Marco legal e institucional del comercio exterior ecuatoriano.

» Cddigo orgéanico de la produccion, comercio e inversiones.

« Organos de control del comercio exterior ecuatoriano.

» COMEX.

» Factores determinantes del comercio y formas tipicas de negociacion no

convencionales del comercio exterior

3.3.2.1.6. Estrategia de marca.

El aceite de aguacate es liquido oleoso se obtiene de la extraccion de pulpa de
aguacate, posee gran cantidad de &cidos grasos mono insaturados como el
acido linoleico en un 80% aproximadamente, baja de acido grasos saturados

en un 19 % y niveles intermedio de acidos grasos poliinsaturados en un 15% .

La forma de extraccion en frio garantiza que el aceite de aguacate es un
producto 100% natural y puro. Por los elementos beneficiosos para la salud el
aceite de aguacate puede ser incorporado a un régimen de dieta debido a su
minima cantidad de grasas saturadas y alta grasa mono insaturadas con un

nivel de colesterol bajo y alto contenido de antioxidantes.

Con respecto a la empresa Uyama Farms, se caracteriza por la calidad del
aceite de aguacate de Ecuador, siendo una de las empresas que en los
concursos organizados en Francia es reconocida por su marca MIRA. Este
producto natural cuenta con vitaminas, no tiene preservantes ni colorantes y

conserva el sabor y el aroma del fruto.
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La marca que utiliza la empresa es “MIRA NATURALS aceite de aguacate

extra virgen”

Figura N.-9. Aceite de aguacate extra virgen

Fuente: Empresa Uyama Farms S.A.

Figura N.-10. Marca de aceite de la empresa

Accite de Aguacate
Extra Virgen

Fuente: Empresa Uyama Farms S.A.

3.3.2.1.6.1. Etiqueta.

La etiqueta es un componente que se afade al empaque para Su
identificacion; refleja informacion de la empresa, del producto e informa acerca
del aceite de aguacate, dando facilidades para su reconocimiento, el contenido

de la etiqueta consta de:

« El nombre del producto.

» Las materias primas empleadas (incluyendo de los aditivos en alimentos).
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* Contenido neto.

» Fecha limite que se sugiere para consumir el producto.

* Nombre y direccion del fabricante o vendedor.

 Instructivo que indique una pagina Web, cupén de concurso, y

caracteristicas nutricionales fundamentales

.Figura N.-11. Etiqueta

INAL T 1 e

(et - & = W L
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Fuente: Empresa Uyama Farms S.A.

3.3.2.1.6.1. Empaque.

El empaque del aceite de aguacate extra virgen es en cajas de 24 botellas de
la presentacion de 250mly 104 cajas por pallet.

Las cajas pesadas, tienen un logotipo llamativo detallando de su contenido
como son: producto, numero de unidades, diversidad, calidad, clase, peso, pais

de origen, pais de destino, marca en idioma referente al pais.

3.3.2.2. Auditoria y Estrategia de Precio

El precio del aceite de aguacate a Rusia, requiere de una aproximacion en
porcentajes al costo de origen los mismos que ya estan establecidos de

acuerdo a las siguientes concepciones.
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Tabla N° 14: Porcentajes de precios que se incre  mentan al producto.

Concepciones Porcentajes

Aranceles 35 %
IVA 24 %
Tasa de formalizacion Aduanera 0,25 %

Elaborado por: Autoras de la tesis.

El precio de venta del producto es de $5,49 en Ecuador para AMATO
INTERNACIONAL vy el precio de venta de la botella de aceite de aguacate de
250ml en el mercado ruso ronda en los $12. Los arancel ruso para los
productos provenientes de Ecuador es del 3.5 % debido a que Ecuador es
parte de SGP (Sistema Generalizado de Preferencia) es el acuerdo en el cual

Rusia beneficia a los paises menos desarrollados.

3.3.2.2.1. Términos de venta (INCOTERMS )

El INCOTERMS que sera utilizado es CRF por pedido del cliente considerando
el bajo costo del flete desde el origen. EIl vendedor pagaré los gastos vy el
flete necesarios para hacer llegar la mercancia al puerto de destino convenido,
el Seguro va a cuenta y riesgo del comprador Ruso. Este término exige que el
vendedor despache la mercancia de explotacion, el CFR es utilizado

exclusivamente cuando el transporte de la mercancia se realiza por barco

Figura N° 12. Proceso de Incoterms CRF

@am rador
A D

‘\ E? A

[ Grifico del momento de 2 entrega del incoterm CFR
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La flecha verde hacia abajo muestra el momento que el vendedor hace la
entrega, y es donde termina su responsabilidad en lo que a mercancia se
refiere. En este caso, el vendedor cumple con sus compromisos cuando la
mercancia ha sobrepasado la borda del buque en el puerto de embarque

convenido.

Obligaciones Comprador

« Paga el precio segun lo dispuesto en el contrato de compra-venta y
conseguir, por su cuenta y riesgo, cualquier licencia de importacién o
cualquier otra autorizacion oficial precisa, asi como llevar a cabo todos
los tramites aduaneros para la importacion de la mercancia.

+ Acepta la mercancia cuando ésta sea entregada y la recibira del
transportista en el puerto de destino designado. Los riesgos de pérdida o
dafio de las mercancia los asumird desde el momento en que haya
sobrepasado la borda del buque en el puerto de embarque a no ser que
no de aviso al vendedor en cuyo caso asumira todos los riesgos de
pérdida o dafios que pueda sufrir la mercancia a partir de la fecha
convenida o la fecha de expiracién del plazo fijado para el embarque.

+ Pagar todos los gastos relacionados con la mercancia desde el
momento en que haya sido entregada, asi como todos los derechos,
impuesto y otras cargas oficiales y tramites aduaneros, exigibles por la
importacion de la mercancia.

« Cuando tenga el derecho de determinar el tiempo de embarque de la
mercancia y/o el puerto de destino dara al vendedor el aviso suficiente.

« Aceptar el documento de transporte y pagara, de no haber convenido
otra cosa, los gastos de la inspeccién previa al embarque.

« Otras obligaciones es pagar todos los gastos y cargas en que se haya
incurrido para la obtencion de los documentos y reembolsar los
efectuados por el vendedor al prestar su ayuda al respecto.

« Posibilidad de contratar seguro para cubrir el riesgo durante el transporte
en barco.
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Obligaciones Vendedor

« Suministrar la mercancia y la factura comercial de conformidad con el
contrato de venta, asi como obtener cualquier licencia de exportacion u
otra autorizacion oficial precisa y llevar a cabo todas las formalidades
aduaneras necesarias para la exportacion de la mercancia.

- Contratar el transporte de la mercancia al puerto de destino designado
por la ruta usual en un buque de navegacién maritima del tipo
normalmente empleado para transportar la mercancia descrita en el
contrato.

« Asumir los costes, incluido el transporte principal, hasta que la
mercancia llegue al puerto de destino.

« Entregar la mercancia a bordo del buque, en el puerto de embarque, en
la fecha o dentro del plazo estipulados.

« Asumir todos los riesgos de pérdida o dafio de la mercancia hasta el
momento en que haya sobrepasado la borda del buque en el puerto de
embarque.

« Pagar todos los gastos relativos a la mercancia hasta que haya sido
entregada, incluidos los de cargar la mercancia a bordo y cualesquier
gasto que por descargarla en el puerto de destino puedan ser exigidos
por las lineas regulares de navegacion cuando concluyen el contrato de
transporte.

+ A menos que se haya estipulado otra cosa, debera proporcionar, a sus
propias expensas Yy sin tardanza, al comprador el documento de
transporte usual para el puerto de destino convenido.

« Pagar los gastos de las operaciones de verificacion necesarios al efecto
de entregar la mercancia, asi como prestar al comprador, a peticion,
riesgos y expensas de éste, la ayuda requerida para obtener

cualesquiera documentos 0 mensajes electronicos equivalentes emitidos
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o transmitidos en el pais de embarque y/o de origen que

pueda necesitar el comprador para la importacién de la mercancia.®
Documentacion minima a aportar por el vendedor

« Factura comercial.

« Lista de Empaque (en el supuesto de que la expedicion esté compuesta
por mas de un bulto).

« Otros documentos dependiendo de las caracteristicas del producto:

« Certificado Sanitario.(Agrocalidad)

« Otras Certificaciones relativas al producto a tramitar en el pais de
origen.

« Documento de transporte maritimo (Bill of Lading Master de B/L o
House de B/L).

« En funcién del Régimen Comercial de Exportacion, el vendedor podra
precisar para el despacho Aduanero de Exportacion algunos de los
siguientes documentos:

« Licencia de Exportacion.
« Autorizacion Administrativa de Exportacion.
+ Documento de Vigilancia Comunitaria.

+ Notificacion Previa de Exportacion.
- Medios de pago habituales

- Transferencia.
+ Remesa simple.
+  Remesa Documentaria.

- Crédito Documentario.1®

18 CFR - Cost and Freight (coste y fletepuerto de destino convenijlo

v Guia de incoterms 2010 - CFR - Cost and Freigh
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3.3.2.2.2. Partida arancelaria:

Aceite de aguacate.

Tabla N° 15: Parti das arancelarias

Seccion ll: GRASAS ACEITES ANIMALES O VEGETALES
PRODUCTO DE SU DESDOBLAMIENTO; GRASAS

ALIMENTICIAS ELABORADAS; CERAS DE ORIGEN
~ANIMAL O VEGETAL.

Capitulo 15: Grasas aceites animales o vegetales producto de su
desdoblamiento; grasas alimenticias elaboradas; ceras de
origen animal o vegetal.

Partida sistema Las demas grasas aceites vegetales fijos (incluidos el

armonizado aceite de jojoba), y sus fracciones, incluso refinados, pero

1515: sin modificar quimicamente.

Partida sistema =~ -----

armonizado:

Subpartida Los demas

Regional

15159000:

Elaborado por: Autoras de la tesis.

Fuente: Servicio Nacional de Aduanas del ecuador (SENAE)?°

3.3.2.2.3. Comparativo de precio s con la competencia.

Para la estrategia de precios se considerara tanto los factores internos como
los externos. Los precios del aceite varian de acuerdo a la marca y el tamafio
del envase, el precio por ml. es menor a otras medidas, las botellas de 250ml.
tienen un precio entre 9 a 13 dolares, las de 500 ml. fluctdan entre 18,90 a 21
dolares aproximadamente.

Tomando como referencia  una pagina de PROCHILE que presenta
caracteristicas de los aceites que se exportan y que se evidencian

comparativamente el precio y las marcas.

20 Clausula Legal: La informacion contenida es esta Is de datos se considera fuente referencial y
PROECUADOR ha procurado asegurar la mayor cantidadposible de exactitud respecto a la

informacion segun fuentes internacionales, aunquse debe considerar que existen cambios
frecuentemente, a partir de aquello el usuario ed énico responsable de su utilizacién.

72



UNIVERSIDAD LAICA “ELOY ALFARO” DE MANABI

FACULTADDE COMERCIO EXTERIORY NEGOCIOS INTERNACIONALES

e

[FACULTAD DE COMERCIO EXTERIOR

Tabla N.- 16: Comparativo de precios con la compete

Nombre

Extra
virgen
Avocado
oil
Extra
virgen
avocado
oil
Del Extra
palto virgen
avocado
oil
Extra
virgen
avocado
oil
Extra
virgen
avocado
oil
Extra
virgen
avocado
oil
(infusiones
de ajiy
limén)
Extra
virgen
avocado
oil
Extra
virgen
avocado

oil

Paltita

Pacifica
culinaria

Olivado

Olivado

Paltita

Olivado

San
Pietro

Extra
virgen
avocado
oil

Origen

California

Chile

Nueva
Zalanda

México

Nueva
Zalanda

Chile

Nueva
Zelanda

Chile

250

250

250

250

250

375

750

5000

Puntos de ventas

www.HugoEdibleOils.c
om

www. Pacificaculinaria.
com

Tienda Kouzine

Supermercado Fresh
Market

www.Avoro.com

Supermercados
Wholeffods

www.HugoEdibleOils.c
om

Supermercado Fresh
Market

www.Amazon.com

ncia.

Precio

$9,60

$9,90

12,99

12,99

13,99

13,15

22,99

$
100,00

Preci
0S X
ml.

0,038

0,040

0,052

0,052

0,056

0,035

$0,03

$.0,02
0

Image

n

Fuente:

PROCHILE/http//re.prochile.cl/files/documentos/docu

Elaborado por : Autoras de la tesis.

mento_08_02_10164307.pdf.
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Las condiciones de compra del consumidor Ruso no son exigentes en lo que a
certificaciones de calidad se refiere, no es parte de su cultura como en otros
paises por ejemplo la Unién Europea que si es un requisito fundamental. Para
el consumidor ruso, mas que su empaque, lo que realmente le interesa es su

contenido.

Cabe destacar que en Rusia los productos ecuatorianos mas requeridos son
las flores, especialmente las rosas con botones grandes, y si el botdén de la
rosa esta menos abierto llama mas la atencién, y mientras mas vistosidad es

mas demandada.

Con respecto a productos alimenticios prefieren el pescado de variedades
diversas. Referente al banano tipo Cavendish lo abarca un 70% del total de
exportaciones de Ecuador a Rusia., por su bajo costo en comparacion a otras

frutas.

En productos procesados, existe una gran variedad de oferta y es aqui donde

el mercado aleméan se posiciona con grandes probabilidades de negociaciones

3.3.2.2.4. Auditoria de la estru ctura de precios
Los precios se establecen en el subtema anterior, y el producto se vende en

250 ml, 500 ml, y 750ml, en diversos mercados, sin embargo la empresa tiene

como finalidad la comercializacion de las botellas de vidrio de 250 miligramos.
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Tabla N.- 17: Estructura de precios (en rublos)

Marca Tamaho Precio
Aceite de 250 ml 370
Aguacate, Marca
Ahucatlan
Aceite de 250 ml 412
Aguacate, Marca
Macao
Aceite de 250 ml 324,50
Aguacate, Marca
VL Virgin Land
Aceite de 250 ml 390,50
Aguacate, Marca
APALTA

Elaborado por: Autoras de la tesis.

3.3.2.2.5.

Fijacion del precio venta unitario (de exportacion )

Tabla N.- 18: Precios de Venta a AMATO INTERNATIONA L INC

Producto 250 ml.

Aceite de aguacate $5.49

Elaborado por : Autoras de la tesis.
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3.3.2.2.6. Costos logisticos.

Tabla N. 19.Costos logisticos proyectado

Flete interno portrans $. 446
Documentacion $. 200
Seguro $. 300
Gastos locales de la naviera $. 250
Almacenaje y movilizacion del $. 168
contenedor al barco.

Total d e costos logisticos $.1.364

Elaborado por: Autoras de la tesis.

Si se realizan inspecciones antinarcéticas se suman $ 280 mas, esta

inspeccion no se da siempre.

3.3.2.3. Auditoria y estrategia de distribucion.

La distribucion se encarga de que el producto llegue al consumidor final de
modo eficaz.?! La distribuciébn es un instrumento de mercadotecnia que
acumula estrategias, métodos y acciones para llevar productos desde el lugar
de elaboracion hasta el territorio en el que esté disponible para el cliente en
cuantias precisas, en optimas condiciones de consumo y en el instante y lugar

en el que la clientela lo desea.??

3.3.2.3.1 Modo de transporte.

El puerto de embarque es Guayaquil maritimo, primero se ir4 via terrestre de
Carchi al puerto de Guayaquil. El transporte sera Portrans S.A hasta el médulo
Contecon S.A, posteriormente se almacena en el médulo Contecon S.A hasta
gue la nave empiece a subir los contenedores con destino a Rusia. la naviera

contratada es Merks y Cobra $.5.030 por fletes.

Zhttp://proyectoconsaburum.wikispaces.com/Distriboci
22http://www.promonegocios.net/distribucion/definigidistribucion
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3.3.2.3.2. Puerto / aeropuerto de origen y de desti  no.

El puerto de embarque (origen) de los productos exportables sera vida
maritima desde el Puerto de Guayaquil-maritimo hacia el puerto de destino que

sera en Rusia especificamente San Petersburgo.

3.3.2.3.3. Tipo de embalaje requerido

El embalaje que envuelve al aceite de aguacate tiene la finalidad de
salvaguardar dicho productos con la finalidad de que no afecte las operaciones
de transporte, manejo, comercializacion, evitar dafios en la manipulacion y
travesia desde el origen, hasta el usuario final, para lograr mayor seguridad al
momento de envié seran empacadas las botellas en cartones y los productos
seran embalados en cajas de cartones, la comercializacién se realiza en caja
de 24 unidades, es importante destacar que el envase es de vidrio oscuro a fin
de que el aceite se conserve mejor, ya que con la luz puede dafiarse u
oxidarse.

El aspecto ecoldgico, es de gran utilidad minimizar el dafio ambiental desde el

empaque que es reciclable y los productos naturales.

3.3.2.3.4. Tipo de contenedor o medio de transporte
El proyecto se ejecutarda con la exportacion en contenedores de 20cfl y se
planifica iniciar dicha exportacion con un contenedor mensual hasta que los

pedidos vallan n aumento.

3.3.2.3.5. Documentacion requerida.
Los documentos que deberd completar el exportador previo al embarque seran
los siguientes:
» Factura comercial original.
* DAE (Declaraciéon Aduanera de Exportacion)
» Lista de empaque.

* No se necesita Autorizacion.
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» El Certificado de Origen debe ser segun el GSP Sistema Generalizado
de Preferencia este Certificado de Origen hard que la mercaderia
ingrese a Rusia con el 3.5 % de arancel que es un gran beneficio para
este proyecto.

« BL Via maritima, lo da la Marina porque es via maritima.

» Certificado Fitosanitario que lo da Agrocalidad.

3.3.2.3.6. Exigencias de seguros.

El seguro incluye unas series de coberturas para resarcir al asegurado por las
pérdidas o dafilos materiales que sufran los bienes muebles durante su
transporte por cualquier medio. Lo debe contratar quien tenga interés en la
seguridad de los bienes durante su transporte al destino final.

3.3.2.3.7 Tipos de requisitos sanitarios y fitosanitarios.

Es un proceso de prolijidad y control que realiza el pais a donde se va a
mercantilizar el aceite de aguacate, sobre los posibles riesgos para la salud
derivados de la importacion, exportacion o transito de mercancias, y del trafico
internacional de viajero. Las principales instituciones comprometidas en la
sanidad exterior son: Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y pesca
MIPRO, que asigna a Agrocalidad para los productos agricolas y sus derivados
quien entrega los certificados Fitosanitarios de exportacion. Pesca vy
alimentacion. La legislacion aplicable es tanto nacional como comunitaria, este

control se aplica a todos los productos destinados al uso y consumo humanao.

3.3.2.3.8. Cadena de distribucién

La distribucion sera selectiva a fin de contactar a clientes en el mercado Ruso
para satisfacer las necesidades puntuales del cliente. La cadena de distribucién
consiste en: Proveedor nacional, exportador, distribuidor en Rusia, detallista,

consumidor final.
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La distribucién sera la siguiente:
* Productor : Que es el que se encarga de producir etiquetar.

» Exportador : Los exportadores que envian el producto a Rusia como
persona natural se contrata naviera y el BL se envia consignado
directamente al distribuidor Ruso OLIVKOVYJ DVOR, OOO, C, pero la
documentacion correspondiente a factura, BL, Certificado de Origen,
Certificado Fitosanitario, Paking List se envia al intermediario quien es el
gue consigue el cliente Ruso que es AMATO INTERNATIONAL INC.

» El distribuidor : OLIVKOVYJ DVOR, OOO recibe la mercancia por parte del
exportador, pero el tendra contacto directo con AMATO INTERNATIONAL
INC, el exportador no tendréa contacto con OLIVKOVYJ DVOR, OOO que es
el distribuidor Ruso, el contacto o cliente directo es AMATO

INTERNATIONAL INC, es el quien pagara la mercancia del exportador.

* Recibida la mercancia : OLIVKOVYJ DVOR, OOO se encargara de

distribuirlo a los cliente en San Petersburgo, los supermercados como

Perekriostok - En el sotano del centro del centro comercial "PIK" en la Plaza
Sennaya. Metro: Sennaya Ploschad, Sadovaia, Spasskaia. Abierto 24 horas.

Bastante econémico.

Figura N. 13. Centro comercial
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2. Lend - En el sétano del centro comercial "VIadimirski Passage" en la Plaza
Vladimirskaya. Metro: Vladimirskaya, Dostoiévskaia. Abierto 24 horas. Algo

mas caro.

3. Stockmann - En el sétano del centro comercial Stockmann. Esta en la
Avenida Nevski 114-116, junto a la Plaza Vosstania. Metro: Ploshad Vosstania,

Maiakdvskaia. Bastante caro.

Figura N. 14. Centro comercial
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Rusia, San Petersburgo, St Petersbur g, 197342, via Serdobodskaya,- casa 68

Figura N. 15. Mapa
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Olivkovyj dvor, OOO es una distribuidora rusa que se encarga de hacer llegar
el producto a los mas grandes supermercados, es reconocida por distribuidor
productos de calidad y a un precio accesible.
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Tabla N. 20. Cadena de distribucion

Proveedor Es el fabricante, o las personas que se encargan de la

Nacional elaboracion del aceite de aguacate, listos para su
comercializacion.

Exportador Persona que se encarga de realizar la compra del aceite

Distribuidor de aguacate para comercializarlo en el extranjero por

(Rusia).- medio de un contacto en el exterior.

Detallista Personas que venden productos en menor cantidad en

lugares pequefios
Consumidor final Personas que adquieren los productos para su consumo
final.

Figura N.-16 Cadena de distribucion

Exportador

/ Distribuidor
Proveedores nacionales /

Detallista

Consumidol

Elaborado por : Autoras de la tesis.

3.3.2.3.9. Canal de distribucion especifico

Canal de distribucién es el circuito a través del cual los productores ponen a
disposicion de los consumidores los productos para que los adquieran. La

separacion geografica entre compradores y vendedores hacen posible la
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distribucion de transporte y comercializacion del bien desde su lugar de

produccioén hasta su lugar de utilizacién o consumo?3.

3.3.2.3.9. Operativa de comercio exterior: (tramito  logia

de exportacion).

Figura.N.-17. Tramitologia de exportacion

Actividades y actores

L2 DAE Sustitutiva pueds ser
utilizada despues de que i
DAE se encuentre

regulzrizada

Solo mercancias con estado

“Salida Autorizads™ pueden

continuar con e proceso de
expartacicn

A 0T G Qo OFF OF g
| _

Deposito temporal
Funcionario de ZP aAduana | &

»  Funcionario Aduanero
=  Exportador
- Azente de carga de exportacion v
| »  ECuapass | L
I = Transportista efectivo I ,!,

Z3es.wikipedia.org/wiki/Canal_de_distribucion
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3.3.2.4. Auditoria y Estrategia de Promocion

Grafico N.-2: Canales comercializacion y distribuci  6n dl aceite de
aguacate por parte de la competencia

Fxnortador

Importador de

ventas Broker
Distribuidor

Focoservice Detallista
Hoteles Catering Super Max Puerta a puertal
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final
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3.3.2.4.1. Concepto de posicionamiento

El posicionamiento en el mercado es la manera en la que los consumidores
definen un producto a partir de sus atributos importantes, es decir, el lugar que
ocupa el producto en la mente de los clientes en relacion de los productos de la

competencia.

El mensaje que deseamos posicionar en la mente del publico objetivo es que

el productos es reconocido de calidad, variedad y 100% ecuatorianos.

3.3.2.4.2. Estrategia de mix de publicidad

La promocién y publicidad se realizara por varios medios: Informacién
contenida en el envase que sera el vendedor silencioso; creacion de una
pagina web interactiva utilizada como estrategia para cumplir objetivos:
promocionar el producto, ejecutar comercio electrénico y que se aproveche

como servicio de pre y post venta.

El Mix del mercado, constituye un instrumento fundamental estratégico del
mercado que permite combinar variables de marketing entre ellas las
estrategias de distribucién, promocion y pecio. El producto es lo tangible
intangible que se ofrece en el mercado para su uso y consumo satisfaciendo un

deseo 0 una necesidad.

El aceite de aguacate se elabora de la pulpa de aguacate pero sin utilizar
quimicos, colorantes no adicionales, se selecciona el aguacate en perfecto
punto de madurez, se utiliza la tecnologia de extraccion al frio y se obtiene un
aceite 100% natural?4. El aceite de aguacate contiene altos niveles de acido

oleico, omega 3 y omega 6, ayuda a bajar el colesterol de la sangre.

24 Aguilera Rodrigo, la evaluacion de proyectos deision, Pearson , México 2005,
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3.3.2.4.3. Estrategia de venta personal.

La superacion de una potencia de ventas inicia con el escogimiento y
negociacion de excelentes peritos para la venta. Una eleccién meticulosa del
personal de ventas podra acrecentar ampliamente el rendimiento comercial de
la empresa. Respecto al personal de ventas ya no es competencia de la
empresa exportadora porque como se explicd anteriormente le vende a un

intermediario y el a su vez a u contacto Ruso.

3.3.2.4.4. Estrategi a de medios interactivos (internet).

Las concepciones presentes brindan su tiempo online a buscar informacion
(70%), compartir (18%), conocer otras personas (12%), entre otros. Procuran
nuevos espacios, tales como redes sociales, en servicios, entre otros. Las
alternativas de servicios consideran un nuevo reto, para satisfacer mas |
publico objetivo. Es importante considerar las estrategias de comunicacion
online que sugiere los siguientes pasos para establecer la demanda de los

usuarios:

Los pasos son: personas, objetivos, estrategia y tecnologia.

1. Las personas: Deben conocer las actividades de los clientes. teniendo
como informacion base, los resultados del estudio.

2. Referente a los Objetivos: Es lo que se desea lograr en todo trabajo que
se realice.

3. Las Estrategia: son las que permiten identificar las acciones de los
cliente.

4. Tecnologia: En base a las necesidades definir que maquinaria va a
utiliza, Qué servicios va orientados a la audiencia, objetivos y estrategia

de la empresa.
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Desde estas perspectivas las estrategias de medios en internet tienen que ser

definidas

3.3.2.4.5. Participacion en f erias comerciales internacionales.

El asistir o participar como exhibidor en una feria internacional es una
reconocida herramienta para desarrollar labores de prospeccion, o
consolidacién en los mercados externos. Una feria establece una instancia
Unica para promover productos y/o servicios ya que permite realizar contactos

de negocios con personas a nivel mundial.

En el Ecuador hay organismos que intervienen en el comercio exterior
ecuatoriano, como: Ministerio de Relaciones Exteriores, Comercio e
Integracion; Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca;
Corporacion Financiera Nacional CFN y el Ministerio de Industrias y
Competitividad. Y organismos privados como: CORPEI, FEDEXPOR vy
Céamaras de Comercio y Produccion. Esos organismos dentro de su estructura
promueven la cooperacion de las empresas ecuatorianas a participar con

productos en mercados internacionales.

3.3.2.4.6. Otros métodos promocionales

La empresa como otros métodos promocionales utiliza, catélogos, escritos,
listas de costos, publicidad en DVD promocional cuya finalidad es difundir la
participacion del aceite de aguacate en las ferias y otros acontecimientos. En
Rusia se comercializan aceite de origen, italiano, mexicano, chileno.Esta
empresa se ha desarrollado por mas de 50 afios en el mercado,
especializandose en la comercializacion en todo el mundo de los aceites
vegetales, acidos grasos, tales como: Crudo y / o refinado: Soja - Girasol -

Canola - Linaza - Pino - Castor- maiz - mani - Coconut - Palm- aguacate, etc .
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CAPITULO IV.

PLAN TECNICO-ORGANIZACIONAL.

4.1. Objetivos del Capitulo.

Implementar un plan técnico organizacional que permita detectar las
potencialidades y aptitudes que conlleven a convertirse en exportadores
reconocidos en el mercado ruso.

4.2. Plan Técnico.

En la elaboracién del proyecto, el estudio técnico es de vital importancia,
porque se logra determinar factores relevantes de la toma de decisiones,
donde esta inmerso todo lo concerniente a la infraestructura, terreno,
edificacion, maquinarias y equipos, vehiculos, y lo referente a los activos fijos,
intangibles y diferidos del proyecto.

4.2.1. Capacidad de produccion.

La hacienda Uyama Farms vio la necesidad de crear una fabrica de aceite
extra virgen de aguacate ya que las condiciones del lugar san propicias para el
cultivo del aguacate y la demanda de este es fuerte en mercados
internacionales, es asi que hace 2 afios se construyo la fabrica procesadora del
aceite, por contar con la materia prima cuya siembra es alrededor de 40
hectareas de un total de 80 que tiene la hacienda con dos variedades de
aguacate que son el FUERTE y el HASS desde el cultivo hasta la cosecha se
utiliza tecnologia de punta como son viveros para plantulas e injerto, riego por

goteo asociacion de cultivos y cultivos.
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Semanalmente se cosecha un promedio de 8 mil kilos del aguacate que son
utilizados para la elaboracién del aceite, para esta actividad se cuenta con 60
empleados oriundos de diferentes localidades como son de San lIsidro, Mira,

La Portada y de Cotacachi.

4.2.2. Plan de Produccion
la planta tiene un area de recepcion donde se clasifica por clases el aguacate,
luego se reclasifica y se pesa para posteriormente pasar por el lavado con
agua limpia para desinfectar el producto, donde es transportado hacia la tolva
para que pase por la despulpadora, una vez extraida la pulpa pasa a una
agitacion constante a través de la Singular, después de 6 horas de agitacion
pasa al conter donde se extrae el aceite, posteriormente pasa a otro proceso
donde se separan el aceite de las grasas y ya separados se envasan, se sellan

y se etiquetan para el almacenaje y la exportacion.

4.2.3. Localizacion
La empresa se localiza en el Ecuador especificamente en la Provincia del
Carchi, del Canton Mira, Parroquia Mira, y cuya Localidad se denomina San

Nicolas. Sus Vias de Acceso son a través de Buses, autobus, 4x4.

Figura N. 18. Localizacién de la planta
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A 45 minutos de lIbarra, en el canton Mira, provincia de Carchi, se

encuentra la hacienda San Nicolas, en donde se encuentra la Unica

fabrica de aceite de aguacate del pais y una de las siete del mundo?®.

4.2.4. Proceso productivo/operacional

El Proceso del aceite se obtiene en maquinas especiales, en esta empresa se

cultivan dos tipos de aguacate. El hass y el fuerte, que son los que sirven para

extraer el aceite que luego de un largo proceso se envasa para venderse en los

supermercados delpais?6.

Figura: N.- 19 Proceso productivo operacional
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4.2.5. Distribucién e instalaciones (layout)

La planta cuenta con Viveros, Planta de procesamiento, laboratorio de control

de calidad, Infraestructura administrativa, areas de esparcimiento y vivienda.

Esta empresa se ha desarrollado por mas de 50 afios en el mercado,
especializandose en la comercializacién en todo el mundo de los aceites
vegetales, acidos grasos, tales como: Crudo y / o refinado: Soja - Girasol -

Canola - Linaza - Pino - Castor- maiz - mani - Coconut - Palm- aguacate, etc
Figura N. 20. Layout
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4.2.6. Plan de abastecimiento de materia primas.

La empresa se abastece de materia prima con su propio producto siendo los de
mayor utilizacion el aguacate tipo Hass y Fuerte, como se ha mencionado la
empresa ya esta produciendo 40 hectareas de aguacate con un promedio de

32.000 kilos mensuales.

Si existe la necesidad de una cantidad mayor de materia prima se considera las
fincas de la region que tengan gran cantidad de cosechas de aguacate y
puedan suplir los requerimientos en cuanto a calidad, precios, montos,
situaciones de crédito, plazos de entrega y cumplimiento de los convenios

comerciales.

Figura N.-21. Hacienda San Nicolas

Fuente: www.miranaturals.com

4.2.7. Plan de abastecimiento de insumos

Los insumos para la elaboracion del aceite seran adquiridos a través de
importaciones y si la cantidad es menor se adquiere en las grandes ciudades

como Guayaquil o Quito a los distribuidores mayoritarios.
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4.2.8. Plan de abastecimiento de mano de obra

Para realizar las diversas actividades que requiere la elaboracion del aceite de
aguacate, se necesita de personal capacitado en cada area de trabajo, la
empresa cuenta con 60 empleados oriundos de diferentes localidades, las
mismas que son capacitados frecuentemente por que requieren del
conocimiento técnico para lograr los objetivos planteados en Uyama Farms sus
actividades requieren del conocimiento y uso de tecnologia de punta, donde se
complementa con las actividades de los departamentos con cuartos frios,

grandes recipientes y un fuerte olor a masa de aguacate invaden el ambiente.

El personal debe cumplir con normas internas para poder ejercer sus
actividades, principalmente sus respectivos uniformes e implementos
necesarios para salvaguardar la integridad del producto con proyeccion a la
calidad que requiere en consumidor, Uyama Farms esta situada en un lugar en
donde la palabra contaminacion no existe y se percibe un ambiente puro y

natural.

4.2.9. Plan de abastecimiento de tecnologia de prod  uccion

Una de las principales caracteristicas por las cuales se incliné en la produccién
aceitera de aguacate es debido a que su tecnologia es bastante sencilla; el
hecho de que se produzca aceite extra virgen, implica que no se usan
solventes quimicos, no se trabaja a temperaturas de mas de 45 grados celsius
y por esto el proceso no es de grandes riesgos. Si bien existen otros
procesos, cuyo aceite se destina para un determinado propoésito estas
caracteristicas importantes, que ha sido una fortaleza para los actuales
productores es que la tecnologia utilizada, es muy similar a la utilizada en el
aceite de oliva, de hecho la empresa, parti6 fabricando aceite de oliva y
actualmente el aceite de aguacate para ocupar las maquinarias en los meses
ociosos. Lo anterior, facilita el acceso a esta tecnologia, y ya existen lineas de

produccién completas.
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4.3. Plan Organizacional.

El Plan Organizacional es el punto de partida para el negocio, con la finalidad
de seguir un orden consecutivo de las diversas actividades que se desarrollan
en la empresa. La estructura es agil, flexible con respuestas rapidas y
eficientes para obtener resultadas planteados. La Descripcién arancelaria

ecuatoriana del producto.

Tabla N.-21. Descripcién arancelaria

Las demas grasas y aceites vegetales fijos
(incluso el aceite de jojoba), y sus fracciones,

incluso refinados pero sin modificar
guimicamente.
1515900000 Los demas .

4.3.1. Datos generales de la empresa.

La Empresa“‘Uyama Farms S.A” es una empresa que se dedica a la
comercializacion del aceite de aguacate en mercados nacionales e
internacionales, este estudio se dirige exclusivamente a la comercializan en el
mercado de Rusia especificamente San Petersburgo, el producto se
caracteriza por sus altos niveles nutricionales. A continuacion se detallan los

aspectos mas importantes de la empresa.

Tabla N.- 22.Datos de la empresa.

Razo6n Social Uyama Farms

Localizacion Provincia: Carchi, Cantén: Mira, Parroquia: Mira, Localidad: San
Nicolés.

Nombre del Atractivo Hacienda Uyama Farms

Categoria Manifestaciones culturales

Propietario Ec. Mauricio Davalos

Ruta: Desde Ibarra hasta Mira, distancia: 43.7 Km.

Caracteristicas Fisicas Temperatura(C®) 16 — 17

del Atractivo Precipitacién (mm/afio) 500 — 600

Teléfono y Fax 062280236

E-Mail 1 : nsuquillo@agroflora.com.ec

Sitio Web http://www.mira.gob.ec Potenciado por: Joomla

RUC 0490054529001

Elaborado por: Autoras de la tesis.
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4.3.2. Proceso de toma de decisiones.

El Gerente General es quien toma las decisiones estratégicas de la empresa y
establecer4d un sistema de gestion cuya finalidad es empoderar a sus
directivos funcionales para la toma de decisiones operativas los mismos que
deben asumir responsabilidades con autoridad y libertad decisiva, previo a un
disefio de sistema de informacion y comunicacion &gil, flexible y, que se

retroalimente persistentemente.
4.3.3. Arquitectura organizacional: organigrama.

La organizacion administrativa de la empresa es de vital importancia ya que
permite un espacio adecuado para el area de compras, financiera y
comercializacién, su funcionamiento depende de la capacidad del talento
humano con que opera. Uno de los aspectos mas relevante en el momento de
elegir el personal es una capacitacion que debe tener para la respectiva
seleccion de acuerdo al area de trabajo, que permitan aportar con ideas
innovadoras que sea un aporte y se logre aplicar en la entidad cuya finalidad es
mejorar el funcionamiento y desarrollo de la misma. A continuacion se presenta

un esquema del organigrama funcional de la empres

Figura. 22. Organigrama
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4.3.4. Distribuciéon de funciones y responsabilidade S

Tabla N.-23. Manual de Funciones Administrativo.

CARGO FUNCIONES

 Dirigir y representar a la empresa legalmente.

de * Organizar, planear, supervisar, coordinar y

controlar procesos productivos, ejecucion de

Direccion funciones técnicas, administrativas, programas y
cumplimiento de normas

» Apoyo de actividades de la empresa.

» Presentar informe semestral de actividades.

e Sugerir acciones para la gestion empresarial.

Comité

» Liderar proceso de planeacion estratégica,
determina
factores criticos de éxito, establece objetivos y
metas.

» Desarrolla estrategias para alcanzar metas
propuestas.

e Crear ambiente de trabajo para el talento humano
con disponibilidad de recursos materiales.

e Implementar estructura funcional y desarrollar plan

Gerente de accion.

» Preparar tareas y objetivos individuales para cada
area funcional liderada por su gerente.

» Definir necesidades de personal con objetivos de la
empresa.

» Ejercer liderazgo dindmico de estrategias
determinados.

» Desarrollar ambiente de trabajo que motive a los
individuos y grupos organizacionales

» Manipular archivos y documentos gerencial.

» Coordinar los departamentos para reportar
sucesos.

Secretaria e Brindar atencion a proveedores y clientes.

» Receptar documentos que necesite la empresa.

Manejar la contratacion del personal.

Establece ventas y ven necesidades del cliente.
Supervisar proyecto y la entrega al cliente.

Jefe Comercial Manejo de relaciones publicas con el cliente.
Contratacion de transporte de materiales.
Realizar cualquier otra actividad solicitada por
gerente.
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~Coordinartas diferentes-areas de-almacén
(entradas, reposicidn, preparacion de pedidos y
transporte).

 Optimiza la politica de aprovisionamiento y

Jefe de logistica distribucion.

« Perfecciona, organizar y planifica pedidos.

» Mejora procesos de trabajo.

 Gestiona y supervisar al personal a su cargo.

* Analisis financieros de todas las decisiones.

» La forma de obtener fondos y financiamiento
activos

Jefe Administrati ) Anél?s@s del balance ge”er?"

vo y Financiero . Angl!s!s de regultados de /ingresos y costos.

6 * Analisis de flujos de efectivo

* Elaboracién de presupuestos

» Manejo del inventario.

« Control completo de las bodegas, monitoreo y
arqueos

* Manejo y supervision de la contabilidad y el SRI.

» Encargado de administracion de personal.

Jefe de

7 | Exportaciones o Negqciar c,on‘sus clientes sopr,e al produgto,
 Realizar trdmites de exportacién necesarios.

» Revisar si los tributos arancelarios a pagar son

correctos

» Solicitar informes del producto en el mercado meta.

Analizar estandares de calidad del producto.

Asistente de P Supervisar que el producto esté en buen estado.
» Presentar informes de actividades realizadas.

8 | operaciones ) . .
» Realiza las actividades relacionadas al producto

Asistente
4 contable Revisa y compara lista de pagos, comprobantes,
cheques y otros registros con las cuentas
respectivas
Recibe, examina, clasifica, codifica registros
contables

Totaliza las cuentas de ingreso y egresos y emite
un informe de los resultados.

Elaborado por : Autoras de la tesis.

96



UNIVERSIDAD LAICA “ELOY ALFARO” DE MANABI r

FACULTADDE COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

IFACULTAD DE COMERCIO EXTERIOR

4.3.5. Requerimiento de activos fijos para areas ad  ministrativas
Tabla N.-24. Activo fijo

N.- DETALLE PRECIO
1 | Precio que vende Uyamafarm a nosotros $3.99
2 | Precio Fob que venderemos la unidad a amato $5.49

international inc
3 | Precio Fob que venderemos la caja 24 a amato $131.76
international inc:
4 | Flete de la naviera mersk por contenedor $5.030.00
5 | Precio Cfr que venderemos a amato international inc: $5.69
6 | Precio Cfr que venderemos la caja de 24 und. a amato | $ 136.56
international inc:

Elaborado por : Autoras.

El cliente amato international inc. Pidi6 que contrataramos el flete desde
ecuador es decir desde origen flete prepaid debido que es mas econémico
que pagarlo en Rusia o en destino flete collect

Tabla N.-25. Cambio de monedas.

CONSULTA POR MONEDAS EXTRANJERAS

(RUB) RUBLO (RUSIA)
PERIODO DESDE:04-11-2014 HASTA:04-11-2014

Cotizacion Tasa Transac. BCE
Disponibles Internac. Oficial Compra Venta
Enero de 2015 0.0232905 0.02328 0.02328 0.02328
PROMEDIO 0.0232905 0.02328 0.02328 0.02328

4.3.6. Requerimiento de personal para areas adminis  trativas
El area Administrativa requiere del siguiente personal requerido a fin de cumplir
eficazmente las actividades empresariales.
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Tabla.26. Personal de la empresa

CARGO NUMERO
DE TRABAJADORES

1 Comité de direccion 2

2 Gerente General 1

3 Secretaria 1

4 Jefe comercial. 1

5 Jefe administrativo vy 1
finanzas.

6 Jefe logistico. 1

7 Jefe de exportaciones. 1

8 Asistente contable 1

9 Asistente de operacion 1

10 Conserje 1
TOTAL 11

Elaborado por: Autoras

4.3.7. Marco legal relacionado a la operacion dela  empresa
La empresa estd supeditada a los marcos legales vigentes en el ambito
nacional e internacional teniendo como prospectiva el desarrollo del negocio y
exportacion del aceite de aguacate, para lograrlo debe cumplir con los

impuestos arancelarios, certificaciones, requerimientos de operacion y

seguridad juridica de sus inversiones.

Se sometera ademas a la supervision de los organismos de control creados

para tal fin.

Los documentos requeridos por aduana para la import acién a Rusia son:
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Declaracion aduanera (GTD): impresa y formulario establecido por la
Aduana que describe en forma codificada la mercancia, su valor
declarado, forma de pago, pagos de internacion efectuados, régimen
aduanero, datos basicos del exportador e importador, entre otras cosas.
Declaracion del valor aduanero: documento especial de Aduana para
controlar la autenticidad del valor declarado, con el fin de evitar la
evasion de pagos de internacion;

Factura comercial o factura proforma (invoice), con el valor de la
mercaderia a importar, preferiblemente en ruso, porque las autoridades
pueden pedir una traducciéon al ruso de los documentos en idiomas
extranjeros. La aduana no admite facturas escritas a mano, pero no
exige ninguna forma especial, sino s6lo que venga redactada sobre
papel de la empresa vendedora.

Documento de transporte (Bill of Lading y/o CMR33, carta de porte
aéreo, etc.).

Packing list: documento informal emitido por el exportador que puede ser
en ruso o inglés (a veces la aduana exige una traduccion).

"Pasaporte de la operacion™ documento emitido por el Banco del
importador para los efectos del control monetario, que contiene la breve
descripcion codificada de la operacion de importacion para garantizar el
cumplimiento de la normativa de control de cambios;

Certificado que asegure la homologacion (con las normas GOST R), en
los casos en que sea exigible.

Certificado de origen de la mercancia.

Otros documentos que debe presentar el importador: un poder para
realizar operaciones aduaneras; un documento que demuestre su
capacidad de obrar; una certificacion de inscripcion ante los Organos
fiscales; una licencia otorgada por el Banco Central de Rusia de apertura

de cuenta en el extranjero, si la misma se utiliza en la operacion de que
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se trate; y justificante de pago de los derechos aduaneros, o de garantia
de los mismos.

e El plazo general para el despacho de las mercancias es de un maximo
de 3 dias laborables contados a partir de la presentacion en forma de la

declaracion aduanera, pero existen numerosas excepciones.

4.3.8. Plan de implementacion.

La planta agroindustrial de la Factoria Uyama Farms, est4 ubicada en punto
estratégico de la ciudad de Mira; siendo un lugar de produccion de la materia
prima, asi como también por lo favorable del clima importante en la produccién

de aguacate; por lo que no hay alternativa alguna de reubicarla en otro sitio.
Ademas se cuenta con otras ventajas, tales como:

e Si existe la necesidad de adquirir materia prima lo hace directamente del
productor evitando trabajar con comerciantes que incrementan el costo.

e El valor de los terrenos y arriendos es menor comparado con el valor
gue se paga en las grandes ciudades.

e La zona cuenta con todos los requerimientos que necesita un area

industrial, sin que afecte al medio ambiente.

El producto a exportar a Rusia desde la empresa Uyamafarms lo realiza en

varias presentaciones, Avocado Hass plus Fuerte, 100% Hass, Chilli Breesse.

En tamanos de 250ml. 500ml, 1It.
Figura N.-23. Activo fijo
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Para la exportacion a Rusia trabajaremos inicialmente con el producto 100%

hass de 250 ml, que fue premiado y reconocido internacionalmente en Abril del

2013 en Paris, en donde

la empresa ecuatoriana Uyama Farms gané la

medalla de plata por su aceite MIRA — Avocado 100 % Hass y la de bronce por

el aceite MIRA Avocado Hass plus Fuerte.

Producto comercializado 100% hass de 250 ml

Figura N.-24. Producto comercializado
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4.3.9. Plan de accion de corto plazo.

La Planta esta constituida para el procesamiento del aceite extra virgen de

aguacate, pero también se estan desarrollando vinos, licores y mantequillas.

La empresa puede plantear procedimientos de accién a corto, medio y largo
plazo con el objeto de mejorar continuamente el comportamiento empresarial y
gestionar los impactos sociales, laborales y medioambientales que su accion
provoca

A nivel nacional se lo estd vendiendo en Supermaxis, Fybeca y un local
montado en el centro artesanal en la ciudad de Mira con un costo que va desde
5 a 8,5 Usd, dependiendo del tamafio del envase y en el extranjero se lo vende
en paises como Estados Unidos, Japon, Corea y Europa. Los proyectos a corto
plazo se realizaran durante un periodo de 5 afios, 2014 a 2018.
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El aceite de aguacate es 100% puro, sin impurezas adicionales. El contenido
de clorofila es responsable del color verde esmeralda y el contenido en el

aceite de acidos grasos mono insaturados.

Siendo el aceite de aguacate indispensable para preservar la salud, se ha
considerado para el corto plazo comercializar en botellas de 250 ml. Los
fabricantes han tenido en cuenta que la luz puede degradar la calidad del
aceite, asi que las botellas estan hechas de vidrio de color verde oscuro, que
evita la oxidacion del aceite. El paso de prensado en frio garantiza un producto

natural y ecologico 100%.

Tabla N° 27. Plan de accién a corto plazo

2014 2015 2016 2017 2018

Representacion

Estudio inicial

Estudio pre
factibilidad

Estudio de
factibilidad

Aprobacion

Ejecucion

Evaluacion

En cronograma estd disefiado para irlo acoplando de acuerdo al plan de
implementacion interno de la empresa. Por tal motivo no se colocan fecha
porque estas seran llevadas de acuerdo a la ejecucion de cada una de las

actividades, por tanto solo se presenta el formato a utilizar.

Se puede evidencia que la primera fase del proyecto la constituye la
representacion donde esta inmerso la idea del negocio, seguido de un estudio
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inicial que es la parte preliminar que da paso al estudio de pre factibilidad.
Estos aspectos estan considerados en el presente afio 2014, El estudio de
factibilidad toma desde el afio 2014, y todo el afio 2015.

Donde se proyecta la aprobacion para una posterior ejecucion. Finalmente la
ejecuciéon y ciclo de vida del proyecto hasta el afio 2018 con una evaluacion
conjunta del proyecto respecto a las proyecciones y posibles empleados. La
finalidad del proyecto no establece el cese de las operaciones sino representa
gue la finalidad es proyectarse a un nicho de mercado con mayor amplitud.

4.3.10. Puesta en marcha.

La empresa UYUMAFARMS S.A. es una empresa que se ha dado a conocer
entre sus clientes por su potencialidad en la calidad del producto que
comercializa. Las caracteristicas de su producto hacen de esta empresa lider
en la comercializaciéon del aceite de aguacate, lo cual conlleva a un

posicionamiento en el mercado internacional.

La planificacidn que esta realizando la empresa para iniciar sus operaciones en
otros paises externos, estd relacionado con el producto, la tecnologia, la
capacidad del talento humano que forma parte de la empresa y el

profesionalismo de los negociadores.
A continuacion se presenta una factura donde se puede evidenciar claramente

la presentacién de las caracteristicas del producto y el cumplimiento de sus

compromisos comerciales.
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UYAMAFARMS S. A EXPORTADOR R.U.C. 0490054529001

Direccién: Km. 5 a Mira Panamericana Norte s/n GONTRIBUYENTE ESPECIAL FACTURA Serie 00]00]
TELEFONO: (6) 80156 —~ MIRA - ECUADOR Resouin No. 636 dl 20/12/208
QUITO: Telfs. 2552119 / 2552120 / 2554409 Autorizacion SRI. 1115080815

NO 0011197

Fax: (393-2) 2568336

. Yilido para su emislén hasta Junio 17/2015
Documento Categorizado: NO

CLIENTE: FRESHCHAN . " FECHA:QUITO, AUGUST 06TH OF2014
RULCCu e TELF L gypctasonn .
DIRECCION; . MEERLAAN 84 THILLEGOM AMSTERDAM 2181 NETHERLANDS  fgax: N—
EXPORTACION | FUE No. F/CONCESION | F/CADUCIDAD ‘ F/AFORD | LOCAL CONDICIONES PAGOD
x |
Codigo CONCEPTO Unidad | Cantidad | V, Unit, Neto VALOR
100% HASS AVOCADO OIL 250ML (1 BOX X 24UNIT) ORIGINAL BOT 720 435 33200
AVOCADO OIL 250ML (1 BOX X 24 UNIT) BOT 720 430 3096.00
S S NS -
100% HASS AVOCADO OIL 1 LITER (1 BOX X 5 UNIT) BOT 20 11.00 220.00
"I ORIGINAL AVOGADO OIL 1 LITER ({ BOX X 5 UNIT) ‘ GOy e su g
CHILI BREEZE AVOCADO OIL 1 LITER (1 BOX X 5 UNIT) BOT 10 11.00 110.00
BREEZE AVOCADO OIL 250ML (1 BOX X 24 UNIT) BOT 240 440 1056.00
" "ANDEAN STAR AVOCADO OIL 250ML (1BOXX 24 UNIT) “KGT) 210 ¥ 1,056.00
TOTAL WEIGHT: 1202.2 KG/ TOTAL GROSS WEIGHT: 1073
... JOTAL BOXES: 91/TOTAL UNITS..1360 ... ... ... ..

Son; Nine Thousand Three 00/100 Dollars 9,003.00
- Subtotal |
\Jose nesgs M.Clara Davalos Femam{.ﬂbﬂc& IGE h
N \
] % ,'."]: f' "W ‘ VA 0
i 7 i - ~
' . ; VA %
Preparado por ko Cliente o 9,003.00
J Total 3D
TIPO-GRAFICA GONZALBZ, GONZALRZ CARLOS RIGOBERTO Original; Adquirente, Copia Verde: Emisor
RUC.0800205736001, AUT, 1547, DEL 011101 AL 011600, JUNIO 17/2014 Copia Amarilla; Sin Valor Tributario
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4.3.11. Puesta de salida

El Plan de Negocio propuesto cuenta con un apartado en el que se incluyan
posibles estrategias de contingencia como prevencion del negocio por si no

alcanza los objetivos anunciados.

Se ha considerado como estrategias de contingencia las siguientes:

. Innovacion del producto y/o servicio ofertado.

. Transformacion del segmento de mercado potencial.

. Asociacion con lideres globales en el medio de Internet o consorcio.
. Venta total o parcial de la compafiia a una empresa del sector mas
potente.

. Venta de la tecnologia y su patente.

. Comercializacion de la base de clientes.

. Liguidacioén del proyecto en su conjunto.

. Vender toda o una parte de la Empresa.

Eslogan: “Salud con exquisito sabor” Le dice al cliente que puede confiar en
que el producto le dard un sabor exquisito ademas de contribuir a la buena
salud. Etiqueta: La etiqueta del producto esta disefiada para que abrace
totalmente la botella, y o haga ver como un producto de excelente categoria.
Para el disefio de la etiquetase utilizara la combinacion entre el color dorado,
amarillo, verde y negro, con el fin de darle un toque de elegancia y frescura al

producto.

Empaque: El empaque para el producto sera una botella de vidrio verde oscuro
la que estara en contacto directo con el producto para proteger el aceite contra
la oxidacion de la luz y que ademas conservara el aroma y el sabor original del

aceite; a su vez este es el empaque que el consumidor visualizara a la hora de
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hacer la compra dandole la imagen al producto, se podra encontrar en
presentacion de 1000ml en un envase clasico de disefio elegante, con tapa
metélica y dosificador de plastico, caracteristicas fisicas que le daran un nivel

de selectividad y exclusividad.

Embarque: El embarque se realizara en cajas de cartdn con una capacidad
para 24 botellas del producto, las cuales en su interior estaran separadas por
lineas de cartdn para proteger estas botellas ya que son muy fragiles por su

material.

Portafolio y descripcion del producto: El portafolio, el cual tiene la mision de
describir las caracteristicas del producto, es la primera herramienta de
acercamiento con el cliente, para luego entrar a cerrar el negocio con la

degustacion.
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CAPITULO V.

ANALISIS FINANCIERO

5.1 Inversion inicial

* Inversiones Fijas

Edificio
Local (Area Qe 500 M2 1 400 400
m2)Alquiler
TOTAL 400
Vehiculo
Vehiculo Unidad 1 7000 7000
TOTAL 7000
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Equipos de oficina

Lapicero Cajas 2 5 10
Resma hojas Unidades 2 7 14
Sobra manila oficio Unidades 10 0,2 2
Borrador Unidades 2 0,35 0,7
Caja de ganchos carpetas Cajas 1 5 5
Cajas de grapas Cajas 1 6 6
Perforadora Unidades 1 4 4
Tijeras Inoxidables Unidades 1 10 10
Folder Unidades 1 1,5 15
Cinta adhesiva Cajas 1 35 35
Cuadernos Unidades 2 1,5 3
Corrector Unidades 2 1,7 3,4
Tinta impresoras Unidades 2 5,5 11
Clips Cajas 1 4,5 4,5
Facturas de venta Talonario 2 5 10
TOTAL 120,1

Muebles y enseres

Escritorio Unidades 6 60 360
Modular ejecutivo Unidades 1 60 60
Sillas Unidades 6 7 42
Silla gerencial Unidades 1 50 50
Sistema aire acondicionador Global 2 900 1800
Sillas triple de espera Unidades 2 15 30
Archivador Unidades 6 40 240
TOTAL 2582
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Equipo de computacion

Computadoras Unidades 7 600 4200
Tablet Unidades 1 80 80

L%Sr;%ﬁf;%?ége red de Global 1 100 100
Impresora laser multifuncion Unidades 1 250 250
TOTAL 4630

. Inversiones diferidas

Activos diferidos

. Global 1
gr‘(’)sytg;g estuaios 1000 1000
Gastos de Global 1 0 0
constitucion
Global 1
Marcas 0 0
) o Global 1
Registro sanitarios 0 0
Registro camara  Global 1 . .
de comercio
TOTAL 1000
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Capital de trabajo

Anos
DETALLE
1 2 3 4 5 TOTAL

Incremento costo 0 . . .

anual MOI(%) 3% 3% 3% 3%

(+) Numero de 3 3 . ; X i

operarios

. :

()(gf:;g)ino' $12.000,00 $12.360,00 $12.730,80 $13.112,72 $13.506,11 $63.709,63

(=) COSTO MOl  $36.000,00 $37.080,00 $38.192,40 $39.338,17 $40.518,32 $318.548,15
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DETALLE

Incremento anual GIF(%)
COSTO VARIABLE
(+) Envase
(+) Costo unitario
(=) Costo total envase
(+) Embalaje
(+) Caja de cartén
(+) Costo unitario
(=) Costo total embalaje
(=) TOTAL COSTO VARIABLE
COSTO FIJO
(+) Mano de obra indirecta *
(+) Agua *kk
(+) Energia eléctrica ****
(=) subtotal
(+) DEPRECIACION
(=) TOTAL COSTO FIJO
(=) TOTAL GGF (S/DEPRECIACION)
(=) TOTAL GGF (C/DEPRECIACION)

24960
$0,51
$12.729,60

1040
$0,48
$499,20
$13.228,80

$36.000,00
$240,00
600
$36.840,00
2730,6425
$39.570,64
$50.068,80
$52.799,44

2
3%

8000
$0,53
$4.202,40

1800
$0,49
$889,92
$5.092,32

$37.080,00
$247,20
618
$37.945,20
2730,6425
$40.675,84
$43.037,52
$45.768,16

ARos

3 4

3% 3%

8000 8000
$0,54 $0,56
$4.328,47 $4.458,33

1800 1800
$0,51 $0,52
$916,62 $944,12
$5.245,09 $5.402,44
$38.192,40 $39.338,17
$254,62 $262,25
636,54 655,6362
$39.083,56 $40.256,06
2730,6425 1805
$41.814,20 $42.060,71
$44.328,65 $45.658,50
$47.059,29 $47.463,15

5
3%

8000
$0,57
$4.592,08

1800
$0,54
$972,44
$5.564,52

$40.518,32
$270,12
675,305286
$41.463,74
1805
$43.268,39
$47.028,26
$48.832,90

TOTAL

$30.310,87

$4.222,29
$34.533,17

$207.389,78
$230.121,73
$241.922,94
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5.2 Gastos administrativos

Requerimientos administrativos

DETALLE ANOS
1 2 4

Incremento Anual G A (%) 3% 3% 3%
(+) Salarios
(+) Gerente 2000 2060 2121,80 2185,45
(+) Jefe comercial 12000
(+) Jefe logistico 12000
(+) Jefe Administracion y Finanzas 12000
(+) Asistente de Operacion 700 721 742,63 764,91
(+) Asistente contable 700 721 742,63 764,91
(=) Total Salario 39400 3502 3607,06 3715,27
(+) Agua 240 247,2 254,62 262,25
(+) Energia eléctrica 600 618 636,54 655,64
(+) Teléfono 360 370,8 381,92 393,38
(+) Internet 180 185,4 190,96 196,69
(=) SUB TOTAL G A(S/depreciacion) 40780 4923,4 5071,10 5223,24
(+)DEPRECIACION 835,90 835,90 83590 218,57
(+)AMORTIZACION 250 250 250 250

(=) TOTAL GA(C/depreciacion) 41865,90 6009,30 6157,01 5691,81

3%

2251,02

787,86
787,86
3826,73
270,12
675,31
405,18
202,59
5379,93
218,57
250
5848,50

TOTAL

61377,67

65572,52
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Plan de inversion

A. FIJAS

(+) Local

(+) Remodelaciones

(+)Maquinas y equipos

(+) Vehiculo

(+) Muebles y enseres

(+) Equipo de oficina

(+) Equipos de computacion

(=) SUB TOTAL DE INVERSIONES FIJAS
B. DIFERIDAS

(+)Costos y estudio proyecto
(+)Gastos de constitucion

(+) Marcas y patentes
(+)Registros y sanitarios
Registro camara de comercio

(=) SUB TOTAL DE INVERSIONES
DIFERIDAS
C. CAPITAL DE TRABAJO

(+) Mano de obra directa

(+) Gastos indirectos fabricacién

(+) Gastos administrativos

(+) Gastos de venta

(=) SUB TOTAL CAPITAL DE TRABAJO
D. TOTAL INVERSIONES

400
0
0
7000

2582
120,1
4630
14732,1 5,32%

1000
0

0

0
0

1.000,00 0,36%

$36.000,00
$52.799,44
41865,90
8000
261218,95  94,32%
276951,0458 100,00%

2,72%
0,00%
0,00%

47,52%
17,53%
0,82%
31,43%
100,00%

29,85
25,37
13,43
4,48
8,36

100,00

16,27
45,81
10,67
11,54
100,00
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5.3 Depreciacion y valor de desecho

VIDA DEPRECIACION
DESCRIPCION COSTO uTIL VALOR
INVERSION  Afos) ANUAL OPERACIONAL ADMINISTR. SALVAMENTO

INVERSIONE FIJAS

(+)Local 400 10 40 200
(+)Edificaciones 0 10 0 0 0 0
(+)Maquinas y equipos 0 10 0 0 0
(+)Vehiculo 7000 4 1750 1750 -1750
(+)Muebles y enseres 2582 10 258,2 51,64 206,56 1291
(+)Equipos de oficinas 120,1 8 15,0125 3,0025 12,01 45,0375
(+)Equipos de computacion 4630 3 1543,33 926 617,33 0
(=)SUBTOTAL DEPRECIACION 14732,1 3566,55 2730,6425 835,90 -413,9625
INVERSION DIFERIDA

(+)Costos y estudios proyecto 1000 4 250 0 250 0
(+)Gastos de constitucion 0 4 0 0 0 0

(+) Marcas y patentes 0 4 0 0 0 0
(+)Registro sanitario 0 4 0 0 0 0
(+)Material de oficina 0 4 0 0 0 0
(=)SUBTOTAL AMORTIZACION 1000 250 0 250 0
TOTAL DEPRECIACION + AMORTIZACION 15732,1 3816,55 2730,6425 1085,90 -413,9625
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5.4 Financiamiento

Plan de financiamiento

Crédito bancario
Capital propio
TOTAL

A.INVERSIONES FIJAS

(+) Local

(+) Remodelaciones
(+)Maquinas y equipos

(+) Vehiculo

(+) Muebles y enseres

(+) Equipo de oficina

(+) Equipos de computacion

(=) SUB TOTAL DE INVERSIONES
FIJAS

B. INVERSIONES DIFERIDAS
(+)Costos y estudio proyecto
(+)Gastos de constitucion

(+) Marcas y patentes
(+)Registros y sanitarios
Registro cAmara de comercio
(=) SUB TOTAL

C. CAPITAL DE OPERACION (6)
(+) Materia prima directa

(+) Mano de obra directa

(+) Gastos indirectos fabricacion
(+) Gastos administrativos

(+) Gastos de venta

(+) SUB TOTAL
D. TOTAL FINANCIAMIENTO (A+B)

152323,08 55%
124627,9706 45%
276951,0458 100%
Estrategia de financiamiento
~ Financiamiento
Total  crédito bancario  capital propio
(us$) us$ % us$ %
400 400
0 0
0 0
7000 7000
2582 2582
120,1 120,1
4630 4630
14732,1 14732,1 7,52%
1000 1000
0 0
0 0
0 0
0 0
1000 1000 0,51%
122553,60 122553,60 0,00
$36.000,00 48000 -12.000,00
$52.799,44 9539,46 43.259,98
41865,90333 41.865,90
8000 8.000,00
261218,95 180093,06  91,97%  81125,89  100,00%
276951,05 195825,16 | 100,00% 8112589 = 100,00%
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Tabla de amortizacion

0 20/02/2011 92846

1 15/02/2012 = -13770,51  -13926,90 -27697,41 79075,49
2 09/02/2013  -15836,08 -11861,32 -27697,41 63239,41
3 04/02/2014  -18211,49 -9485,91 -27697,41 45027,92
4 30/01/2015  -20943,22 -6754,19 -27697,41 24084,70
5 25/01/2016 =~ -24084,70 -3612,71 -27697,41 0,00

5.5 Ingresos de proyecto

Presupuesto de ingresos

ANOS

DESCRIPCION

1 4 5
L 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%
anual
() Aceite de 2721504  2748719,04 2776206,23 2803968,29 2832007,98
aguacate
(+) Precio de
N 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06
(=) TOTAL
INGRESOS 16329024 = 166572,37 16992048 173335,88
ANUALES
(=) TOTAL
INGRESOS 8164512  83286,19  84960,24  86667,94 8840997
SEMESTRAL

TOTAL

176819,93 849938,90

424969,45
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5.6. Presupuesto de Costos y Gastos

ANOS
DESCRIPCION TOTAL
1 2 3 4 5
A. COSTOS DE PRODUCCION
(+) Materia prima directa 122553,60 128681,28 135115,34 141871,11 148964,67 677186,002
(+) Mano de obra directa $21.600,00 $22.248,00 $22.915,44 $23.602,90 $24.310,99 114677,3335
(+) Gastos generales de fabricacion $52.799,44 $45.768,16 $47.059,29 $47.463,15 $48.832,90 241922,9432
(F)SUBTOTAL COSTOS PRODUC. 196953,04 196697,44 205090,07 212937,16 222108,56 1033786,279
B. GASTOS DE OPERACION
(+) Gastos administrativos 41865,90 6009,30 6157,01 5691,81 5848,50 65572,52
(+) Gastos de ventas 1600 1600 1600 1600 1600 8000
(+) Gastos financieros 27697,41 27697,41  27697,41  27697,41 27697,41 138487,0289
(=) SUBTOTAL GASTOS OPERAC. 71163,309 35306,709 35454,411 34989,211 35145,908 212059,5481
C. TOTAL COSTOS+GASTOS ANO 268116,35 232004,15 240544,48 247926,37 257254,47 1245845,83

TOTAL COSTOS+GASTOS SEMESTRAL 134058,18 116002,08 120272,24 123963,19 128627,23 622922,9134
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5.7. Estado de Resultados

DESCRIPCION

(+) Ingreso por venta

(-) Costo de produccion

(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTA

Utilidad bruta/ Ventas (%)

(-) Gastos administrativos

(-) Gastos de venta

(=)UTILIDAD DE OPERACION BRUTA
Utilidad de Operacion / Ventas (%)

(-) gastos financieros

(=) UTILIDAD A /PART. TRAB.

(-) Participaciéon Trabajadores (15%)
(=) UTILIDAD A/ IMPUESTOS
()  Impuestos a la Utilidad (25%)

(=) UTILIDAD NETA
Utilidad Neta /ventas (%)

1
163290,24
196953,04
-33662,80

-20,62%
41865,90
1600
-77128,71
-47,23%
27697,41
-104826,11

15723,9167
-89102,19

22275,5487
-66826,65

-40,93%

2
166572,374
196697,44
-30125,07
-18,09%
6009,30
1600
-37734,37
-22,65%
27697,41
-65431,78

9814,76667

-55617,01

13904,2528
-41712,76

-25,04%

ANOS
3
169920,479
205090,07
-35169,59
-20,70%
6157,01
1600
-42926,60
-25,26%
27697,41
-70624,00

10593,6007
-60030,40
-15007,601

-45022,80
-26,50%

4
173335,88
212937,16
-39601,28
-22,85%
5691,81
1600
-46893,09
-27,05%
27697,41
-74590,49

11188,5739

-63401,92

15850,4797

-47551,44
-27,43%

5
176819,931
222108,56
-45288,63
-25,61%
5848,50
1600
-52737,13
-29,83%
27697,41
-80434,54

12065,1804
-68369,36

17092,3389
-51277,02

-29,00%

TOTAL

849938,9039
1033786,279
-183847,3748

65572,51917
8000
-257419,8939

138487,0289
-395906,9229

-59386,03843
-336520,8844
-84130,22111
-252390,6633
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Crédito bancario 152323,08 55% 9,56% 5,26%
Capital propio 124627,9706 45% 20% 9,00%
WACC 14,26%

5.7. Valor actual neto y Tasa interna de retorno

VAN (USD) 84.779,54
TIR (%) 50,98%
PAY BACK (Afios) 4,10
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No.
Dividendo

0

1

92846

Monto del préstamo:
Tasa anual:

Tiempo en afios:
Periodos:

Forma de pago

Tasa por periodo

Fecha Capital
20/02/2015
16/02/2016 o020 g
09/02/2017 1 coae e
04/02/2018 10511 4q
30/01/2019 50040 o5
25/01/2020 54004 70

0,15

Anual

0,15

Interés

13926,90

11861,32
-9485,91

-6754,19

-3612,71

Dividend

2769-7,41
2769-7,41
2769-7,41
2769-7,41

27697,41

Saldo
92846
79075,49
63239,41
45027,92
24084,70

0,00
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CONCLUSIONES

El desarrollo de la investigacion fueron bases fundamentales para enunciar
las conclusiones siguientes.

> El aceite de aguacate es un producto que requieren los mercados de Rusia
especificamente San Petersburgo el mismo que sera utilizado en el
consumo humano por su gran valor nutritivo.

» El aguacate cuenta con caracteristicas esenciales entre ello la gran
cantidad de aceite natural que posee por lo cual puede ser utilizado por el
ser humano como consumo interno y externo.

» Un plan de negocio tiene la caracteristica de identificar el macro entorno de
la empresa de modo que manifieste la aceptacién del consumidor Ruso.

» La empresa esta en capacidad de abastecer la demanda de San
Petersburgo.

» El plan realizado brinda una oportunidad a muchos emprendedores para
iniciar un proceso de comercializacion con productos no tradicionales

desde el Ecuador.

» Actualmente son pocas las empresas que estan comercializando este
producto con San Petersburgo.

» Este tipo de productos innovadores fortalecen las negociaciones
comerciales y contribuyen a la generacion de divisas.

» Los profesionales de comercio exterior deben difundir sus conocimientos y
llevarlos a la practica a través de este tipo de negociaciones que estan

estrechamente relacionadas con el perfil profesional de la carrera.

» El estudio realizado es una guia para realizar nuevos proyectos que
beneficie el sector laborar y empresarial.
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Recomendaciones.

El desarrollo de la investigacion fueron bases fundamentales para enunciar

las conclusiones siguientes.

> Si el aceite de aguacate es requerido por mercados externos, se
recomienda fomentar estrategias de comercializacion para dar a conocer
el producto y sus potencialidades nutritivas para el consumidor, ampliando

a la vez nuevos mercados en Rusia.

» Se recomienda planificar los medios informativos a fin de promocionar las
propiedades existentes en el aceite de aguacate vy las bondades que
brinda a sus consumidores a mas de las propiedades externas para

combatir ciertas dolencias del cuerpo humano.

> Si a través de un plan de negocio se puede identificar las necesidades
empresariales a nivel general se recomienda determinar caracteristicas
fundamentales que el producto tenga la aceptacion requerida por el

mercado demandante.

> Existe la necesidad de que la empresa promocione el producto que esta en
capacidad de abastecer la demanda de San Petersburgo lo cual conlleva a

fomentar la confiabilidad y buen nombre con el pais demandante.

» Si el plan elaborado ofrece oportunidades a varios emprendedores se

recomienda que incursionen en este tipo de negocios rescatando que el
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ecuador cuenta con la materia prima lo cual conlleva a minimizar costos

con productos no tradicionales desde el Ecuador.

Si en la actualidad no hay suficientes empresas que realizan este tipo de
negociacion con San  Petersburgo, se recomienda aprovechar las
potencialidades que tiene este producto para buscar nuevos nichos de

mercado ye iniciar un proceso de comercializacion desde el Ecuador.

El Ecuador es un pais con potencialidades industriales, agricola, pesquero,
artesanal que brinda la oportunidad a emprendedores en negociaciones
internacionales, las mismas que deben ser aprovechadas en beneficio del
pais.

Es necesario que los profesionales de Comercio Exterior apliquen sus
conocimientos iniciando negociaciones de exportaciones e importaciones,
de productos o0 servicios que estén acorde con sus expectativas

comerciales, vinculadas a su perfil profesional.

Es de gran utilidad para el Ecuador que se inicie un proceso de
negociaciones comerciales y que a través de nuevos proyectos se
fortalezca el sector laborar y empresarial con miran a incrementar las

divisas en el pais.
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FORMATO FACTURA

customer: - SOUTH SEAFOODS INC.

ADDRESS:  FOA FACILITY REG NUMB. 15401040910 DATE: 0
Paim Chambers, 197 Main Street, Road Town, Tortola British Virgin Islands
Info@southseatoods com Agreement:  EUON
consionee: “Baltic Coast Trading” Co. Ltd. ot MEND
Russla, 105197, Saint-Petersburg, Mineralnaya str., 13A, room 12N PAYMENT (AD
TolMax. o7 (812) 380402 OESTNATION. ST PETERSBURGO
VESSEL:  MAERSK MITERO!I 1412 PROOVCT OF:  ECUADOR
CONTAMER:  MNBUX219228 VoKt U
SEALS: MLEC 182631 10073448 10 1A 4104715102065 TAMBLIS103A P i
BRAND NN meorenms  CbF
[ GUANTTY [WOGHT]  KILOS DESCRIPTION UNIT COST TOTAL COST
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QUALITY CERTIFICATE

1. Exporting country:

|Ecuador

2. Country of destination:

Sl-Pelersburg-Russia

3. Name and address of consignor:

4. Mame and address of consignes:

"Bafic Coast Trading™ Cou Lid
Russia, 183187, Baint-Pefarsburg, Minerainaya sir
Talfam: +7 {B12) 335-04-02

134, room 12-H

Number of container and seal

CONTAMER. MNELIZ 228
EEALE: ML-ECB031 1007 3450 1AM 41047100 CZABEITAMELI 1134

5. Name and address of processing establishment:

4319 GOMDISA KEM3Z YA MANTA FORTOVEJD ECUADOR

6. Means of transpaort:

WAEASH MITERDI  COMTAINER: MHBU32 15220
EEALS: ML-EC182031 1007 3445101414 104T L 31 D2 ADES TAKE! T 1034

[7- Number of packages:

1704
8. Total net weight: ZT000.00 Kgs
9. Kind of packing: Cartons

10. Identification of product:

Description of goods:

Species and scientific name:

Type of treatment: FILLETS T HGT BLOGR
Froduction date: September, 2014
Product temperature by loading: -TB G

1o be consumed before: Beptamber, 2010

[We herely confirm that the above mentioned goods are T 167 RUMan consupion

CONTRACT N° 04-ENM4EC del 240772014
INVOICE 3651 FROM 20002014






