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INTRODUCCION

Ante el proceso mundial de globalizacion es de qurifial interés conocer los
aspectos involucrados en el proceso de comeraaiza&ncaminada al comercio
nacional e internacional, de tal manera que se zuanda participacion y las
posibilidades del Ecuador ante tal tendencia miindia

Ecuador es el primer exportador y uno de los primdes de platano mas grande
del mundo contando con una experiencia de mas d#é$ en la produccién y
exportacion de esta apetecida fruta. Gracias adadiciones climaticas del pais
tenemos una oferta de platano permanente durastébdasemanas del afo
cumpliendo con los mas altos estandares de calielgokis cuenta con 230.000
hectareas cultivadas en 9 provincias del Ecuadolagicuales Los Rios, El Oro y
Guayas son las de mayor importancia, por estosyasés una de las principales
fuentes ingresos del pais, en los ultimos afioorl$wmo de los derivados del
platano en nuestro pais se ha convertido en uemaliva para las personas que
consumen esta fruta, especialmente la harina danplésta convirtiéendose en
una de las productos no tradicionales mas atractp@ra las exportaciones
incluso su demanda ha venido aumentando en losiadtiafios debido a su
proceso totalmente natural y organico ya que noneproducto que necesite de
varios quimicos para su elaboracion; es por essmenirazon que paises como

Alemania lo prefieren ya que se convierte en uneaiito sano y nutritivo.

El incremento en la demanda de la harina de plaardebe a que es un producto
rico en nutrientes y vitaminas, en la actualidach&bito de consumo de las
personas ha cambiado a raiz de que vivimos en umdoneada vez mas
industrializado que busca satisfacer nuestras iackEs de consumo alimenticio
con productos creados por la tecnologia o produwzinsalorias elevadas que nos
causan enfermedades extrafias y en muchos de éssictatables que finalmente
terminan con nuestras vidas, por estas razonepel@®nas buscan un cambio

radical en su manera de alimentarse buscando atgoyssobretodo natural.
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Es por esta razon que hemos planificado realizanlaal de Exportacion de la
Harina de Platano para brindar una nueva altematey consumo al mercado
Aleman, siendo el principal importador de produchgsicolas, y un fiel socio
comercial con el Ecuador, de esta manera incentiwaalguna forma posible con
informacion clara acerca del producto y sus opatades en el mercado

extranjero para que se interesen en la fabricgméencial de este producto.

La idea del presente proyecto es exportar un ptodudritivo rico en vitaminas.
Estara dirigido a todas las personas para nificsarars, enfermos y atletas,
constituyéndose como una de las mejores manerasitde de energia vegetal
nuestro organismo, ya que no genera ningun pesjpara la salud. Para ello es
fundamental conocer las preferencias y necesiddeddss consumidores hacia
este tipo de producto para poder llevar a caboeslemte proyecto.

Como el objetivo de este proyecto es la exportaa@8nnecesario determinar la
existencia de un nicho de mercado para la harinpl@ano en el mercado de
Hamburgo (Alemania), puerta de entrada al mercéatoam, es decir, comprobar
la existencia de un grupo de posibles consumidapgignes estén dispuestos a
comprar y consumir el producto. El presente trabpjetende resolver la

necesidad de las personas de consumir productodabéds, que no afecten a su
salud. Por esta razdn se busca dar a conocer dagbooelaborado de una manera
organica sin componentes ni aditivos en primeraanta, y para ello,

brindaremos un producto auténtico, que reflejedbleza y pureza de la harina
elaborada con los platanos seleccionadas y praalecicel territorio nacional con

la mejor calidad y nivel de satisfaccion.
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RESUMEN EJECUTIVO

Ecuarina es una empresa que se localizara endactide Chone, y se dedicara a

la preparacion y venta de exportacion de haringl@eno.

El segmento objetivo de la empresa esta conforrpadbombres y mujeres entre
18 y 65 afios de edad, que residen en la ciudadadebttgo - Alemania, que

tienen un estilo de vida sano y en crecimientounbs habitos alimenticios.

A Ecuarina le dard una ventaja competitiva, sobmesto de competidores, por
contar con materia prima barata, desarrollando istersa eficiente de
abastecimiento de las mismas, que le permitan efr@dos clientes a la medida

de lo posible con precios bajos y estables.

Se llevara un sistema de control, que permita ¢iaeanque los clientes reciban

siempre nuestro producto con el mismo sabor y adlid

Por otro lado el mercado potencial de la empreshasestimado en 1.814.597
personas con una participacion del 76.10 %.

Los indicadores de rentabilidad obtenidos comoadbrvactual neto, producira
una rentabilidad del 12,49% (tasa de descuenta¥dabnversion inicial, mas un
ganancia de $ 835.855,34 ddlares en el ultimo afio.

En cuanto a la tasa interna de retorno, la remndalilque se obtendra por hacer la
inversion sera de un 51.93 %, la misma que se esatp en el cuarto afo del

proyecto.
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CAPITULO |

1. GENERALIDADES

1.1. Titulo del proyecto

Plan De Negocio Para La Exportacion De Harina @¢aRb Hacia Hamburgo —

Alemania

1.2. Planteamiento del problema

Ante el proceso mundial de globalizacion es de qurifial interés conocer los
aspectos involucrados en el proceso de comeraaiza&ncaminada al comercio
nacional e internacional, de tal manera que se zuanta participacion y las

posibilidades del Ecuador ante tal tendencia miindia

Ecuador es el primer exportador y uno de los primdes de platano mas grande
del mundo contando con una experiencia de mas d#ié$ en la produccién y
exportacion de esta apetecida fruta. Gracias adadiciones climaticas del pais
tenemos una oferta de platano permanente durastébdasemanas del afio
cumpliendo con los més altos estandares de calkelgolis cuenta con 230.000
hectareas cultivadas en 9 provincias del Ecuadolagicuales Los Rios, El Oro y
Guayas son las de mayor importancia, por estosvosoés una de las principales
fuentes ingresos del pais, en los ultimos afioor$wmo de los derivados del
platano en nuestro pais se ha convertido en uemativa para las personas que
consumen esta fruta, especialmente la harina danplésta convirtiéendose en
una de las productos no tradicionales mas atractpara las exportaciones
incluso su demanda ha venido aumentando en losiadtiafios debido a su
proceso totalmente natural y organico ya que noneproducto que necesite de
varios quimicos para su elaboracion; es por essmenirazon que paises como

Alemania lo prefieren ya que se convierte en uneatito sano y nutritivo.
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El incremento en la demanda de la harina de plaardebe a que es un producto
rico en nutrientes y vitaminas, en la actualidach&bito de consumo de las
personas ha cambiado a raiz de que vivimos en umdongada vez mas
industrializado que busca satisfacer nuestras iackEs de consumo alimenticio
con productos creados por la tecnologia o produzinsalorias elevadas que nos
causan enfermedades extrafias y en muchos de @ssictatables que finalmente
terminan con nuestras vidas, por estas razonepel@®nas buscan un cambio

radical en su manera de alimentarse buscando atgoyssobretodo natural.

Es por esta razén que hemos planificado realizglagl de Exportacion de la
Harina de Platano para brindar una nueva altematey consumo al mercado
Alemén, siendo el principal importador de producagsicolas, y un fiel socio
comercial con el Ecuador, de esta manera incerdizalguna forma posible con
informacion clara acerca del producto y sus opatades en el mercado

extranjero para que se interesen en la fabricgmencial de este producto.

La idea del presente proyecto es exportar un ptodudritivo rico en vitaminas.

Estara dirigido a todas las personas para nificsarars, enfermos y atletas,
constituyéndose como una de las mejores manerasitde de energia vegetal
nuestro organismo, ya que no genera ningun pesjpara la salud. Para ello es
fundamental conocer las preferencias y necesiddddss consumidores hacia

este tipo de producto para poder llevar a caboeslemte proyecto.

Como el objetivo de este proyecto es la exportaa@8nnecesario determinar la
existencia de un nicho de mercado para la harinpl@ano en el mercado de
Hamburgo (Alemania), puerta de entrada al mercéatoam, es decir, comprobar
la existencia de un grupo de posibles consumidapgéignes estén dispuestos a
comprar y consumir el producto. El presente trabpjetende resolver la

necesidad de las personas de consumir productodabéds, que no afecten a su
salud. Por esta razon se busca dar a conocer dugbooelaborado de una manera
organica sin componentes ni aditivos en primeraantsa, y para ello,

brindaremos un producto auténtico, que reflejedbleza y pureza de la harina
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elaborada con los platanos seleccionadas y praalecicel territorio nacional con
la mejor calidad y nivel de satisfaccion.

1.3 Formulacién Y Sistematizacion Del Problema

1.3.1 Formulacién Del Problema
¢, Cual es la situacion actual y perspectivas depeiEacion de Harina de Platano

hacia Hamburgo-Alemania?

1.3.2 Sistematizacion del Problema

a) ¢Cuales son los beneficios de la harina de pl&daecse transforman en un
incentivo de compra para el mercado Aleman?

b) ¢Por qué el mercado Alemén es el mas atractivo lpaexportacion de la
harina de platano?

c) ¢Cuales son los requisitos para introducir la harde platano hacia
Hamburgo-Alemania?

d) ¢Como identificar la viabilidad financiera del pesto para que sea exitoso?

1.4. Delimitacion del Problema

Tema: “Plan De Negocio Para La Exportacion De Haibe Platano Hacia
Hamburgo — Alemania”

Area: Exportacion y Negocios Internacionales

Lugar:

* Origen: Chone — Manabi — Ecuador

* Destino: Hamburgo — Alemania

Sector: Produccion y Comercializacion

Periodo: 2014 — 2015
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1.5. Objetivos De La Investigacion

1.5.1 Objetivo General

* Desarrollar Un Plan De Negocio Para La Exportaddé@nHarina De

Platano Hacia Hamburgo — Alemania

1.5.2 Objetivos Especificos

» Establecer la situacién de la demanda, para detarna aceptacion

que tendra nuestro producto.

» Identificar los proveedores del platano en el nawcacuatoriano asi
como los proveedores internacionales al mercadméte datos que
faciliten el calculo de la demanda insatisfechanalea y capacidad

exportable ecuatoriana.

» Determinar la logistica para la exportacion de rfaarde platano,
incluyendo informacion respecto a almacenaje, idistion, embalaje,
estrategias de comercializacion, tramites, preeidre otros; con la

utilizacion de teorias del Comercio Internacional.

» Demostrar la rentabilidad del proyecto mediante icaudbres
financieros respecto al monto de inversion y elr@®iperacion, en
funcién de recursos empleados, tiempo y alcance.
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1.6 Justificacion Del Proyecto

1.6.1. Justificacion Teorica

El conocimiento practico y concreto de nuevos nisgara el producto sujeto
de exportacion, en este caso la harina de platdome,las alternativas de mejores
mecanismos de comercializacion, lo cual incentiMasaactores esenciales del
sistema de la cadena de valor, como es el casosdardéductores, que sabiendo
gue son capaces por si mismos de lograr el objegvpoder encontrar nuevos
mercados y no ser explotados por la intermedia@ddran irradiar y multiplicar
al resto de productores, lo cual servira para raejsu nivel de vida personal y
mediante la generacion de valor agregado al restdod habitantes de las

comunidades rurales del pais.
1.6.2. Justificacién Metodolégica

El cumplimiento de los objetivos propuestos en raestigacion, se lograra
acudiendo a la utilizacion de las técnicas de imyasion que mas se ajusten al
tema sujeto de analisis, como son las encuestas, agricultores, productores,
entrevistas a personas de organismos estatalesradas, relacionadas con el
sistema de comercializacion especialmente extewtzservacion directa en los
procesos de fabricacion del producto antes de spordo, el manejo de
estadisticas que permita cuantificar los volumenxg®rtables como es el caso de
consumo aparente; etc.; las cuales ayudaran sia diglina a describir los
problemas presentados y lo mas importante que frrdar una alternativa de
solucién factible, y de la misma forma facilitardpeesar los resultados de la

investigacion.
1.6.3. Justificacion Practica

Una vez terminado el trabajo de investigacion gsse resulta factible técnica y
econdmicamente, permitira pasar a la segunda fasesla implementacion del
proyecto bajo las recomendaciones realizadas, lal e vera reflejado

directamente los beneficios en los productoresaa@demunidad.
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1.7.Marco de referencia

1.7.1. Marco Tebrico

La harina de Platano es un producto 100% natulboeado a base de platano
organico. Es un polvo de color blanco parduzcdadi digestién y susceptible a

la humedad. Tiene facil coccion (90° C en 8 minutos

La Harina de Platano es uno de los alimentos masilegdos ya que contiene
todos los grupos de vitaminas y nutrientes. Es nuayen hidratos de carbono y
sales minerales, como: calcio organico, potasgfpfo, hierro, cobre, flior, yodo
y magnesio. También posee muchas vitaminas, covidmina A, del complejo
B, como la tiamina, riboflavina, pirodoxina y ciabalamina y, vitamina C. Su
gran riqueza en vitamina C, combinada con la defofd, resulta ideal para el
fortalecimiento de la mente. Es decir, es remingate y energético. Consumir
tanto la harina de platano como el fruto en simey beneficioso para nifios,
ancianos, enfermos y atletas, constituyéndose aomode las mejores maneras
de nutrir de energia vegetal nuestro organismomEmr consumir harina de
platano de guineo o comunmente llamado, de sed&atiaa de platano es un
producto elaborado que nos da muchas posibilidadlesarias, aportando el rico
sabor de la fruta e interesantes propiedades mmunales. De hecho, hace meses
que se estan realizando pruebas para incluir iadhde platano en la elaboracién
de pasta (macarrones, espagueti...) con la finalided proporcionarle
componentes saludables como antioxidantes o fitira etros.

1.7.2 Marco Conceptual

Para el desarrollo del presente proyecto se hamsago el uso de conceptos que
permitan la mejor comprension y logro de los obgetienmarcados dentro de una

teoria que a continuacion se define:

! Wikipedia;_Monografias; Thefreedictionary; UAH. (18-11-2013). http://es.wikipedia.org ;
http://www.monografias.com; http://es.thefreedictionary.com/calendario
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Empresa.- Entidad integrada por el capital y eba@ como factores de la
produccion, y dedicada a actividades industriatesr,cantiles o de prestacion de

servicios con fines lucrativos.

Politicas.- Son criterios generales que tienen gimeto orientar la accién, es
decir, son guias de accion que orientan sobrerlaafale lograr los objetivos
marcados. Deben procurarse dejar campo a los sohdo$ para la toma de
decisiones, al mismo tiempo que se fijan limiteenfoques bajo los cuales

aquella habra de realizarse.

Reglas.-Son normas especificas que sefialan lanagcdecision que debe de
adoptarse ante una situacion determinada. Lassragldejan margen a cambio de
decisiones sino, sélo permiten analizar si el hetmereto, que represente y debe

resolverse, se encuentra dentro de las mismas.

Mision.- Es la razén de ser de la empresa, lo quevm a la empresa a existir

como tal.

Manufactura.- Establecimiento o fabrica donde salh a cabo procesos

industriales.

Estrategias.- Conjunto de actividades para dacgwiia un problema.

Plan.- Modelo de una ruta a seguir o camino pangptiulos objetivos trazados.

Producto.- es un bien tangible que satisface upcasiad o deseo del cliente o

consumidor.

Servicio.- es un bien intangible o actividad enceada a satisfacer una necesidad
o deseo del consumidor.

10



Competitividad.- capacidad para producir producdbsmismo nivel de otros
competidores, produccion de alto desempefio.

Amenazas y Oportunidades Externas.- Se refiere naleteias y hechos
econdmicos, sociales, culturales, demograficos,iemtddes, politicos, juridicos,
gubernamentales, tecnoldgicos y competitivos quigigo beneficiar o perjudicar

significativamente a la organizacion en el futuro.

Comercializacion del producto.- Es la actividad geemite al productor hacer

llegar un bien o servicio al consumidor con losd§eios de tiempo y lugar.

Mercado.- Un mercado es aquel que esta formado tepdos los clientes
potenciales que comparten una necesidad o deseoifespy que podrian estar
dispuestos a tener la capacidad para realizar tencambio para satisfacer esa

necesidad o deseo.

Segmentacién de mercado.- Segmentacion del meesd® labor de dividir el
mercado total (que con frecuencia es demasiadodgrgnara atenderlo) en

segmentos que comparten caracteristicas comunes.

Segmentacién geografica.- Requiere la division ate rhercados en diferentes
unidades geograficas, como son paises, estadisnesgcondados, ciudades o

vecindarios.

Segmentacién demogréfica.- Consiste en la divisirmercados en grupos de
acuerdo con variables demograficas como son edad, samafio de la familia,
ciclo de vida de la familia, ingresos, ocupacidéduacion, religion, raza y

nacionalidad.

Mercado meta.- Podria definirse como mercado nwialasegmento en el que la

empresa ejerce toda su atencién para cubrirlofaatisiamente. Ademas se

11
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identifica por estar compuesto por una serie depcadores que comparten

necesidades o caracteristicas comunes.

Proyecto.- Un proyecto es la busqueda de una $oludnteligente al
planteamiento de un problema tendente a resolwée enuchas, una necesidad

humana.

Mercado.- Es el area en que confluyen las fuereda dferta y la demanda para

realizar las transacciones de bienes y servicpe@os determinados.

Se conoce como mercado aquel lugar fisico o nodel@e materializan las
relaciones monetarias-mercantiles; conjunto deopeass u organizaciones que

tienen una necesidad, poseen capacidad de conegtarydispuestas a comprar.

Demanda.- es la cantidad de bienes y servicioehmercado requiere o solicita
para buscar la satisfaccion de una necesidad éspexiin precio determinado.

Oferta.- es la cantidad de bienes o servicios queierto nimero de oferentes
(productores) esta dispuesto a poner a disposide@inmercado a un precio

determinado.

Precid.- es la cantidad monetaria a la que los produstestan dispuestos a
vender, y los consumidores a comprar un bien oigerwuando la oferta y

demanda estan en equilibrio.

Tipos de fuentes: Variedad de fuentes tales commoué&stas propias, estudios
histéricos, registros de empresas, camaras de cmmnéanvestigaciones de

campos, datos internos de la empresa, historialegnta, etc.

2 UAH. (18.11.2013). Precio http://www2.uah.es/bibliotecaformacion/BPOL/tipos_de_
fuentes_de_informacion.html

12
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Exportacion.- Es el resultados de las acciones realizadasgtaener beneficios
a partir de la venta de productos tangibles e gilbdes en mercados externo.

En tal sentido, la exportacion requiere de la ifieation de clientes a los cuales
la empresa pueda satisfacer una necesidad actualmercubierta o, satisfacer
una necesidad actualmente cubierta, en mejorescoames que los proveedores
actuales en un ambito de calidad que incluya: @smemones, cantidades
entregadas, oportunidad en las entregas, precio/a@on, servicio de pre venta,
servicio de pos venta. En condiciones de satisfacsostenida de manera

constante.

Es de resaltar en este contexto, la importancidistenguir lo relativo a la venta
de un producto, que ya es conocido en el mercadn, auando no esté
posicionado, de la venta de la cobertura de unasigad especifica y lo cual
puede reflejar la necesidad del disefio o redisefiaurd producto tangible o
intangible o de la estructura de un servicio pp®® venta que asegure el logro de
la satisfaccion del cliente. De alli el uso dehtié&o comercializacion como un
concepto amplio de gestién el cual se orienta satessfaccion del cliente por

encima de la prioridad de la colocacion de un pectmu

1.8 Hipotesis del Trabajo

El estudio de Factibilidad de la exportacion dadana de platano demostrara los
beneficios tanto econdmicos como sociales, no sitarpara quien lo emprenda
sino también para la economia del pais ya que emeélevidenciara la

potencialidad de este producto en el mercado aleman

3 Torres Maria, (18.11.2013) Cémo organizarse para la exportacién, primera edicién,
Bancomext - 02 Mayo del 2013.

13
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1.9 Variables e Indicadores

VARIABLE

DEPENDIENTE

VARIABLE
INDEPENDIENTE

INDICADORES

é

T

FACULTAD DE COMERCIO EXTERIOR
Y NEGOCKS INTERNACIONALES

Factibilidad De La
Exportacion De Harina De
Platano Hacia Hamburgo —

Alemania

de aceptacion la demanda.

o _ Limitado conocimiento de la
Falta de conocimiento del nivel » )
produccion hacia Hamburgot

Alemania

Deficiente estudio de la
demanda insatisfecha y

capacidad exportable del pai

Inestabilidad en la
constitucién de los
proveedores involucrados e

el proceso.

Inadecuados procesos

Inaccesible comercializacior

logisticos y comerciales hacia de la harina de platano haci

Hamburgo-Alemania.

Débil estructura de los
procesos financieros para
establecer la rentabilidad del

proyecto.

Hamburgo-Alemania.

Alta probabilidad que se
genere pérdida o lento

retorno de la inversion.

57

1.10 Aspectos Metodoldgicos

Para el presente trabajo de investigacion se ardizl método deductivo e

inductivo a fin de poder tener un

referente en loncerniente a

la

comercializacion de harina de platano hacia Alemagnanalizar los pormenores

de la harina de platano a través del analisis tinduc

Se hara uso de la investigacion analitica cieatifia investigacion formativa, asi

como también de teorias criticas y descriptivasatando elementos esenciales de

la investigacion de tesis de grado.

14
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CAPITULO Il

2. PLAN ESTRATEGICO

2.1. Objetivos del capitulo

El objetivo de este capitulo consiste en ser unmeaiméenta de apoyo para la
administracion en la toma de decisiones, con eldéncontrolar, organizar y
manejar los recursos humanos, tecnolégicos y ecoo§rinancieros

eficientemente.

2.2. Andlisis Estratégico
2.2.1. Andlisis del Macro-entorno (Al Pais — Mercaa)
2.2.1.1. Macro-ambiente del negocio

2.2.1.1.1. Factores sociales y culturales

Alemania es un pais con ideas, la educacion ydac@, la investigacion y el
desarrollo ocupan un lugar preponderante. En unap@usin fronteras y un
mundo de mercados globalizados la educacién btosleecursos necesarios para
aprovechar las oportunidades que ofrecen las mamtabiertas y las redes
mundiales del conocimiento. El sistema educativaniversitario aleman esta
inmerso en un profundo proceso de renovacion, cuearyoja los primeros
resultados: Alemania es uno de los paises preferjgira cursar estudios
superiores y ocupa una posicion de relieve como foandial de la actividad

investigadora de vanguardia y el desarrollo derpese
2.2.1.1.1.1. Universidad
En Alemania existen unos 370 centros de ensefameiar, de los cuales 140

estan facultados para otorgar doctorados y unos@d@iniversidades de ciencias

aplicadas (FH). De los cerca de dos millones deeusitarios, casi la mitad son

4 Alexander Fallier. (08.01.2014). Deutschland.de. abes. Recuperado  de
https://www.deutschland.de /es/topic/saber
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mujeres. La regulacion de las tasas académicas segiin los estados federados.
Actualmente son cinco los que cobran tasas, quenasn a unos 500 euros por
semestre para la primera carrera; en casi todasspae perciben tasas por
prolongacion excesiva de los estudios o cuandousgacuna segunda o mas

carreras troncales.
2.2.1.1.1.2. Registro de patentes

Alemania es el pais europeo que mas patentesreeg@dbn cerca de 6.200
patentes triadicas de un total de casi 52.000 ém ¢b mundo, Alemania es con

Japon y los EE.UU. uno de los tres paises lider@sn@vacion a nivel mundial.
2.2.1.1.1.3. Centros de investigacion de vanguardia

Desde 1948 se han concedido 17 premios nobel Hfwes de la sociedad Max
Planck, otras instituciones de renombre internadison la sociedad Fraunhofer,
dedicada a la investigacion aplicada, la sociedgitiniz, que abarca un amplio
espectro cientifico, y la asociacion Helmholtz, gugenta con 16 grandes

instalaciones cientificas de primera fila mundial.

2.2.1.1.1.4. Tradicién

Escritores, compositores y filésofos alemanes cdauethe, Schiller, Bach,

Beethoven, Kant y Hegel ocupan un lugar destacad@ @istoria de la cultura

universal.

2.2.1.1.1.5 Internet

El 73% de los hogares y el 96% de las empresasndede diez empleados)

disponen de acceso a Internet y el 79% de esasesasptiene su propia pagina

web

16
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2.2.1.1.1.6 Prensa

Alrededor de 350 diarios con una tirada total vdadde 24 millones de
ejemplares y un indice de cobertura del 71% deldapion. La Deutsche Presse-
Agentur (DPA) es la cuarta agencia de noticiasrdeido.

2.2.1.1.2. Factores demograficés

En Alemania viven unos 82.020.578 millones de pws® es con diferencia el

pais mas poblado de la unién europea. Alemanian g®is moderno y abierto al
mundo, la sociedad alemana se caracteriza pourelligmo de estilos de vida y la
diversidad de adscripciones etnos-culturales. basids de convivencia se han
multiplicado, los mérgenes de autonomia individdeln aumentado. La

tradicional asignacion de roles entre los sexoa egperada. A pesar de los
cambios sociales, la familia sigue siendo el grgpecial de referencia mas

importante y los jévenes tienen una relacion mineeka con sus padres.

2.2.1.1.2.1. Habitantes

Alemania en el 2014 tuvo 82.020.578 millones dethates (41.673.725 mujeres,
lo que supone el 50.80% del total, frente a 1084R853 hombres que son el
49.19%.). En Alemania viven unos 6,275.450 millodesextranjeros (el 7,7 por

ciento del total de la poblacidn)

5 Alexander Fallier. (08.01.2014). Deutschland.dielay Recuperado de https://www.deutschland.
de/es/topicl/vida

6 Datos Macro. (06/05/2014). Alemania-Poblacién. ipecado de_http://www.datosmacro.com/
demografia /poblacion/alemania?anio=2013

7 index Mundi. (06/05/2014). Alemania Poblacion Re?013. Recuperado de_http://www.index

mundi.com/Germany/demographics_profile.html
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Tabla No. 1
Poblacio elropoliitalna ae la D pDale gdadeAsle alla

Ciudad Poblacion Afio (2014)

Berlin 3,438 millones

Hamburgo 1,786 millones

Munich 1,349 millones

Colonia 1,001 millones

Francfort del Meno 652 mil

Fuentes: Index Mundi ElabisacCesar Adrian Ortega

2.2.1.1.2.2. Estructura de edad

El 14% menores de 15 afos, 20% mayores de 65 a66%yentre 15 a 65 afos

datos obtenidos de la pagina de index Mundi.

2.2.1.1.2.3. Esperanza de vida

Con una esperanza media de vida de 77 afios esth@hobres y de 82 afos entre

las mujeres, Alemania se sitlia por encima del pdionde la OCDE

2.2.1.1.2.4. Religiones

Unos 52 millones de personas profesan la fe anesti&egun estimaciones del
Index Mundi, hay cuatro millones de musulmanes,.@35% budistas y 106.000

judios. La ley fundamental garantiza la libertaligiresa. No existe una iglesia
oficial.

2.2.1.1.2.5. Turismo

8 OCDE._ Organization for Economic Co-operation Bxewelopment
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Casi 441 millones de pernoctaciones en 2014 dstasrextranjerdsLos destinos
urbanos preferidos por los visitantes internaciesmabkon Berlin, Munich,

Hamburgo, Francfort.

2.2.1.1.3. Condiciones econémicas

Las empresas alemanas gozan de un excelente prestigvel internacional,
representan el sello de calidad apreciado en tbaouado que es el “Made in
Germany”, son sinénimo de innovacion, calidad ylade tecnoldgico, pero la
cuarta potencia econdmica del planeta no solo apgewvés de “actores globales”
sino que también cuenta con muchas empresas lideigel mundial en el sector
de las pymes, el nucleo y eje de la economia alepmany ligada a la actividad
industrial; unas y otras se basan en las buenabotomes y el magnifico nivel de
formacion de la mano de obra, también los inversiaa extranjeros valoran estos

factores.

2.2.1.1.3.1. Capacidad economat®

Alemania es la principal potencia econdémica de tadb) Europea (UE) y la
cuarta economia del mundm el 2012 segun Alexander Fallier economista y
director de la pagindeutschland.deTiene el PIB y la cifra de poblacién mas altos
de la UE, lo que la convierte en el mercado masitapte de Europa. El PIB

asciende a dos billones 407.200 euros.

9 Centro Aleman de Informacion. (06/05/2014). Tugsmen Alemania. Recuperado de
http://www.alemaniaparati.diplo.de/Vertretung/mexittz/es/02-
AlemaniaparaViajeros/Oeste/Turismo2014.html

10 Alexander Fallier. (08.01.2014). Deutschland. Eonfa. Recuperado de
https://www.deutschland.de/es/topic/economia
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2.2.1.1.3.1.1. PIB!
Tabla No. 2

PIB (PPA'?) US$ 3 780 326 mill.
Total (2014)

PIB NOMINAL US$ 3 428 589 mill.
Total (2014)

PIB PER CAPITA US$ 3 351 (2014)

IDH 13 Crecimiento 0,9206 — Muy
alto (2013)
Fuente: OMC Elabovafesar Adrian Ortega

2.2.1.1.3.2. Inflacién

La inflacion promedio del afio 2013, medida a pad#t indice de Precios al
Consumidor, fue de 2%. Se estima que para el afid, 26sta cifra llegara al
2,1%.

2.2.1.1.3.3. Estructura

Junto a los grandes consorcios que operan a éatalaacional, el nucleo de la
economia alemana estd constituido por las Pymesjealor del 70% de los
trabajadores estan en Pymes.

2.2.1.1.3.4. Localizacion de inversiones

Alemania es un pais atractivo para las inversiaxanjeras directas, pero los

flujos de IED han decaido con la recesion mundea2@08 y luego la crisis de la

11 PIB._ El producto interno bruto es una medida mempnémica que expresa el valor monetario
de la produccion de bienes y servicios de demamu fle un pais durante un periodo
determinado de tiempo.

12 PPA._ La paridad del poder adquisitivo es la siimal de cantidades de bienes y servicios
producidos en un pais, al valor monetario de us gaireferencia.

13 IDH._ El indice de desarrollo humano se basa eimdinador social estadistico compuesto por
tres parametros: vida larga y saludable, educacid@vel de vida digno.
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zona euro en 2012. Segun la CNUCY,Del pais se sitia en la decimotercera
posicién en la clasificacién de paises receptoms$Ed en términos de flujos.
Durante los ultimos afios, antes de la crisis, maeatado en gran medida el flujo
de IED procedente de Asia, sobre todo de Chinaialn

2.2.1.1.4. Auditoria de la competencia
Alemania es el mayor importador de productos atrica nivel mundial, la
harina de platano no es muy conocida, pero cordanenda creciendo y dando
paso al comercio. A continuacion un resumen ddtimal década donde se ha
dado a conocer el producto:

Tabla No. 3

Importaciones Alemanas de Harina de Platano por Vaimen En La ultima Década (Toneladas)

| Estados Unidos | Ecuador | Filipinas| ~ Francia  Reino Unido Otros

24,60 64,60 SD 6,20 225 1,80
61,90 72,10 SD 16,30 30,9 0,30
97,50 107,50 SD 14,90 281 27,80
129,70 135,80 32,00 26,80 26 21,00
103,90 164,20 17,60 11,00 417 39,40
3,30 163,90 66,0C 9,00 1062 43,70
29,70 207,00 80,0( 8,40 109,3 32,10
57,60 215,00 236,00 15,00 922 85[0
54,70 202,90 610,10 12,30 759 10,00
50,00 268,00 266,00 15,00 70,0 3,00

Fuentes: Eurostat, Comext y Exporthelpdesk
Elaborado: Cesar Adrian Ortega

14 CNUCYD._ La Conferencia de las Naciones Unidases@wmercio y Desarrollo, creada en
1964 para asuntos relacionados con el comercim\assiones y el desarrollo, es el principal

organo de la Asamblea General de la ONU.

15 Export Entreprises SA. (17.02.2014). Santandedd.rinversion Extranjera. Recuperado de
https://es. santandertrade.com/establecerse-eattodaie mania/inversion-extranjera
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Tabla No. 4

Importaciones Alemanas de Harina de Platano por Voimen En La Ultima Década (Euros)

Estados Unidos Ecuador Filipinas Frangia  Reino tnid Otros
24,190 102,78( SD 38,500 66,520 7,040
25,530 111,96( sD 95,970 76,920 1,270
58,000 192,26( sD 95,440 70,120 71,010
55,170 237,12( 12,390 184,010 63,510 30,760
42,030 286,45( 74,450 68,730 119,330 20,110
15,230 317,27( 54,600 61,080 290,110 56,010
17,530 409,630 42,450 62,750 287,920 114,200
30,360 377,31( 110,960 112,320 247,230 79,410
29,710 447,204 318,800 83,200 193,710 29,91
26,176 545,111 137,316 109,307 246,252 15,410

Fuentes: Eurostat, Comext y Expopitiesk
Elaborado: Cesar Adrian Ortega

Filipina es el principal exportador de harina danphdo en estos siete ultimos
afos, pero solo superado por Ecuador en lo queatspon la ultima década esto
se debe a que ha tenido un gran beneficio, espatiénte con el acuerdo del
SGP-PLUS que culminé en diciembre del 2014; Tambepuede apreciar que
los principales competidores del platano no se rhanifestado en el mercado
aleman, esto se debe a la preferencia que tiemaahia con nuestra fruta, esta es

una clara oportunidad.

Podemos también apreciar que como la union eurbpgalibre comercio se
produce grandes importaciones de paises miembrms es el caso de Francia y

Reino Unido.
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2.2.1.1.5. Factores politicos y legales

Alemania esta reunificada desde el 3 de octubré9®®. Transcurridos veinte
aflos desde la reunificacion, se constatan grandasces en la renovacion
econdmica y social de los estados federados olesntdlo obstante, todavia
existen importantes retos. El final del conflictstesoeste brinda nuevas
expectativas a la politica exterior alemana, tamtdéuropa como a nivel mundial.
Alemania ha asumido la redoblada responsabilidéetniacional que se deriva
para el pais de los cambios operados en la esfendiah y, de consuno con sus
socios de todo el mundo, mantiene un activo com@mnen pro de la

democracia, los derechos humanos y el didlogo dasecivilizaciones. El

objetivo prioritario de la politica exterior alenzaas el mantenimiento de la paz y

la seguridad internacional&s.

Alemania es un Estado federal compuesto por 16d&st&ederados (L&nder),
cada uno de los cuales tiene su propia Constituéldaiamento y Gobierno. La
Federacion ostenta el poder supremo del Estado. Hstados Federados

participan en la legislacion de la Federacion eesalel Bundesrat.

El sistema bicameral; Junto al Bundestag Alemam@a baja) participa en el
proceso legislativo nacional el Bundesrat (Caméta, agque esta integrado por
delegados de los gobiernos de los Estados Fedeyadela por los intereses de

los Estados Federados.

16 Alexander Fallier. (08.01.2014). Deutschland.d#itlea. Recuperado de
https://www.deutschland.de /es/topic/politica
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Tabla No. 5

Datos Principales ‘

Capital Berlin

Moneda Euro (€, EUR)

Bandera nacional Tres bandas horizontales de color negro, [ojo
y gualdo

Escudo nacional Aguila estilizada

Fiesta nacional 3 de octubre, dia de la unidad alemana

Presidente federal Joachim Gauck desde 2012

Parlamento Bundestag aleman, con sede en Berlin

Lengua oficial El aleman con unas 100 millones |de
personas y la méas hablada en la union
europea

Fuente: Destatis

Elaborado: Cesar Adrian Ortega

2.2.1.1.5.1. Comercio Exterior

Al ser miembro de la Unién Europea, Alemania aplas reglas de la Unién

Europea (UE) que estan en vigencia en todos Ieepahiembros. A pesar de la
politica de comercio exterior bastante liberal gu&nion Europea aplica, existe
una serie de restricciones, especialmente en piaslagropecuarios. La Politica

Agricola Comun (CAP) establece lo siguiente:

La aplicacion de compensaciones en productos agmapges de exportacion e
importacion, con el objetivo de favorecer el deslorde la agricultura dentro de
la UE. Esto significa un cierto numero de sistem@scontroles y regulaciones
para productos que deseen ingresar al territoritad¢E. En lo concerniente a
productos genéticamente modificados, los contredgstarios para su ingreso al

mercado europeo son muy rigurosos. Si se permiiageéso de este tipo de
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productos, debe estar especificado en el envaseotRolado, esta prohibida la
importacion de carne de ganado vacuno con hormagra@ermedades como
encefalopatia bovina espongiforme, llamado comuten®aca loca” restringe la
importacion de carne y productos céarnicos a trale@smedidas fitosanitarias
extremas a fin de asegurar la calidad de la careeeqgtra y circula en territorio de
la UE.

No hay un modelo universal de acuerdo comerciab,pen la mayoria de los
casos, la UE negocia acuerdos de libre comercioCjAexhaustivoS. Los

acuerdos vigentes suscritos por la UE son:
» Acuerdos de la OMC

La UE habla con una sola voz en la OMC. Cada paia dJE es miembro de la
OMC por derecho propio, pero todos ellos colabgrara actuar en bloque. La

UE en si misma es también miembro.

La Comision Europea negocia en la OMC en nombria déE. Se coordina con
los Estados miembros a través del Comité de Politimmercial y lleva a cabo la
politica de la UE de acuerdo con las directricesbdscidas por los Estados

miembros en el Consejo de Ministros.

Este acuerdo hace referencia a un punto importarierespecto a las politicas
comerciales a tomar en cuenta como pais, porquedaticiones que se den en la

OMC con la unioén europea, se dan también con Al@anan
> Acuerdos Comerciales Preferenciales

Son acuerdos en los que las partes intercambiatesiomes arancelarias u otros
tratamientos preferenciales. Un acuerdo preferbnigjante entre la UE y un pais

0 regién mejora el acceso al mercado para las @qones de ese pais o region a

17 Export Helpdesk. (17.02.2014). European Commisganerdos Preferenciales. Recuperado de
http://exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?pade2fcd_AcuerdosPreferenciales.html&doc
Type=ma in&languageld=es
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la UE, ya que elimina o reduce los aranceles \itados procedimientos, en el
gue se beneficia el Ecuador es:

X/

% ERGA OMNES._ La union aduanera, caracterizada por la ausencia de
fronteras interiores, constituye un fundamento @séme la Unién Europea
(UE) que se aplica a todos los intercambios de anefas (articulo 28 del
Tratado de Funcionamiento de la Unidn Europea).dasechos de aduanas a
la importacion y a la exportacion asi como los iegtas de efecto equivalente
entre Estados miembros estan prohibidos. En lastefras exteriores, las
mercancias procedentes de terceros paises se g@vam arancel aduanero
comun completado por el arancel integrado de lasw@alades Europeas
(TARIC). Las mercancias circulan libremente en radd de acuerdo con las
normas del mercado interior y teniendo en cuentaraknadas disposiciones
de la politica comercial comun. Ademas, existetrumsentos como el codigo
aduanero comunitario que garantizan la aplicacioforme de las normas por
parte de las administraciones aduaneras de losldsstaiembros. Que en la
harina de platano con respecto a nuestro paisjrauaio el SGP-PLUS es de

10.9 % el arancel.

2.2.1.1.6. Tecnologia imperante

La ingenieria alemana es muy valorada en todo eldowa la hora de hallar
soluciones innovadoras. En la tecnologia del madibiente, la biotecnologia o
la medicina, Alemania es sindnimo de excelenciscala mundial. Ademas de los
numerosos centros de investigacion alemanes de mestigio en el mundo,
numerosos cientificos creativos del sector privatksarrollan tecnologias
innovadoras y excelentes. Mas de 12.500 patengistraglas en la Oficina
Europea de Patentes tan solo en 2010 dan cuetdgpdéencia innovadora de las
empresas alemanas. Unos 299.000 cientificos trabeja laboratorios de
investigacion publicos y privados en Alemania. kestores econémicos que mas

invierten en investigacion contribuyen con un potag muy elevado de casi un
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15 por ciento al valor afiadido total. En este camilgonania aventaja a Japon y
EE.UU8

2.2.1.1.6.1. Principales sectores

Fabricacibn de automdviles, ingenieria mecanicactedtecnia, quimica, eco-
tecnologia, mecéanica de precision, ingenieria nagdidiotecnologia,

nanotecnologia, industria aeroespacial, logistica.
2.2.1.1.6.2. Agricultura ecolégica

Aproximadamente 19.800 explotaciones agropecudr@sajan con criterios
ecologicos. Alrededor de 56.000 productos se caalan con la etiqueta

ecoldgica estatal.
2.2.1.1.6.3. Cocina estelar

Alemania es el segundo pais con mas cocinerosedeestrellas, solo precedida
por Francia. Las ciudades de Berlin y Hamburgol@aneca nacional de la buena

mesa.
2.2.1.1.6.4. Matriz energética

Con un porcentaje de mas de un tercio el petr@da principal fuente de energia
primaria, seguido del gas natural, el lignito, lalld y la energia nuclear. El
porcentaje de las energias renovables (edlicaadlida, biomasa, fotovoltaica,

etc.) en el consumo final de energia de Aleman&esa a mas del 10 %.
2.2.1.1.6.5 .Infraestructuras

Alemania dispone de infraestructuras altamente rodalas y en dinamico

crecimiento. La red de vias férreas totaliza 41.@6Q la red de carreteras

18 Clara Steffens y Henning Hochrinner. (17/02/201@gntro Aleman de Informacién para
Latinoamérica y Espafia. Recuperada de http://wwwikoneadiplo.de/Vertretung/mexiko-dz/es/06-
Ciencias/AvancesTecnologicos/TendenciasAlemanid.htm
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230.000 km. La red de telecomunicaciones es un&aslenas modernas del

mundo?®®

2.2.1.2. Microambiente externo (Externo)

La economia de Ecuador es la octava mas grandemgdgida Latina después de
las de Brasil, México, Argentina, Colombia, Vendau®eru y Chile. ElI Ecuador
realiz6 negociaciones para la firma de un Tratasbidre Comercio con Estados
Unidos, con una fuerte oposicion de los movimierstosiales ecuatorianos. Con
la eleccion del Presidente Correa, estas negooe€idueron suspendidas. Se
concluyd la extension de las Preferencias Aranieslakndinas (ATPDEA) y se
esta incentivando a los exportadores para queféaedcia sea minima con la
competencia. Ecuador ha negociado tratados bilasecan otros paises, ademas
de pertenecer a la Comunidad Andina de Nacionagr yniembro asociado de
Mercosur. También es miembro de la Organizacion dvaindel Comercio
(OMC), ademas del Banco Interamericano de Desar(BID), Banco Mundial,
Fondo Monetario Internacional (FMI), Corporaciondim de Fomento (CAF),
Union de Naciones Sudamericanas (UNASUR) con el cBanlel Sur,
Organizacion de Paises Exportadores de Petrole&RPDHBe la cual se habia
ausentado por 14 afos y otros organismos multlater

2.2.1.3. Microambiente Interno

El Ecuador es una pequefia economia dolarizada elanfévica. Con el
economista Rafael Correa Delgado, Presidente Qacistal de la Republica de
Ecuador, desde el 15 de enero de 2007, su ecoreshastante abierta y muy
dependiente de los ingresos del petréleo que remees entre el 14 y el 20 por
ciento del PIB, mas de la mitad de los ingresosqutentes de las exportaciones y
entre el 20 y el 30 por ciento de los ingresosipabl

Ecuador tiene una marcada orientacion agricola,icdrdgnte por las

caracteristicas productivas de su tierra, caratizas del suelo y del medio

19 Alexander Fallier. (17.02.2014). Deutschland. Medinbiente. Recuperado de https://www. d
eutschland.de/es/topic/medio-ambiente
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ambiente. Segun datos del Ill Censo Nacional Agrogeo del 40% de la
poblacién que habita en el &rea rural, el 62% como hogares de productores
agropecuarios y viven en las propias Unidades dmluecion Agropecuaria
(UPA). Algunos de los cultivos en el Ecuador seactarizan por ser transitorios,
tales como: arroz, maiz, papa y soya; mientras éjué@3% del volumen de
produccion, medido en toneladas métricas corresgpord los cultivos
permanentes, como por ejemplo, banano y platarié, cacao, palma africana,
cafia de azucar, entre otros productos. Por la pea@iumundial de banano, esta
considerado como uno de los principales exportadaneivel mundial, asi como
de las flores y del cacao, reconocidos por suadlid

La oferta mundial de banano y sus derivados es aitay siendo el mayor
exportador en el mundo. Esta fruta representa%l d@ las exportaciones totales
y el segundo rubro de mayor exportacion del paissest apetecida por
consumidores de los mercados mas exigentes y fqrarte de la dieta diaria de
millones de person&s.

2.2.1.3.1. Factor social, cultural, etc.

La poblacion de Ecuador alcanza los 12,7 milloreesabitantes, distribuidos en
las tres regiones continentales y la regién Insol&alapagos. De la poblacion
total del Ecuador, més de cinco millones y medi@rien la Sierra; en la Region
Costa la cifra supera los seis millones; mientnas gproximadamente 600.000
habitantes que constituyen el segmento faltantéa deblacion, se distribuyen

entre la Amazonia y Galapadbs

El ecuatoriano no puede ser encasillado dentrondesala cultura o un ancestro
comun. Lo que nos distingue es nuestra diversittdadaécultural, representada en
las distintas nacionalidades indigenas y etniag€dehdor que habitan a lo largo
de todo el territorio nacional y toman caracterésti propias en cada una de sus

20 Pro Ecuador. (18.02.2014).Historia Ecuatorianas®an Recuperado de http://www.proecuador.
gob.ec/exportadores/sectores/banano/

21 Quito Adventure. (01.06.2014). Gente y Cultura Belbiador. Introduccién. Recuperado de
http://www. proecuador.gob.ec/exportadores/sectoaesno/
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regiones. Es innegable que el grupo étnico masdgrgmumeroso a lo largo de
todo el Ecuador es el mestizo, de origen indigeaspgfiol, por lo que constituye
la cultura dominante en educacion, arte, comurdcaétc. Pero esta poblacion no
es la unica expresion cultural ni necesariamenteda rica. En la década de los
setenta y ochenta, Ecuador tuvo una gran oportdnictan la exportacion

petrolera, el éxito de las politicas macroeconOmiaplicadas por sus

gobernantes, y los recursos internacionales fred@sealidad es que luego de
una profunda crisis econdmica, iniciamos el nudgto on signos alentadores
sobre la viabilidad de nuestra sociedad, siendpapéds los deseos de cambio y
de participacion de diversos estamentos para coimsggpais mejor. Por muchos
aflos Ecuador sigue siendo considerado uno de igespde mayor pobreza y
desigualdad en América Latina, con solucionandasblgmas actuales en la
sociedad y tendencias mundiales (tecnologia, comento, etc.), El desempleo

en los jovenes es cada vez menor, por lo que ljgsctativas de un pais mejor y

enmarcado en el mundo global es cada vez mastaealis

2.2.2. Andlisis de la Industria

2.2.2.1. Antecedentes generales y evolucion derldustria

En la actualidad, India, Brasil, Ecuador e Indomédsan sido los principales
productores mundiales de platano en fresco y elcader internacional ha
mostrado un ritmo ascendente, la oferta mundialpldano en fresco esta
dominada por Ecuador, China y Bélgica; Luxembugggstra las tasas anuales de

crecimiento mas elevadas de importaciones de amariresco, a nivel mundial.

A medida que los mercados se fueron expandiendiversificando se fueron
creando los subproductos del platano que a laevdicgeron muy popular por su
prolongacion en el tiempo de expiracion y para pbdeer llegar de una manera

diferente sus especiales nutrientes a los consuesidxigentes.

Por otra parte, en el caso de la harina de plahbA y Europa son los

principales mercados, en la Ultima década es dsed®& visto un incremento en
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el mercado de este producto, los principales pames a Europa son Filipinas,
Ecuador y Costa Rica, en tanto que Francia fugietipal importador dentro de

la Unién Europea.

Existen varios paises que tendrian un gran potepara entrar a este mercado
pero por el posicionamiento ya ha hecho su labospaises europeos prefieren
principalmente a la harina de platano ecuatoriamonacpais favorito de América
Latina para formar parte de sus dietas. Pero haglatbm importante que en el
cuadro numero 3 podemos apreciar, Filipinas haementado masivamente sus
exportaciones a los paises europeos y principadmemtAlemania donde se ha
exportado grandes cantidades de harina de platamaig afios anteriores, pues
MAas que una amenaza, es un dato importante quelic®sque la demanda

alemana esta creciendo a pasos de gigante.

2.2.2.2. Analisis estructural del sector industrial5 fuerzas de Porter

Grafico No.1

COMPETIDORE
S
POTENCIALES
Amenaza de nuevo
competidores

COMPETIDO

PROVEEDO LS DEL COMPRADOR
RES ES
SECTOR Poder de los
Poderde los Rivalidad de la

Proveedores Compradores

industria

SUSTITUTOS
Amenaza de
productos
sustitutos
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2.2.2.2.1. Amenaza de los nuevos competidores

Hay posibilidad de que aparezcan nuevas empresegoe@nas 0 extranjeras
para especializarse en la exportacion de harir@adano, principalmente con los
paises que tienen grandes capacidades de producaitanera, como Brasil,

Costa Rica o la India que tienen la capacidad derge este productos por sus
gran produccion platanera, pues es normal que ddmegle entran a otros
mercados, requieran la expandir el producto coobg@tivo de generar nuevas
expectativas en el mercado en este caso aleméo, seefa dificil ver este

acontecimiento, pues ya hay preferencias por lesahes por los productos de

paises como Ecuador o Finlandia.

2.2.2.2.2. Amenaza de los Productos Sustitutos

A pesar de ser un producto mas sano y nutritivbalina de platano, este se ve
afectado ante la presencia de productos que debido precio relativamente
inferior, puede ser rapidamente sustituido combdana de trigo o a harina de
maiz que son productos que forman la dieta dipgeg algo en tomar en cuenta
es que los ciudadanos alemanes son muy exigepresigren productos de mejor

calidad con precios razonables.

2.2.2.2.3. Poder de los Proveedores

La materia prima utilizada en la produccion de dairfa es muy fluctuante en
ocasiones, a pesar de que la siembra de platapoesie dar en cualquier etapa
del afo, existen afectaciones ambientales comanlasdaciones, que podrian
elevar el precio del mismo, por otro lado sabemaslg produccién es alta y que
los cambios del precio del platano pueden llegaraasi imperceptibles, pero los
proveedores suelen manipular el precio del platauendo existen problemas
ambientales, por este motivo la empresa tendréos/goroveedores de este

producto para tener mayor poder en la negociacion.
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2.2.2.2.4. Poder de los Compradores

La presencia de exportadores de la harina de pl@&supoco numerosa en nuestro
pais y a nivel mundial solo los paises bananemws|as que también exportan.
Por esta razén, debido a que la oferta no es myjianha fijacion del precio no
sera un problema mayor con respecto a los compesidsino mas bien radicaria
en la relacion de precios que es relativamentersupa de los paises con un
TLC con paises vecinos, éste podria ser un faei@rminante sobre la decision
de compra de los consumidores, para lo cual podelacs que los compradores
tienen un gran poder, pero a su vez la aceptaaiéntigne el producto al ser
ecuatoriano y tener buena reputacion al cumplir dsgndares europeos son

factores a tomar en cuenta.

2.2.2.2.5. Rivalidad de la Industria

Existe una fuerte amenaza entre las empresas geeeofeste producto, pero
principalmente en el extranjero, mas no en el Boyaga que los paises
exportadores de los platanos y sus derivados estapitiendo a medida que va
creciendo este mercado, con el fin de lograr edréidgo de este sector. Sin
embargo nuestro pais por su fama mundial y su angioria de produccion y
exportacion de estos, aun sigue manteniendo unlbgandentro de los mayores
paises exportadores de platano, lo que da un immas el crecimiento de la

exportacion industrializada del mismo.

2.2.2.3. ldentificacion y caracterizacion de la copetencia incluidas sus

estrategias.

Existen varios tipos de competencia en el merctndmn con respecto a la harina
de platano, primero son los paises que tiene gsandeles de producciones
plataneras, que por lo general son paises denooasrsadbdesarrollados y que a su

vez son beneficiados con el SGP-PLUS, este essel da Ecuador y paises

33



Universidad Laica Eloy Alfaro
Facultad de Comercio Exterior y Negocios Internaaies.
2014 — 2015

é

T

FACULTAD DE COMERCIO EXTERIOR
Y NEGOCKS INTERNACIONALES

Sudafricanos como Nigeria, Costa de Marfil y otrgsestan los paises con

grandes importaciones de harina de platano, domdessfacilita las ventas a un

pais vecino, tomando en cuenta que los impuestongios y se les facilita las

exportaciones, como los paises de Reino Unido,clxaPaises Bajos y por

ultimo estan los paises que se benefician con @ d Preferencias Arancelarias,

el cual se les hace factible comercializar los potas especialmente agricolas,

principalmente Colombia y E.U.A.

A continuacién las empresas con mas exportacioia Bdemania son:
Tabla No. 7

Nombre de exportador

Ubicacion

a
& Cl Cl

Actividad

Agricola e Industrial Ecuaplantation
s.a.

Ecuador-Duran

Fruttimania s.a.

Ecuador-Guayaquil

Oleas Espinoza Salomon Ecuador

Ecuador-Guayaquil

Oriental Industria Alimenticia O.l.A.
Cia.ltda.

Ecuador-Quevedo

Proveedores de la costa provecosta
Cia.Ltda.

Ecuador-Guayaquil

U.B.E.S.A. Unién de bananeros
Ecuatorianos S.A.

Ecuador-Guayaquil

Diversificacion
de Productos
agricolas

Tropical Foods Co. Inc.

Estados Unidos

Comercializacion

Limitada

Cl Pelicanos SAS Colombia
. . L, . Diversificacion
Davao Five Star Platano Corporacion Filipinas de Productos
Palm View Comercio Filipinas agricolas

Greenfarm Import-Export Filipinas Comercializacion
. , . A Especializaciéon

Dynasty Harina de Platano Trading Filipinas de Productos
Premium Global Importaciones Reino Unido Comercializacion

Fuentes: Banco Central del Ecuador y Eutiosta

34

Elaborado: Cesar Adrian Ortega



Universidad Laica Eloy Alfaro ‘é
Facultad de Comercio Exterior y Negocios Internaaies. - 4
2014 — 2015 eanote couscoarot

2.2.2.4. Dimensionamiento de la oferta actuglpotencial

Segun reportes de Pro Ecuador y de Ampex se det@rquie en Alemania no
existe produccion nacional de platano y tampoco sde derivados, esta
informacion nos lleva a la conclusion de que ladpozion de platano en
Alemania es cero, porque mencionan en sus estgd®sos paises de la unién

europea solo se dedican a comprarlo y comercildizagstados miembros.

En cuanto a las Importaciones de harina de plajaercAlemania ha realizado en
los ultimos 5 afios fueron altos de las cuales\sdidion de la siguiente forma:

Grafico No. 2

Importaciones Alemanas Por Paises
(Participacion Del Ultimo Lustro)

Otros

6% EUA

Fracia
2%

Por existir informacion estadistica, histoérica, faaivle y suficiente la metodologia

gue se aplicara en el estudio es el Consumo Aparpata la proyeccion de la

produccion, exportacion e importacion se utilizeir&nétodo de regresion a través
de la utilizaciéon de minimos cuadrados.

El Consumo Aparente se obtiene sumando la producgdese pais sumando las
importaciones y restando las exportaciones véassetabla nimero 8.

CNA = Produccion Nacional + Importaciones — Expcdaes
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Tabla No. 8
Consumo Nacional Aparente De Alemania (Tn)
Anos 2010 2011 2012 2013 2014
Produccion N. - - - - -
Importaciones 392,1 466,5 700,9 965,9 672,0
Exportaciones (-) 22,0 25,1 23,3 19,9 35,0
CNA (Tn) 370,1 441,4 677,6 946,0 637,0
Fuentes: Eurostat, Comext y Exporthedfxd Elaborado: Cesar Adrian Ortega

Conociendo los datos histéricos de las importacahe harina de platano que
Alemania ha realizado en los Ultimos afios proyegalos datos para conocer la
demanda de este producto en los siguientes afogrprestableceremos la tabla
para efectuar la proyeccion:

Tabla No. 9

| CNA (Y) | X.Y

2009 -2 370,1 -740,2 4
2010 -1 441,4 -441,4 1
2011 0 677,6 0 0
2012 1 946 946 1
2013 2 637 1274 4
TOTAL 3072,1 1038,4 10

Elaborado: Cesar Adrian Ortega

Para la proyeccion sacam@gsomedio de CNA (Y) = a y Variacion anual
(sumatoria de X.Y / X2) = b:

‘ a= 614,42 ‘

‘ b= 103,84 ‘
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Por ultimo establecemos la proyeccion con la sigeiéormula Y = a + bX:

Tabla No. 10

ANO CNA
2015 1224,052
2016 1402,420
2017 1580,788
2017 1759,156
2018 1937,524
2019 2115,892
Elaborado: Cesar Adrian Ortega

0 [N |0 |01 | D | W [P

2.2.2.5. Identificacion y caracterizacion de la deanda

La harina de platano es un alimento ideal paranidss, deportistas y hasta los
adultos mayores, por su alto valor energético gwihico, En Alemania tiene un
resiente crecimiento en las ventas este producteedhda de esto se puede tomar
en cuenta todos los individuos antes mencionados esentido prioritario.

Los ciudadanos nifios de 0 a 14 afos en Alemaniaekdi?%, los adultos
mayores a partir de los 55 afos son el 35% vy Ig®rtistas son el 7% de la
poblacién totaf.

Podemos decir que segun los datos el 54% (49.2421dtbnes) de la poblacion
alemana esta apto a gran medida para consumiritelte platano.

2.2.2.6. Dimensionamiento de la demanda actual y feocial

Las exportaciones de harina de platano son cassteates, ya que Alemania no
produce platano, al no producir, se exporta pociva#os del platano, que salen
por transito aduanero; pero como lo mencionamossarmt ser miembro de la
unidon europea existen pequefnos flujos de haringld@ hacia otros paises

miembros.

22 CIA. (14.04.2014). Central Intelligence agencyeTorld factbook. Recuperado de
https://www .cia.gov /library/publications/the-wdtfactbook/geos/gm.html
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Al obtener datos proyectados de las importacionegpprtaciones de harina de

platano, y al no existir datos estadisticos de ywodn en Alemania, podemos

calcular el Consumo Nacional Aparente como se &nditel Cuadro N° 10.

Se establecera la demanda de los ultimos 5 afiaked@estimaran el segmento

dirigido en este proyecto 84% de la poblacion adyltadulta mayor alemana

consumidora segun lo investigado, la tasa de crentmanual de -0,2% segun la

pagina Index Mundi, y para obtener un dato masigmeestimaremos que el

valor recomendado por consumo diario de una pergsnde 15 gramos, el

equivalente es de 5 kilogramos anualmente, estaini@icion se obtuvo de una

publicacion del Ministerio de Salud del Ecuador.

Tabla No. 11

Proyeccion de la Demanda De Hamburgo Por Afos

Poblacion Consumo | Consumo
. Incremento | % Poblacién Poblacién _
ANO de . _ _ Per Capita en
Poblacional | Consumidora | Consumidora _

Hamburgo Anual (kl) | Kilogramos
2016 1.814.597| -0,2% 84% 1.814.597 5,475 99.944
2017 1.810.968| -0,2% 84% 1.810.968 5,475 99.744
2018 1.807.346| -0,2% 84% 1.807.346 5,475 99.544
2019 1.803.731| -0,2% 84% 1.803.731 5,475 99.345
2020 1.800.124| -0,2% 84% 1.800.124 5,475 99.147

Elaborado: Cesar Adrian Ortega

2.2.2.7. Sintesis de oportunidades y amenazas
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Tabla No. 12

Oportunidades

La harina de platano en Alemania es
mercado de crecimiento constante

Amenazas

Las afectaciones ambientales son
constante en los sembrios del platano

Alemania es un fiel importador del

platano y sus derivados.

D

Los agricultores no tienen un plan d
prevencion contra inundaciones y/d

plagas

La materia prima se produce en gran
cantidades

La materia prima e insumos se
adquirieren a bajo precio y sin mas

contratiempos

Varios paises plataneros tiene
preferencia arancelaria con la UE
especialmente los paises africanos

La harina de platano no es perecibl

Los productos sustitutos son mas
baratos

El platano mas apetecible y mas

demandado es el ecuatoriano

Para establecerse como vendedot
permanente se debe elaborar una
produccion continua

Elaborado: Cesar Adrian Ortega

2.2.3. Andlisis FODA
2.2.3.1 Andlisis Frente Externo
2.2.3.1.1. Oportunidades

» Eleccion de los ciudadanos alemanes a elegir ptoslu@turales y nutritivos

gue ayuden a cuidar su salud.

» Producto con muchos beneficios al consumirlo poraka contenido de

vitaminas, proteinas y nutrientes.

» Capacidad adquisitiva de los potenciales consuresdor

» Grandes ventajas de asentamiento y expansion cestrauproducto en

Alemania.

» Promocion del producto de excelente calidad.
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2.2.3.1.2. Amenazas

» Empresas extranjeras con mayor trayectoria y expea en la elaboracion y
distribucion de la harina de platano en el mercati#nacional.

Demanda excesiva de nuestro mercado meta hacimopesducto.

Alimentos similares ya posicionados en el mercadtam

Competencia creciente de Filipinas y otros paises.

YV V VYV V

Sucesos comerciales que disminuyan la capacidadcotepra de los

consumidores

2.2.3.2. Andlisis Frente Interno
2.2.3.2.1. Fortalezas

» Esta harina es un producto sustituto que puedearlleg constituirse vy
posicionarse como una alternativa de consumo diaria

» La utilizacibn de materia prima selecta, para d& esanera obtener un
producto de calidad.

» La maquinaria que se utiliza para el proceso deication es de oOptima
calidad para obtener un producto que cumpla coasttas normas técnicas de
fabricacion.

» Abastecimiento suficiente de materia prima.

» Contar con un suelo y clima apto para el cultivpldano.
2.2.3.2.2. Debilidades

» Al ser un producto que recién se empieza a elalmrae tiene la suficiente
experiencia en el proceso de produccién de la&arin
» Poca o ninguna experiencia internacional.

» Escasa experiencia en el &rea de logistica delartaxion.

2.2.4. Viabilidad estratégica de inversion
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Grafico No. 3

FUERZAS - F DEBILIDADES - D

ESTRATEGIAS - DO

ESTRATEGIAS - FO Superar las
OPORTUNIDADES
. Anotar las fortalezas debilidades
- para aprovechar las aprovechando las
oportunidades oportunidades

ESTRATEGIAS — FA| ESTRATEGIAS - DA

Usar las fortalezas Reducir las
AMENAZAS - A _ -
para evitar las debilidades
amenazas evitando las amenazas

2.2.4.1. Estrategia-FO

Emplear mecanismos publicitarios para el conocitoiede los ciudadanos

alemanes sepan que la harina de platano se detsfotraar a un producto de
dieta diaria, por los beneficios que generan, siend producto con mas

nutrientes que la harina de trigo u otros.

Ya establecido como producto de dieta diaria alemhae puede abastecer el
crecimiento potencial de la demanda, por los grasgenbrios del platano en el
Ecuador, tomando en cuenta que el mercado tiengram poder adquisitivo y

leal, si las empresas cumplen con sus necesidades.

2.2.4.2. Estrategia-FA

Conocer y obtener datos de grandes proveedores yndmuinarias de rapido
procesamientos de platano, para seguir incrememtaraferta a medida que suba
la demanda, estableciendo una correcta segmenta&brproducto para asi
competir con las industrias en crecimiento, comdaambién con las empresas ya

establecidas en el mercado aleman.
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2.2.4.3. Estrategia-DO

Al entrar en el campo de la industrializacion, #asvarios factores a tomar en
cuenta, pero primordialmente es la tecnologia quemedio de la globalizacion
se ha dado paso a una competencia equilibradatesentido nuestra empresa va
a adquirir la maquinaria de ultima tecnologia gjeewe de manera eficiente el

proceso productivo de la harina de platano.
2.2.4.4. Estrategia-DA

La mejor opcidn de establecerse en el mercado alen&specializandose en un
solo producto, dirigido para un tipo de personabetando estudios que indiquen
una gran posibilidad de consumo, y tratar de Hegkas personas directamente,

evitando intermediarios.

2.3. Planteamiento Estratégico

2.3.1. Vision y Mision

2.3.1.1. Vision

Ser la empresa agro industrial con reconocimiamti&rmacional en la produccién
y exportacion de harina de platano, ofreciendo rnadycto de alta calidad, con el
correcto seguimiento de las normas sanitarias,raate la proteccion ambiental y
responsabilidad social.

2.3.1.2. Mision
Desarrollar un negocio sostenido, que satisfagsetesidad del cliente a través
del procesamiento y envasado de alimentos de alidad, cumpliendo y

mejorando los estandares conocidos, para superaedoerimientos del mercado

aleman.
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2.3.2. Objetivos Estratégicos

2.3.2.1. Financieros

» Tener un desempefio financiero a largo plazo y aeorfanizacion mas
recomendada en nuestros productos.

» Contar con una administracion eficiente que nosnjaroptimizar el uso de
los recursos permitiéndonos posicionarnos en ekaxer como lideres en
preferencias ante el consumidor.

» Competir y asentarnos en el mercado internaciomah mle esta manera
convertirnos en ejemplo mediante la organizacion @eas innovadoras

aumentando la economia del pais invirtiendo en esta
2.3.2.2. No financieros

» Contar con una administracion eficiente que nosnjaroptimizar el uso de
los recursos permitiéndonos posicionarnos en ekaxer como lideres en
preferencias ante el consumidor.

» Alcanzar y mantener los mas altos estandares ds&fasaton al cliente en
nuestra empresa, a través de productos innovagdalegran calidad.

» Entregar al mercado un producto de caracteriss@isfactorias que permita su
expansion y el aumento de su produccion internation

» Desarrollar y rescatar tradiciones en los producfos son originarios en
nuestro pais poco conocidos pero rentables y ddenaia, que cuenten con el
sabor tradicional que hace que nuestro productdrsea.
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2.3.3. Estrategias

2.3.3.1. Cartera de productos

2.3.3.1.1. Matriz Atractivo — Competitividad
Grafico No.4

_ 2. Inversibony 1. Esfuerzo en
3. Seleccion

. crecimiento inversion y 2>
Oportunista ; - C IS
selectivo crecimiento =
6. Cosechar a » g*
: 4. Inversion y a
través de o - =z B
o 5. Selectividad crecimiento @ ey
técnicas _ = &
- selectivo =
invisibles 3
_ _ 8. Cosechar a _ D
9. Desinversion . e 7. Seleccion o B3
. traves de tecnica )
Rapida - Protectora  ‘©
visibles
Bajo Medio Alto

Posicibn Competitiva de los productos de la empres

Basandose en el andlisis FODA mostrados anteriaenpademos establecer que
estamos ubicados, de acuerdo al grafico No.4, erpustto 3 (seleccion

oportunista), donde nos indica que se debe gestime@eficios a corto plazo,
concentrandose en segmentos atractivos y deferamnutos fuertes. Por lo que
se tomaran en cuenta lo que nos indica esta matrimordialmente

concentrandonos en las personas adultas dondesegreénto atractivo que tiene
el mercado aleman, por su crecimiento y por la mameia que tiene en

Alemania.
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2.3.3.1.2. Matriz BCG
Grafico No. 5

|  Crecimiento del mercado >

7

Interrogante Estrellas

opedJaw ap ejon)

Vacas Lecheras

Segun Pro Ecuador, en la balanza comercial de Bcua&lemania del 2013 nos
revela que la harina de platano es un producteliestrdonde establece las
mejores oportunidades de crecimiento y rentabilidddrgo plazo, debido a que
tiene una tasa elevada de crecimiento para latinause debe captar inversiones
para continuas para conservar, como también pemaae posiciones dominantes,
por lo que se realizaran estrategias sobre eveptomocionales para el

posicionamiento continuo de los clientes.

En este articulo también indica sobre las converasrestratégicas que se deben
considerar en este proyecto, la integracion hatetaate, hacia atras y horizontal;
la penetracion en el mercado; el desarrollo deteads; el desarrollo del producto
y las empresas de riesgo compartido con un soasb @ais de destifd

23 Pro Ecuador (01.06.2014). Alemania. Ficha TécBmaador. Pagina 5
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2.3.3.2. Estrategias Genéricas De Desarroffo

Si nos enfocamos de lo investigado hasta ahoranposl descartar la estrategia
de liderazgo y diferenciacién. Lo que buscamosiesstrategia de enfoqdeque
nos indica concentrarnos en las necesidades degmesto de mercado, sin
pretender dirigirse al mercado entero. Se puedgirdia harina de platano hacia
las personas adultas para concentrarnos en unsegimento e innovar las

necesidades del mismo.

Esta estrategia, implica la diferenciacion o ventdg costos o ambos, pero
Gnicamente respecto al segmento elegido, lo quielse tomar en cuenta es que
esta estrategia nos permite una alta participaanoel segmento elegido pero baja

a nivel del mercado total de la harina de platano.

2.3.3.3. Estrategias de Crecimienté.

2.3.3.3.1. Crecimiento intensivo en el mercado deferencia.

Nos concentraremos en el desarrollo del merdadoonsiguiendo los tres

mecanismos para conseguirlo:

» Ingreso a nuevas zonas, en este punto nos enfazsmntrear una propia red
de distribucion.

» Creacion de nuevos segmentos objetivos, en lovammleremos el producto a
otro grupo de compradores, posicionandolo de falifeaente.

24 David Blanc Fleisman (01.06.2014). Modelos De Eaztrategias De Marketing. Estrategias
Genéricas De Desarrollo. Recuperado de
http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtual/publicacidaesninistracion/

vO5_n9/modelo_estrategias _marketing.htm

25 Es una estrategia equivalente a la estrategiacteedtracion, Enfoque o Especializacion de
Jean Jacques Lambin

26 David Blanc Fleisman (01.06.2014). Modelos De Eagategias De Marketing. Estrategias de
Crecimiento. Recuperado de

2IEs una estrategia Equivalente a la estrategia darRdlo del Mercado tanto de Igor Ansoff,
Jean Jacques Lambin, Fred David.
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»> Desarrollo de nuevos canales de distribucién caendistribucién selectiva en

el mercado aleman.
2.3.3.3.2. Crecimiento Integrado En La Industrig®

Con el objetivo de aumentar la rentabilidad delypobo estableceremos una
integracion vertical hacia arriba, si vamos a crear producto con nuevas
caracteristicas o atributos, dirigiéndolo a un sagm especifico en el mercado
aleman, tendremos que buscar el control del candigtribucidn, por este motivo

nos enfocaremos en utilizar un sistema de franguici

2.3.3.3.3. Crecimiento Por Diversificacion Fuera Dea Industria 2°

Si queremos afadir actividades nuevas, pero conepliamas en el plano
tecnoldgico y/o comercial para beneficiarnos dsitergia del complemento de
las actividades, atrayendo ademas a nuevos compgd@mos a tomar la
estrategialiversificacion concéntrica, la cual busca dispeosdisminuir el riesgo

de la empresa.

2.3.3.4. Estrategias Competitivas

La estrategia competitiva mas soélida para una eapcten objetivos como los
nuestro es la especiali&aSi queremos un mercado estable a largo plazelse d
evitar competir con las empresas grandes, al estbbbjetivos pequefios; Se
interesa por uno o varios nichos, a los que node servicio las empresas
grandes.

El nicho debe tener:

» Un tamafo y poder de compra suficientes, paraesgalole

» Un potencial de crecimiento

2%Es una estrategia Equivalente a las 3 estrategiéisegracion tanto de Philip Kotler.

2°Es una estrategia Equivalente a la estrategia der$ficacion de Igor Ansoff.

30Es una estrategia Consistente con las 3 estrategiasNichos: Concentracion, Especializacion e
Intersticio o Interespacio de Ivan Allaire y Mihadlirsirotu.
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» Desinterés para los competidores potenciales
» La empresa debe tener las habilidades y recursas g@virlo en forma

superior

Los especialistas en nichos, pueden lograr unaraittabilidad con una baja
participacion en el mercado total. La razdén es qlesspecialista, termina
conociendo tan bien a los clientes, que satisfasenscesidades mejor que los
competidores de masas. Segun investigaciones laesmpspecialista logra un

margen mas elevado y la empresa de masas lograyor rolumen.

Para lograr implantar esto a nuestro proyecto dmdae platano tenemos que
crear, ampliar y proteger los nichos, el riesgdadestrategia es que los nichos
puedan agotarse, debilitarse o ser atacados, |lpgeesas especialistas de nichos,

deben crear en forma continua nuevos nichos.

2.3.3.5. Estrategia de Desarrollo Internacionét.

En este punto se debera conseguir ampliar la demmgodencial, para la
estabilidad de una empresa se deben asesorar enereldo y si bien
comenzaremos comercializando en la ciudad de Hajobuwen el futuro se
tomaran medidas para esparcirnos en toda Alempeoi@ncializando la demanda

con una elaborada camparfia de marketing.

2.3.4 Sistema de Valores

» Respeto: Consiste en saber valorar los interesescgsidades de los otros
individuos que participan en las actividades dentgresa.

» Honestidad: Implica que las personas actien deaf@angruente con lo que
se piensa, y con los estandares éticos y morakeseguilan el comercio en el
mundo entero. Ademas, va de la mano de la sinckrida

» Responsabilidad: Cumplir los deberes asignados.

31 Global Business Development 01.06.2014). Desarmdl Negocio Internacional. Recuperado
de http://www.globalbusinessunion.com/spanish/dkioainess-development.php
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» Compromiso: Implica no decaer en los propésitosresgpiales.
» Excelencia: Desarrollar los objetivos y tareas aeempresa de la mejor

manera posible, tratando de cumplir altos estasdigealidad.
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CAPITULO III:

3. PLAN COMERCIAL
3.1. Objetivos del capitulo

El objetivo de este capitulo consiste en desarralila adecuado nivel de
produccion y marketing mix; para generar las ccindes ideales del negocio, de
forma que se indique el precio correcto para obtatikdades pero tomando en

cuenta el precio que establece el mercado.

3.2. Andlisis del mercado de referencia

3.2.1. Tipo y estructura de mercado

El tipo de competencia que se genera en el meraklmodn es la competencia
perfecta, esta estructura de mercado no tieneagugtior que influye en el precio
de mercado, hay muchas empresas pequefias, las qualducen un bien

idéntico, en el caso de la harina de platano lasresas productoras venden el

producto solo a empresas importadoras; la cuarnestienvase y la marca.

3.2.2. Identificacion y analisis de segmentos de mado objetivo

La harina de platano puede consumirlo todos loslaclanos alemanes, pero
identificaremos y analizaremos los principales oamdores por edades; Los
ciudadanos nifios de 0 a 14 afos en Alemania s®@%] los adultos y adultos
mayores a partir de los 18 afios son el 84% (18364 al 62% y de los 65 afos
en adelante 229%) de la poblacion total. Nos concentraremos en etage de

adulto y adulto mayor por ser el mas convenient@lemania.

32 Statistisches Bundesamt (28.05.2014). Estructwwaedad. Proyeccion coordinada de la
poblacion. Recuperado de https://www.destatis.defd&erungspyramide/
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Tabla No. 13

Segmentaciéon Por Edades En El 2013

Ciudadanos en _ Poblacion
Edades Porcentaje
Hamburgo Segmentada
0 a 14 afios 1.814.597 12% 232.180
18 a 64 afios 1.814.597 62% 1.125.050
65 en adelante 1.814.597 22% 399.211

Elaborado: Cesar Adrian Ortega
3.2.3. Identificacién y andlisis de la competencidirecta

Segun lo investigado la harina de platano se caalie dentro de Alemania por
empresas propias del pais que se encarga de tibuwtigin, Estas empresas
compran la harina de platano a empresas mencioeadalsCuadro No. 7 y luego
qgue la mercaderia se importe, los envasan y leslalamarca, como también
elaboran productos sin gluten (especialmente pam),dato importante es que
solo se lo puede adquirir en tiendas de producteetatos, droguerias o bio-
mercados especiafdsa continuacion se mostrara un gréfico con lasresas

importadoras alemanas y su participacion en el aaer.c

33 Entrevista con el Ing. Meckel Heidy ciudadano aarfcomunicacion por redes sociales 01 de
Junio del 2014).
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Tabla No. 14

Empresas Alemanas Importadoras De Harina De Platano

&<

FACULTAD DE COMERCIO EXTERIOR
Y NEGOCKS INTERNACIONALES

Nombres

Ubicacion - Ciudad

Actividad

Maria Kohler &

Dagmar Ivenz GbR

Bad Friedrichshall,

Handler

Distribucion Minorista
a Domicilio de
Productos
Principalmente

Agricolas.

Minderleinsmuhle
GmbH & Co. KG

Neunkirchen A. Brand

Bayern

Comercio Y
Produccion De Pan,
Pasteleria, Productos
Base De Cereales Y

Productos Sin Gluten

A

Querfood Glutenfrei

Putzbrunn. Amtsgerich

Ventas Via Internet D¢

174

\* 2

°King-Kao Stefan

Maurer

Neunkircher

Minchen. Productos
Leben - Carsten Ax ..
Principalmente
Agricola.
Soehreweg, Ventas farmacéuticas
Veyx-Pharma GmbH . . .
y Schwarzenborn alimenticias dedicada:
a los animales.
Huttigweiler,

Ventas por internet dg

productos asiaticos.

Fuentes: Wer Liefert Was.De

Elaboradsatédrian Ortega

La competencia vende sus productos por via intezoptsu propia pagina y

principalmente vende productos agricolas. De esiaso empresas, solo

Querfood Glutenfrei Leben - Carsten Ax vende lanaade platano sin mezcla o

en productos semi-preparados, que va dirigido afdaslias. En la siguiente

imagen se presentara un producto que se venderaarehdo aleman, y el cual
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contiene un gran porcentaje de harina de platanmjgma que hace referencia en

la portada.

Grafico No. 6

3.2.4. Factores criticos de éxito y ventajas comjitetas a desarrollar
Tabla No. 15

» . Ventajas Competitivas a
Factores Criticos De Exito

Desarrollar

Que el producto se venda en |os

Vender la harina de platano
supermercados, se depe

internet, existen muchas empresas . .
promocionar el producto en ferias y

posicionadas en este medio ¢ .
redes sociales.

llegan directamente a la mesa de

familias alemanas.

Vender la harina de platano |al

No aumentarle algun aditivo extra 3
mercado segmentado, cada vez mas

roducto, principalmente porque e , ;
P P P Porq alemanes van cuidando mas su djeta

royecto solo producird y abastec( . . _ _
proy P y diaria y quieren prolongar su vida

la harina de platano pura.
sana.

Contar con un envase bien

El entrar a este mercado Sin un s¢
elaborado, porque es el punto |de

gue certifigue los estandares 5
entrada del mercado aleman |y

calidad e higiene, es prohibido ya )
J P yaq donde surgen muchas observaciones

Alemania toma muy en serio este fi :
a la imagen del producto.

de observaciones.

Elaborado: Cesar Adrian Ortega
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3.2.5. Demanda insatisfecha del mercado de refereac

Primero procedemos a obtener un estimado de lgaafealizada hacia la ciudad
de Hamburgo, partimos de los datos de la proyecd€élnconsumo nacional
aparente (cuadro numero 10) :
CNA Hamburgo = (CNA Alemania/ Poblacion Alemana) Poblacion de
Hamburgo

Tabla No. 16

CNA Hamburgo De La Harina De Platano De La Poblacin Segmentada En

Toneladas
Poblacion Del CNA del
: Oferta Per-
CNA Poblacion - Mercado De mercado
. Capita : .
Alemania Alemana Referencia de | objetivo de
Aleman
Hamburgo Hamburgo
2015 1224,05 81.856.537 0,00150% 1.521.213 22,82
2016 1402,42 81.692.496 0,00172% 1.518.171 26,11
2017 1580,79 81.528.455 0,00194% 1.515.134 29,39
2018 1759,16 81.364.413 0,00216% 1.512.104 32,66
2019 1937,52 81.200.372 0,00239% 1.509.080 36,07

Fuentes: Statistisches Bundesamt Elaborado: Cesar Adrian Ortega
Con los datos obtenidos en la oferta y demanda dwiina de platano en el
mercado aleman podemos elaborar con precisiomiamga insatisfecha:

DI= Demanda — Oferta

Ya que tenemos los datos de la demanda de la cdelbhmburgo (véase en la
tabla nimero 11), procedemos
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Tabla No. 17

Demanda Insatisfecha de la ciudad de

Hamburgo del Segmento Dirigido (Valor Por

Toneladas)

Demanda
Demanda| Oferta

99,94 22,82
99,74 26,11 73,63
99,54 29,39 70,15
99,34 32,66 66,68
99,14 36,07 63,07

Elaborado: Cesar Adrian Ortega

Insatisfecha

3.2.6. Demanda que atendera el proyecto

La demanda que atendera el proyecto sera el deelasnas mayores a los 18
aflos como lo mencionamos antes, este segmenterest@&cimiento y del cual
establecimos la demanda insatisfecha directamenteste segmento obijetivo;
trataremos de llenar la expectativa de la demanda:

Tabla No. 18

Participacion en el

segmento objetivo

Produccion | Participacion
48 Tn 76.10%

Elaborado: Cesar Adrian Ortega

3.3. Plan de Comercial

3.3.1. Objetivos del plan comercial: publico objetio, volumen de ventas,
participacion de mercado, utilidades.
Como la mencionamos con anterioridad nuestro ptoyse dirigira a los adultos

mayores de 18 afios, iniciaremos con una exportaig@¥ toneladas en el primer
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envido semestral, equivalente a una 22,59% de lgepoddn de la demanda
insatisfecha en la participacién en el mercadotmojey un margen de utilidad

alto por el favoritismo hacia este producto en Adera.

3.3.2. Mix de Marketing

3.3.2.1. Auditoria y estrategia de producto

3.3.2.1.1. Adaptacion o modificacion requerida

La harina de platano se elaborara con platano yved#ptandose al requerimiento
del segmento objetivo, para lograr atraer al misenxdebera generar un etiquetado
no muy colorido y serio para posicionarnos.

El producto se regira segun las normas de la ueidopea, A continuacion un

esquema para la exportacion de productos agrieaia ka Union Europé4

Grafico No. 7

Los controles
efectuados en los

Los establecimientos y
areas de produccion

Pais autorizado Certificacion

J \ microbioldgico /

\ J

pore:(ap(l)JrEt:fra deben estar enlistados Sanitarias PIF deben ser
en la UE satisfactorios
A A 4 A
/Reconocimiento de\ [Cumplimiento de Iasx [ X / \
la autoridad normas de seguridad La certificacion PIF de ingreso
sanitaria alimentaria (paquete sanitaria dada autorizado
competente del pais de higiene) por la autoridad
exportador competente es Control
Area de produccién consecuencia documental
Reconocimiento del aprobada del
programa de control cumplimiento Control de
de residuos, Cumplimiento del de las dos identidad por
contaminantes y control etapas muestreo y fisico
aditivos

- J

Nota: Las normas CODEX se excluyen los bananos (platatestinados solamente para su
coccién o a la elaboracién industrial.

34 Thierry Woller (05.06.2014). Banco Interamericabe Desarrollo. Guia de exportacion de

productos

agricolas vy

alimentos a la

Unién

EuropedRecuperado

de

http://www.camaralima.org.pe/bismarck/ DESCARGAS/AstUE/GUIAS%20BID/GUIA%20SP

S%20PARA%20EXPORTAR%20UE.pdf
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Los tres primeros pasos del esquema anterior gedde realizar en el ministerio
de agricultura, ganaderia, acuacultura y pescd&deahdor; y el Ultimo paso se

genera al momento de que la mercaderia llegueraagiia.

3.3.2.1.2. Atributos y beneficios del products

La harina de platano verde es rica en un almidsistente, un nutriente que no es
digerido por el estdmago sino que por el intestoelgado, un proceso
responsable por gran parte de los beneficios Harlaa de platano verde:

» Controla y previene la diabetes: La harina es gtaula de los diabéticos, ya
que tiene bajo indice glucémicos; cantidad de glacue este alimento libera
en la sangre ocurre de forma lenta, lo que mant@naiveles de glucosa en
la sangre controlados.

» Reduce niveles de colesterol: La harina de plat@nde reduce la produccién
de colesterol por el higado y auxilia su eliminaci@gmpidiendo que se
acumule en la sangre, lo que también reduce Iegotede enfermedades
cardiovasculares.

» Previene cancer de intestino: el almidén resistestaligerido por nuestro
cuerpo como una fibra insoluble, siendo asi fawrelcfuncionamiento del
intestino. Al mejorar el funcionamiento intestin@mbién se actia en la
prevencion de diarrea o estrefiimiento, ademasaelet de intestino

» Mejora el funcionamiento del intestino: Por seredida solo en el intestino
delgado, el almidon resistente de la harina deptaverde es susceptible a la
fermentacion por las bacterias del colon. Esta datacion resulta en la
formacion de acidos grasos de cadena corta qudesgran importancia para
la nutricién de células intestinales.

» Fortalece la inmunidad: La flora intestinal ejetgga gran influencia en la

prevencion de enfermedades. Cuando alimentas uaea fintestinal

35 Ocio Networks SL (11.06.2014). Nutricion.pro. Beicies de la harina de platano verde.
Recuperado de http://www.nutricion.pro/alimentaséseficios-de-la-harina-de-platano-verde-
receta-harina-de-platano-verde/
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beneficiosa, intensificas la capacidad de comledibacterias que entran en

el organismo por la alimentacion.
3.3.2.1.3. Componentes centrales del producto

El componente central de nuestro producto es lmédate platano que al ser
elaborada de platano verde su textura sera blaicmismo que tendra una
presentacion de 1kg para ventas en supermercatiesdgas; y 15 kg, peso ideal

para pasteleria y restaurantes; asi se abarcdd&tpotencial de compra.
3.3.2.1.4. Componentes de envase

Nuestro producto tendra dos presentaciones deatinaddos clientes distintos:
Los Restaurantes, para la venta al por mayor y $opermercados, como
intermediarios para la venta por menor.
El envase para la venta en supermercados Yy tiesetasde bolsas de tejido de
polipropileno con estilo de fondo plano que conténdun kilogramo; sus
dimensiones son de 10cm x 8cm x 19cm, porque esidmado como el mejor
envase para la harina, sémola y azucar, con caghdel envasado de entre 0,5y
15 kg., rango de tamafio muy amplio y se recicldanfii@nte.

Grafico No. 8

-

! — /‘vﬁ.// X 2

e

El papel usado puede ser blanqueado, y el modeddepser impreso hasta 6

colores. Las bolsas se entregaran en cajas de cantdugado, pallets.
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Y la presentacion para la venta directa a passslenmestaurantes, etc. Estos
requeriran sacos de 15kg. Estos sacos seran gegpileno y sus dimensiones

seran de 25cm x 20cmx 40cm.
Grafico No. 9

En el etiquetado incluira toda la informacion quenple una tarea informativa,
también se utiliza como instrumentos de comunicac@mo contacto telefénico
y correo electrénico:

Tabla No. 18

Composicion nutricional de la

Harina de Platano Verde

SNV Porcentaje en
100gr
Humedad 9,45
Proteinas 3,32
Lipidos 2,45
Fibra Cruda 1,65
Ceniza 2,10
Carbohidratos | 81,03
Fuentes: Gastronomia y Cia. Elabmr@egsar Adrian Ortega

Para la harina de platano verde se deben tenetaem las instrucciones de

utilizacion que llevara también el envase el cstm@ de la siguiente forma:
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Tabla No. 19

Instrucciones de uso

La harina de platano puede agregarlo a las pastas
(macarrones, espagueti, etc.), masas (pan,
bizcochos, magdalenas, galletas, crepes, etg.) o

salsas para darle un toque nutricional y sabor

exquisito.

Fuentes: Gastronomia y Cia. Elabtmr@esar Adrian Ortega
3.3.2.1.5. Componentes de servicio de apoyo
Las prescripciones en materia de embalaje y deettido para la exportacion a
Alemania son las siguientes:
» Definiciébn del producto con la ayuda de palabrasadas de una lista

aprobada.

A\

El texto entero ha de ser en aleman, pero se aateti afladido de otras
lenguas.

Las etiquetas han de ser claras, legibles, y pemntes.

Duracion de conservacion e incluso fechas de cdddci

Advertencia o instrucciones, si es preciso.

YV V V V

Indicaciones relativas al contenido, los ingredéentl peso, los volimenes en

unidades métricas.

» Todos los aditivos, agentes de conservacion y aotes han de ser indicados
en la etiqgueta con ayuda del nombre del grupo &smeo de la letra E.

» Pais de origen del producto

» Numero de lote del fabricante.

3.3.2.1.6. Estrategia de marca

Nos sirve para diferenciar, identificar y protegerestro producto mediante un
nombre y un logotipo. La marca sirve también paeomocer el origen del
producto y garantizar el nivel de cualidad; Actuaine es un elemento de

estrategia de marketing para conseguir una vecbaggetitiva.
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En el nombre debe incluir un slogan para mejorgi@samiento del producto el
cual lo definiremos como “Tsuboni” dando un toqeepdesentacion a la harina
ecuatoriana y nuestro eslogan sera “El suplememtitivamente perfecto” y el
logotipo sera:

Grafico No. 10

3.3.2.2. Auditoria y estrategia de precio
3.3.2.2.1. Términos de Venta (INCOTERM)

Los Incoterms, definidas por la Camara InternadideaComercio, son clausulas
internacionales realizadas con la finalidad de rpmegar los términos mas
utilizados en el comercio internacional, medianmecantrato de compra — venta
en donde se define las obligaciones para el compragendedor, asi se evitara
posibles riesgos que puedan producirse por la medgoretacion de los de los

términos comerciales.

El Incoterms que se utilizara en nuestro proyest€ - (Costo, Seguro y Flete)
es utilizado uUnicamente para transporte maritinwo,clial significa que el
exportador entrega mercaderia cuando sobrepasada bel buque en el puerto
de embarque y los riesgos de dafio o pérdida qudeppeoducirse con la
mercaderia o cualquier eventualidad con la mismags$ponsabilidad y riesgos
son transferidas del vendedor al comprador cuamdonércaderia ha sido
entregada al importador. Ademas el exportador gagar el costo, flete y seguro,
este Ultimo es indispensable realizar en términésp@ra asegurar la mercaderia

durante el transporte y evitar riesgos que puedscitarse.
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Méas adelante detallamos los costos en términos €IFan por cuenta del

exportador, los costos posteriores a la llegaddadmercaderia al puerto de
destino van por cuenta del importador. Los enviesefectuaran de manera
semestral, es decir que en primer aflo se enviarsrcahtenedores cada uno se

exportara en seis meses.

3.3.2.2.2. Partida arancelaria
La harina de platano, pertenece al sector alimeptasienta con la partida
arancelaria numero 11.06.30.10.00 en nuestro drateeaduanas, la misma
partida que adopta la partida arancelaria en l@atBuropea.

Tabla No. 20

Descripcion de la partida arancelaria de la Harinade Banano

Enunciado Descripcion

Sector Alimentos

Subsector Harinas

Categoria Frutas

Partidas » 1106301000 - Harina, Sémola| y

Polvo de Bananas o Platanos
» 1106301000.- Flour, meal and
powder of banana (Unidn
European)
Fuentes: TARI®® Elabora@esar Adrian Ortega

3.3.2.2.3. Comparativo de precios con la competeaci

Segun el banco central las exportaciones de haenglatano a pesar de ser
constante a nivel participativo en conjunto comé pkas empresas dedicadas a
este comercio son muy itinerantes con lo que régpacsus exportaciones,

Ademas varia el precio.

36 TARIC._ La nomenclatura combinada es la nomenclaturacelaria y estadistica de la Unién aduanera. El
arancel aduanero comun es el arancel exterioraaulia los productos importados en la Unién Europea.
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En el mercado aleman solo la empresa QUERFOOD Janidarina pura en una
sola presentacion, con esto estimaremos el prezstaypleceremos diferencias:
El producto de la competencia es una presenta@ob00 gr, la misma que la

vende al publico en 4,49 euros 0 5,76 dolares.

Tabla No. 21

Comparativo de precios

) Valor por
Gramos Precios
gramos
TSUBONI
1.000 $06,87 $ 0,00687
(Nuestra)

QUERFOOD
(Empresa 500 $05,76  $0,01152

Alemana)

Empresas

_ 50.000 = $350,00  $0,00700
STEIENES

Elaborado: Cesar Adrian Ortega

Nos revela que nuestro producto es mucho mas bguatel de la competencia en
precio segun el peso.

3.3.2.2.4. Auditoria de la estructura de precios.

3.3.2.2.4.1. Porcentaje de incremento medio anuatidprecio,

Para establecer el incremento medio anual se oeka@ el precio que se vendid

en un afo dividido para la cantidad o volumen éstgl divididos al siguiente afio:
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Tabla No. 22
Porcentaje Del Incremento Medio Anual
i Valor Total CIF de
Kilogramos ) Valor total | Incremento
Importaciones i
Importados ) por Medio
Alemana de Harina|
de Ecuador 5 kilogramo | Anual
de Platano
64600 102780,00 1,59 -
72100 111960,00 1,55 -3,82
107500 192260,00 1,79 23,56
135800 237120,00 1,75 -4,24
164200 286450,00 1,74 -0,16
163900 317270,00 1,94 19,12
207000 409630,00 1,98 4,31
215000 377310,00 1,75 -22,40
202900 447200,00 2,20 44,91
268000 545111,00 2,03 -17,00

Elaborado: Cesar Adrian Ortega

Por lo investigado en el tabla 3 y 4 nos revelapgpreentaje de incremento medio

anual de Ecuador Hacia Alemania es de 3.34%.

3.3.2.2.4. Margen de ganancia bruto unitario en cadeslabon de la cadena de
comercializaciéon (USD y %), Precio en cada eslabon de la cadena de
comercializacion, % descuento en cada eslabon de laadena de

comercializacion:
Estableceremos la cadena de comercializacion pdronae venta por media del

mercado detallista y a distribuidores industriafede los costos logisticos ya

investigados mas adelante:
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Tabla No. 23

H Precio de la Harina de platano por Contenedor (Vales en délares)

CIF + Impuesto y
Transporte

Costo Total Utilidad (20%) FOB CIF

\F;feCiO de| 5335540 10.671,079 | 64.026.47 | 68.191,80 86.934,24
enta

Elaborado: Cesar Adrian Ortega

En cada punto se tomo en cuenta todos los valopagyar, en el caso del valor
FOB se incluyen todos los valores a pagar logistiademas en el valor CIF se
calcul6 también el valor de 10.9 % en impuesto.

El valor al precio de venta al publico al consumids de $ 3,62 por kilogramo,
pero los precio al consumidor y detallista en llaanumero 23 incluyen los
descuentos, y son los precios para estas entidades.

3.3.2.2.5. Impacto del tipo de cambio en la fijacivdel precio

El D6lar Americano (Cadigo ISO: USD) es la dividacial de los Estados Unidos
de América y la divisa mas utilizada en las traomaes a nivel mundial. El valor
del délar con respecto al Euro esta determinadelpdercado.

El tipo de cambio tiene poca variacion del DélaEato el cual actualmente es:

1 USD =0.802910 EUR

3.3.2.2.6. Fijacion del precio de venta unitario @ exportacion)

Precio CIF unitario para el producto en presentad® 1 kg sera de $ 3,62 y de
la presentacion de 15 kg sera de $ 54,33

3.3.2.2.7. Costo total unitario

El costo total unitario es de $ 3,62 el Kg.
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3.3.2.2.8. Costos logisticos de embarque, de transie interno, de
manipulacion de la carga, de seguro interno, de se internacional, de

obligaciones aduaneras, de pago de impuestos y/@aceles.

Para poder establecer el precio, se debe estajadslla parte logistica, la misma
juega un papel importante al momento de establelcerecio, a continuacion
gastos en tramites logisticos:

3.3.2.2.8.1 Tramite FOB

Segun lo investigado en Logimanta S.A. el valortpamsportar un contenedor de

40’ seco desde km %2 via Chone-Quito hasta el pulrtGuayaquil es de 550

dolares.
Tabla No. 24

Detalle V. unitario
Flete interno $ 550,00
THC $ 150,00
Certificado de origen $ 10,36
Certificado Sanitario $ 35,00
Costos locales $ 130,00
Porteo CONTECON $ 88,09
Antinarcéticos $ 205,00
Verificado $ 100,00
Agente de aduanas (Torres & Torres) $ 175,00
Seguro Interno $ 200,00
Envié DHL $ 49,40

TOTAL $ 1.692,85

Elaborado: Cesar Adrian Ortega
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3.3.2.2.8.1 Tramite CIF

Para el seguro se aplicaran primas del 0.40% del wasto de embarque y

transporte de cada envid, la cobertura del segstiaréea cargo de la compafia
EQUINOCCIAL, el seguro se aplicara hasta lleggpaib destino y se emitira un

documento que certifique que la mercaderia esjueesda.

También existen las rutas con servicio de transhdas precios se los negocian
entre el exportador y la naviera, el precio delieme contenedores a Alematija

como valor referencial tenemos:
El contenedor de 40 pies seco: 67.200 libras (B0kg8.), es de USD 4,000.00.

Por ultimo se debe toma en cuenta el valor de istpud importarlo en Alemania
si se llegase a distribuirlo, ya que terminado ®PSPLUS, se toma en cuenta el
arancel del TARIC, que en la harina de platanoeed@9 % y el impuesto del
IVA de 19 %.

3.3.2.2.9. Métodos de cobro/pago internacional

Existen varios métodos de cobro que se puedenlestala través de un banco
pero sin lugar a dudas la apertura de una cartaédito, en la cual el importador
solicita a su banco la apertura del crédito paramgaar la cancelacion de la

exportacion es la mas confiable. La carta de ayéditconfirmada y avisada.

El pago de la mercaderia se realizara a travéBaleto Guayaquil por carta de
crédito de 60 dias plazo, confirmada y avisadacerlel existe la garantia de pago
por parte de la entidad financiera emisora y dacbacorresponsal. En cuanto a
las cobranzas enviadas al exterior se ejecuta ouahdcexportador envia la

mercaderia al importador debe enviar y entregadt@amentos de embarque y

37 Pro Ecuador. (09.11.2014). Perfil Logistico De Lpsica Federal Alemana. Recuperado de
http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploadstidoads/2012/12/PROEC_PL2012 ALEMANIA.pdf
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cuando recibe el importador inicia la cancelaciénlal carta de crédito. En la
siguiente tabla detallamos todos los costos darta de crédito:

Tabla No. 25
Descripcion Valor Cada Envioé ( Valor En Délares)
$ 30
Comisién de aviso
$80
Comision de confirmacion
$90
Courier
$15
Portes y Fotocopias
$ 32,46
Fax internacional
$30
Telex/Swift
$ 277,46
Total

Cobranzas Enviadas Al Exterior

$9
Firmas
$25
Mensajes
$ 81,98
Comision clientes del banco
$ 115,98
Total

Elaborado: Cesar Adrian Ortega

3.3.2.3. Auditoria y Estrategia de Distribucién
3.3.2.3.1. Modo de transporte

La harina de platano que se destinara a la exj@ntae embarcara directamente,

la mercancia quedara en aduanas para el procetlindencontrol hasta que las
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Autoridades competentes autoricen la salida ereéliarde transporte, que en este

caso es en buque.

Las principales lineas navieras que tienen fredaesemanal de salidas directas
desde Ecuador hacia Alemania, llegando a los puede Hamburgo y
Bremerhaven son: Happag Lloyd, Evergreen line, CSA&mburg Sud. Siendo

el tiempo de transito promedio de 20 dias.

3.3.2.3.2. Puerto de origen y destino

El puerto de Guayaquil ubicado a 256,3 km desden€les el puerto de origen
por ser el Unico puerto que trabaja con mercadmsidenerizada y principal
puerto del Ecuador, moviendo 1'517.910 teus erD&B2segun el informe de la
Cepal y EIl puerto de destino es El puerto de Hagtyuconocido en aleman
como Hamburger Hafen es el principal puerto de Aleiay de la Unién Europea
moviendo 9,300.000 teus en el 2013segun la asoni@e navieros europeos.

3.3.2.3.3. Tipos de regulaciones de marcas y etiga® origen/desting®

Todos los productos alimenticios comercializadoslarJnion Europea (UE)
deben cumplir con las normas de etiquetado de lacU¥o objetivo es garantizar
qgue los consumidores obtengan toda la informacEen@al para tomar una

decision informada al comprar sus productos alimierst

Por lo tanto, las disposiciones de etiquetado apliés son los siguientes:

» Normas generales sobre etiquetado de los alimentos

» Disposiciones especificas para determinados grdg@@soductos

» Etiquetado de los genéticamente modificados (GM)dibmentos y nuevos

alimentos

38 Export Helpdesk. (10.11.2014). European Commisgiahelling for foodstuffs. Recuperado de
http://exporthelp.europa.eu/thdapp/taxes/show2Rileedir=/requirements&reporterld1=EU&filel=ehir_eu
14 04v001/eu/main/req_lblfood eu 010 0612.htm&rewbabell=EU&reporterld2=DE&file2=ehir del4
04v001/de/main/req_lblfood de_010_0612.htm&repbeteel2=Alemania&label=Labelling+for+foodstuff
s&languageld=es&status=PROD
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Etiquetado de los productos alimenticios destinadolsjetivos de nutricién
Etiquetado de los aditivos y aromas alimentarios

Etiquetado de los materiales destinados a entrepmiacto con alimentos

>
>
>
>

Ademas de estas disposiciones imperativas, tantiagninformacién adicional

Etiquetado de los productos alimenticios partiadar

que pueda ser incluido por los fabricantes de fovmlantaria siempre que sea
exacta y no induzca a error al consumidor. Por gienel etiquetado nutricional
no es obligatorio a menos que una declaracion ojgigutades nutricionales (por
ejemplo, "bajo en grasa", "alto en fibra") se 1=t en la etiqueta o en el material
publicitario. En este caso, las alegaciones nowmades deben cumplir con un
formato estandarizado, de conformidad con la Diva@0/496 / CEE del Consejo

(DO L-276 06/10/1990) (CELEX 31990L0496). Del mismodo, el Reglamento

(CE) no 834/2007 del Consejo (DO L-189 20/07/20@HLEX 32007R0834) y

el Reglamento (CE) n ° 889/2008 (DO L-250 18/098)Q@ELEX 32008R0889)

establecer normas que rigen el uso de la etiquetagica.

» Mencionar sobre las condiciones fisicas del praduaiimenticio o del
tratamiento especifico al que ha sido sometido getvo, liofilizado,
congelado, concentrado, ahumado, irradiado o watad radiacion ionizante)
debe incluirse en que la omision de tal puede cahifal comprador.

» La lista de ingredientes, precedida por la paldimgredientes”, debe mostrar
todos los ingredientes (incluidos los aditivos) aden decreciente de peso
segun lo registrado en el momento de su uso ebfleachcion y designada por
su nombre especifico. En el caso de aquellos ptoslupie pueden contener
ingredientes que puedan causar alergias o int@@&sncomo las bebidas
alcohdlicas, una clara indicacion debe darse eatitpueta con la palabra
"contiene"” seguida del nombre del ingrediente.eBntbargo, no sera necesario
esta indicacion siempre que el nombre especifiti iasluido en la lista de

ingredientes.
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» La cantidad neta de los productos alimenticios eareasados en unidades
métricas (litro, centilitro, mililitro) para liquass y (kilogramo, gramo) para los
no liquidos.

» La fecha de duracion minima que consiste en dimed y el afio, en ese
orden, y precedido por las palabras "mejor ante$ ale"consumir
preferentemente antes del final" o el "uso porfeleha para las mercancias
altamente perecederas.

» Todas las condiciones especiales para el mantertonieel uso.

» EIl nombre o la razén social y la direccién del icdmte, envasador o el
importador establecido en la UE.

» Lugar de origen o de procedencia

> Instrucciones de uso, en su caso.

3.3.2.3.4. Tipo de embalaje requerido

Establecido el envase se puede mencionar el erabadddjproducto; Para los
supermercados se utilizaran cajas de cartén de 5dum x 25cm en las cuales
se colocaran 24 bholsas de 1kg; las cajas son tttnaaorrugados donde llevaran

también el nombre y etiquetado del producto e yerido las normas de uso para

este tipo de envase para exportacion.
Grafico No. 11

Para los restaurantes, los sacos de 15kg seré&rizamitos en europallets. Cada

pallet contendria 480 kilogramos de Harina de R&{&2 sacos). El cual tendra 4
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niveles, Ademas, las bolsas de polipropileno yrseseguradas con papel stretch

Film para evitar el movimiento durante el viaje.
Grafico No. 12

3.3.2.3.5. Tipo de contenedor o medio de transporte

1 Container Standard de 40 pies de 12.03 m de )83 m de ancho x 2.40 m
que contiene 50 europallets con medidas de 1,2(B& ¥ 1,45 metros de las
cuales 36 pallets tendran 32 sacos de polipropitemomedidas de 40 x 25 x 20
centimetros con 15 Kg de Harina de platano y 1ktsadue llevaran 20 cajas con
medidas de 38 x 30 x 32 centimetros con 24 bolsaslkdl)y cada uno. A
continuacion la tabla relacionada al peso y cadtid&al del contenedor.

Tabla No. 26

Contenedor Estandar de 40 pies

Sacos de 1jBolsadelkg | Total
Kilogramos
Peso Bruto por| 480 kgs. 480 kgs 24 000 kgs
Pallet:
Volumen Total: |50 n? 17 n? 67 n?
Cantidad Total: | 1152 Sacos 6720 Bolsas -

Elaborado: Cesar Adrian Ortega

3.3.2.3.6. Documentacion requerida
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Los documentos necesarios para realizar la expontate harina de platano al

mercado aleman son los siguientes:

» Presentar Factura comercial cinco copias y la malgien la misma debe
constar la descripcion del producto a exportarse.

» Lista de empaque o packing list, emitida por elogtgulor (detalle de todas las
mercancias y sus componentes).

» Conocimiento de embarque este documento es eloregile prueba el
embarque de la mercancia, sin este titulo no sdemeéirar la mercancia en el
lugar de destino. De acuerdo al medio de transpgue se utilice este
documento toma un nombre especifico: Conocimieaterdbarque maritimo
o "Bill of Lading"

» Certificado de Origen que lo otorga el MIPRO, Geddo de Calidad que
otorga el INEN y Fitosanitario que lo otorga el Hwuador a través del
Sanibanano.

» Autorizaciones Previas que en nuestro caso parsproducto alimenticio de
consumo humano, se requiere contar con un Red@stndario que lo otorga

el Ministerio de Salud.

3.3.2.3.7. Exigencias de seguro

El seguro no solo cubre riesgos comunes durante mianipulacion,
almacenamiento, carga o transporte de la mercasini@atambién riesgos menos

comunes como disturbios, huelgas o terrorismo.

El seguro de transporte de mercancias no es lo anigoe el seguro de
responsabilidad del transportista. En el contratsefuro de transporte se dejan a
discrecion del titular los riesgos cubiertos, lanpensacion o la indemnizacion.
El seguro de responsabilidad del transportistasaenbio, esta regulado por otras
disposiciones. En funcion del medio de transpoldeindemnizacién viene
limitada por el peso y el valor de la mercanciaplp entra en juego cuando el

transportista no es el responsable del siniestrefektuar el despacho de aduana,
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la factura del seguro solo se exige cuando ercltara comercial no aparecen los
datos de la prima pagada para asegurar la mercancia

El Convenio internacional para la unificacion dert@s reglas en materia de
conocimiento de embarque de 1968, conocido comalaReade La Haya» o
«Convenio de Bruselas», establece las responsad®iéd del transportista que

efectla un transporte maritimo internacional decaraias.

La compafia naviera no es responsable de las pérdiths dafios ocasionados en
las mercancias si prueba que obedecen a:

» Vicios propios de la mercancia y pérdida de pesarde el transporte
Negligencia o falta de la tripulacion

Incendio

Inaptitud del buque para navegar

Casos de fuerza mayor

Huelgas o cierres patronales

Negligencia del cargador

YV V.V V V V V

Defectos latentes a bordo, no descubiertos eneetigip de una inspeccion
rigurosa

» Salvamento o tentativa de salvamento de vidasrebien el mar.

No existe ninguna armonizacion de la UE en mateeaindemnizaciones.
Normalmente, estan limitadas a una cierta cantipad kilo de mercancias
pérdidas o dafiadas. Este sistema plantea probkmaésyos a los del trasporte, y

el exportador esta expuesto a perder gran parteattglde las mercancias.
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3.3.2.3.8. Agente de transif§

Es obligatorio la intervencion del agente afianzddoaduanas en los siguientes

casos.

> Para exportaciones efectuadas por entidades del ge&blico

> Para los regimenes especiales.

De este modo la exportacion no se contratara untagdianzado por el motivo
gue se puede realizar en el proceso de respectivo.

3.3.2.3.9. Tipos de requisitos sanitarios y fitos#éarios

La normativa de la UE en materia de seguridad aliar@ se ha creado para

proteger la salud humana y los intereses de losucoidores, mientras que el

objetivo de la normativa sobre los piensos animesegroteger la salud humana y

animal y, en cierto modo, el medio ambiente.
Las importaciones de alimentos deben cumplir, eatras, las siguientes
condiciones generales:

» Principios y requisitos generales de la legisla@bmentaria: todas las fases
de la produccion de alimentos y piensos y su distion

» Trazabilidad: los importadores de productos alice® y piensos deberan
identificar y registrar al proveedor en el paisotigen [Reglamento (CE) n°
178/2002, articulo 18]

» Normas generales relativas a la higiene de losugtod alimenticios y a la
higiene de los alimentos de origen animal

» Normas sobre residuos, plaguicidas, medicamentoserinarios vy
contaminantes de y en los alimentos

» Normas especiales sobre alimentos y piensos maddg genéticamente, bio-

proteinas y nuevos alimentos

39 Pro Ecuador. (12.11.2014).Cuél es el tramite enralgae debo hacer para realizar una exportacion.
Recuperado de http://www.proecuador.gob.ec/faqsks+al-tramite-en-aduana-que-debo-hacer-para-
realizar-una-exportacion/
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» Normas especiales sobre determinadas categorigsodactos alimenticios
(por ejemplo, aguas minerales, cacao o ultra-cadgs) y alimentos
destinados a poblaciones especificas (por ejertgatantes y nifios de corta
edad)

» Requisitos concretos de comercializacion y etigleetie materias primas para
la alimentacién animal, piensos compuestos y peudsstinados a objetivos
de nutricion especificos

» Normas generales de los materiales destinados aa est contacto con
alimentos

» Controles oficiales e inspecciones destinados guaseel cumplimiento de la
normativa de la UE relativa a alimentos y piensos.

Los requisitos especificos de la harina de pl&ftsmn:

» Control de los contaminantes alimenticios en alto&n

» Control de los residuos de plaguicidas en produatimsenticios de origen

vegetal y animal

Control sanitario de los productos alimenticioodgen no animal

Trazabilidad, cumplimiento y responsabilidad endlientos y los piensos

Etiquetado de productos alimenticios

YV V VYV V

Voluntario - Productos de produccion ecologica

3.3.2.3.10. Tipos de requisitos normas legales, idald y buenas practicast

La mayoria de los requisitos no son obligatorios peecesarios para tener una

buena imagen, los certificado son:

» HACCP (Hazard Analysis Critical Control Points).l Ststema HACCP es un
método reconocido y aceptado internacionalmente qyada a las

40 Export Helpdesk. (12.11.2014). European Commisditirexportacion. Recuperado de
http://exporthelp.europa.eu/thdapp/form/output§gasd=AF3CB2AD2878D971731B1CBOF2ACFF59?acti
on=output&prodLine=&languageld=ES&taricCode=1106300&partnerld=ec&reporterid=de&simulation
Date=09%2f11%2f2014&simDate=20141109&nomenCmd=&teade=reglist&mode=

41 Pro Ecuador. (13.11.20143uia De Certificaciones Internacionales. Recuperado d
http://www.proecuador. gob.ec/wp-

content/uploads/downloads/2013/04/GUIA_DE_CERTIFICANEY INTERNACIONALES1.pdf
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organizaciones a identificar, evaluar y controlstesnaticamente todos los
Peligros que pueden afectar a la seguridad e Rga los alimentos.
Establece e implanta mecanismos para control quesensobrepasen los
limites criticos asociados a cada uno de los pugantrol establecidos a lo

largo de todo el proceso de produccion de los aliose

Las normas ISO son de gran necesidad para haderssguro a la empresa como

al importador aleman, las necesarias para obteraeeficiencia productiva son:

» 1SO (International Organization of Standardizati®@fp1. Esta certificacion
provee las exigencias con las que un sistema dgadaliene que cumplir,
pero no dicta como se las debe alcanzar. Esto ugagran posibilidad y
flexibilidad para poner en préactica el sistema dikdad dentro de distintos
sectores perteneciendo a diferentes culturas caatescy nacionales. La
norma se basa en una serie de principios de gesgi@alidad, incluyendo un
fuerte enfoque en el cliente, la motivacion y laplicacion de la alta
direccion, el enfoque basado en procesos y la mefmtinua.

» 1SO (International Organization of Standardizati@dP01. Esta certificacion
proporciona exigencias para un sistema de gestitieatal. La filosofia de
esta certificacion es que sin importar cual seseetor de actividad de una
organizacion, las exigencias para un eficienteeisiatde gestion ambiental.
No especifica niveles de acciones medioambientlessta de que para cada
sector de actividad se necesitaria sistemas dejosgorepios.

» ISO (International Organization of Standardizatid@p00._ Esta certificacion
asegura a la totalidad de la cadena de suministadithentos. Esta normativa
se crea en respuesta al aumento de enfermedadesoptaminacion
alimenticia y a la creaciéon de numerosas certiforas nacionales y privadas,
situacién que genera cierta confusién. Esta norropgociona un marco de
requisitos armonizados internacionalmente, relati@aun sistema de gestion
de inocuidad alimenticia. La ISO 22000 establece requisitos para un
sistema de gestion de la seguridad alimentariaerBéta lo que una
organizacién debe hacer para demostrar su capagdea controlar los
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peligros de inocuidad alimentaria con el fin deagéizar que los alimentos
sean seguros. Puede ser utilizado por cualquier antgcion,

independientemente de su tamafio o la posicion esdiena alimentaria.

3.3.2.3.11. Cadena de distribucion
La cadena de distribucion de las dos presentaciesediferente por lo que
requiere utilizar un canal totalmente distintodesir que para la presentacion de
1kg la cadena de comercializacion tendra que s& de las siguientes:

Grafico 13

Canal
broker

Canal Canal Canal
directo detallista distribuidor

Productor Productor Productor Productor

hd

Broker

Distribuidores Distribuidores

Detallistas Detallistas

-

Consumidor Consumidor

En cambio, el canal de distribucién del producto & kg va dirigido

Detallistas

I‘I‘l
|‘|‘|‘|

Consumidor

directamente a empresas industriales que necéaitearina de platano para darle
un valor agregado a sus productos, la cual seeativanh:
Grafico 14

Canal
directo

Canal Canal broker

Canal Distribuidor

directo Industrial Broker

Productor

v v
v v
Distribuidor Distribui_d?r
Industria Industria
v v
Cliente Cliente Cliente Cliente ;

Distr. Industrial
Productor

Productor Productor Productor
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3.3.2.3.12. Canal de distribucién especifico

El proyecto se regird en el producto de 1 kg alakalstribuidor y detallista
consecutivamente, ya que se necesitara llegar atcace detallista
(supermercados, tiendas, etc.), que al ser mas sariiene menos riesgo y mas
oportunidad de posicionamiento cuando el produetue al mercado aleman.

En el producto de 15 Kg se distribuira por un catldistribuidor industrial
asegurando las ventas y tratar de llegar a valiestes industriales (restaurante,
pastelerias, etc.) encargadas de mejorar sus prpmductos.

3.3.2.3.13. Proveedores de servicios al comerckiegior requeridos

Son varias las entidades tales como bancariasyrasiEgas, naviera, portuaria y
logistica; ElI Banco de Guayaquil es la entidadrfai@ra que cuenta con mejor la
mejor tarifa en lo que respecta a la carta de twét# la que desarrollaremos en
nuestro proyecto.

La entidad aseguradora sera la de seguros equahatser con mas experiencia y
mejor propuesta al asegurado exportador. El puddode saldra nuestro
contenedor sera el puerto de Guayaquil al ser eltigne mas flujo de navieras,
las navieras que hacen el recorrido de Ecuador-&tanson: Happag Lloyd,
Evergreen line, CSAV, Hamburg Sud; la cual se @mam cuenta las fechas de
embarque, y la entidad logistica que trabaja ercarolancia con el Puerto de
Guayaquil es el Contecon Guayaquil S.A. la cuatrsmargara del embarque del

contenedor asi como el traslado hacia el puertdedegestras instalaciones.
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3.3.2.3.14. Operativa de comercio exterior

Como hemos mencionado cualquier persona puedetexiguiendo los pasos

siguientes:
Grafico 15

Tramitar el RUC en el
servicio de rentas internas

Banco Central del Ecuador
Adquirir el‘certificado d[gital (http://ww.eci.bce.ec/web/quest/)
|—> para la firma electrénica Security Data (FEDEXPOR):
(http://www.securitydata.net.ec)

- Actualizar base de datos
- Crear usuario y contrasefia
- Aceptar politicas de uso
- Registrar firma electrénica

Registrarse en el portal de
Ecuapass:
https://portal.aduana.gob.ec/

Registro de

|—> usuario/autenticacion

- - Solicitud de uso (Representante
electrénica

Le?al de la Empresa
- Solicitud de uso (Empleado con la

autorizacion del Rep. Legal)

- Solitud de uso (General-Autorizacion
a terceros)

- Solicitud de uso (Entidad Piblica)

Fuentes: PROECUADOR bBlado: Cesar Adrian Ortega

Después se debe tramitar la declaracion juramentidaorigen (DJO), a

continuacion el proceso a seguir:
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Grafico 16

W—) Ingreso al portal ECUAPASS BN -|ngreso de usuario y contrasefia
Ventanilla tnica ecuatoriana - Certificado de Origen - CO
(VUE) @l - Declaracion juramentada de origen DJO
m Elaboracion de la DJO mad 1. Identificacion de Empresa
2. Producto (Diligenciar un formulario por

cada producto)

3. Utilizacion de instrumentos de competitividad
aduanera

4. Materiales extranjeros importados directamente
0 adquiridos en el mercado nacional

5. Materiales nacionales

6. Costos y valor en fabrica-producto terminado

7. Proceso de produccion (completa descripcion

por etapas)
8, Caracterfsticas técnicas del producto
9. Aplicaciones del producto
10. Valor agregado nacional (VAN)
11. Seleccién de esquema o acuerdo para origen
12. Representante legal

Opciones para el usuario
1. Guardar temporal

2. Traer (informacion guardada)
3. Registro

Fuentes: PROECUADOR bBelado: Cesar Adrian Ortega

Se pasara en la etapa de Pre-embarque que eset@ide exportacion que inicia
con la transmision electronica de una Declaraci@uahera de Exportacion
(DAE) en el sistema ECUAPASS, la misma que podréasempafiada de una
factura o proforma y documentacion con la que steuprevio al embarque.
Dicha declaracion no es una simple intencion deagque sino una declaracion
gue crea un vinculo legal y obligaciones a cumgiin el Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador por parte del exportador o catie.

Los principales datos que se consignaran en la 80kE

Del exportador o declarante

Descripcién de mercancia por item de factura

Datos del consignatario

Destino de la carga

Cantidades

Peso

VvV V.V V V V VY

Demas datos relativos a la mercancia

Los documentos digitales que acompafian a la DA&vas del ECUAPASS son:
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Grafico 17

Factura : Autorizaciones

Comercial previas
(cuando el caso

Original Siha !
|h ! lo amerite)

Fuentes: PROECUADOR aliorado: Cesar Adrian Ortega

Ejemplo de Declaracion Aduanera de Exportacion:
Grafico 18

REPUBLICA DEL ECUADOR
DECLARACION ADUANERA DE EXPORTACION

Consulta del detalle de la declaracion de exportacién
‘ eraimg-‘ TaR A0 RS ‘

Informacién de general

‘ Chdigs de Ia distrito. ‘ GUAYAQUIL = MARITIMO ‘ ‘Cédigo de régimen I *‘
‘ Tipo de Dospachn ‘ BESPACHD NOTAL ‘ CAdigo del dedlaranie |mnmz ‘
Informacion de Exportador
[ Nomibre Gel expotager | cart cousrona 54 Teléfono del expariadar | zserse0
Direceion del experator | coico v Tugs Cerer
NGMerD 66 GOCUmONo 08 | wC r2asarasie: ‘ i e
3 3

ol [T |
N G Gedaate | e

GALLE 5UR E NTERSECCION

Gédigo de farma de pago. ‘ waamm_l BOLR
Informacion de carga
Puerlo de carga ‘ Pierio privado desde I

Puerto da llegada o de ‘ Fecha de la carta de |15;NE|152013
Nombre del cone) i | aLomasa
Bireceion 68l | vi o wasin v cae 2
Ridad del COntPBUYENIE | = nos s ‘ T
[ Almacendslugarde. s cM St ‘ mnlw«\s|wwm

Pals o desig Thal | oo

DOLAR ESTAOUNDENSE.

Totales
digo X Tipo da cambio | 1
Total moneda | %45 Cantidad de fterm | 1
transaceién (FOB)
Paso et ol | o0 Pasa ol | 5
Cantidad tolal de bullos | Canidad de conienedares | |
Cantdad toral de unidades | = ‘Gantigad tolal de unidades | 5
fiices bl
Cédige de la mercancia de. Cédigo ds solidlud de aforo | N0
desnacho urgente
Fecha de primer ingrese | Fecha de primer embarque.
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Grafico 19
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EMPRESA EXPORTADORA|

Dirscsisn... calle Sur s Intorsscitn

rettronaiFan:. ............. 59342597580

e

 éxperladors Decuadorsco

AUG. 120244753001

FACTURA

WMarcago Exponasion

seores

[emprESA MPORTADORA-... GLOAI 5.4,

1 SAN MARTIN

[rcon

CESAR ZAMORA

INVOICE (FACTURA COMERCIALIN' .00, 001002004954

ombre do
Contacto.......... SF. GESAR ZAMORA
uestra

4 o clanto:... 15160
[P S—— )

La marcancia ha sido anviada an:

do Embale:

. 181825 K6
Pese Hae: 152035 Ka
arcas: SIN MARCA

MARITIMO.

Pals o origen: ECUADOR

12013

FACULTAD DE COMERCIO EXTERIOR
Y NEGOCK'S INTERNACIONALES

VALOR
[PRRT IR ARANCELARIR TRTIOAD TRITARIS, ToTAL
16041400 arow en consenvas 57,500 unos| uss 0,50 uss 33 75000

NCoTERY. TOTAL FACTURAGO:
Fos us3 33,750.00
LOGO DE LA EMPRESA EXPORTADORA
EMPRESA EXPORTADORA
Talatan
=il
COMPRADOR
Diraccion..... vill  SAN MARTIN
1112848678
DETALLE DEL EMBALAJE
KILOS

v o BuLTO DESCRIPCION DE LA MERCADERIA canTIDAD NETO BRUTD
oot MEACADERIA CLASE A 00 UNIDADES o 0
o0z MEACADERIA CLASE B 200 UNIDADES 100 120
01 MEACADERIA CLASE © 300 UNIDADES 150 17
TOTAL: 3 BULTOS 300 30
aRcAs:  SINMARCAS
P
vin MARITIMG
FacTuRA comMzRCIAL  001-002-90000% 00K
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Ejemplo de certificado de origen para la Union pexo
Grafico 21

TS ———————— | o

] AN2 356657
| tom ecuanor GENERALIZED SYBTEM OF PRIFERENCES
CERTIFICATE OF ORIGIN

E—— — (Gombined declaration and certificate)
S —Y Pr—

2
COFFEE ENTERMRISE nint B
3. Mnans of rmnagnnt ané routs (a8 b a6 Brown) Crosmcame -
|
HACTTO . TSSED RETROSPRCTIVELY

8, 1o | 8. bas 7 Munba wnd 3 of sothapes. deacripton of gods

oo | once {tvncies |  Guamity
vecesh)
@ | e 0,273.00 -
s ¥B e
AO/EN0

ZSPACIO ‘
EN
sLANCO

] I gl il s il ]

| 12. Declaration ry the sxpacter

v it that 1158 e bty S ot S s st it
e carec, thut ull e goo3n wow.
roduced in . BINICR,

Ejemplo de cotizacion de exportacion
Grafico 22

®

EMFRESA

PROFORMA No. 001/2013 EXP

GUAYAQUIL, 23 DE AGOSTO DE 2013

PARA: EMPRESA IMPORTADORA S.A.
ATT:  SRTA. ISABEL REYES
BOGOTA — COLOMBIA

DESCRIPCION DEL PRODUCTO:
700,000 ENVASES CON PRODUCTO LOMITOS EN ACEITE, REF: CAPACIDAD 180 GRAMOS CON TAPAS ABRE
FACIL. A US$ 150 EL MILLAR FCA GUAYAQUIL.

TOTAL VALOR FCA GUAYAQUIL  US$ 105,000.00
FLETE TERRESTRE (7 CONT. 40’ HC)  US$  14,000.00

VALOR CPT BOGOTA ~ COLOMBIA -uss 119,000.00 )
TOLERANCIA: +/- 10% EN CANTIDADES Y MONTO
TERMINOS:  CPT (INCOTERMS 2010)
PARTIDA ARANCELARIA: 1604.14.10

FORMA DE PAGO: EL PAGO SE HARA CON TRANSFERENCIA BANCARIA A LA CUENTA CORRIENTE # XXXXX
DEL BANCO DEL PACIFICO ABA # XXXXX BENEFICIARIO: EMPRESA EXPORTADORA S.A.

VALIDEZ DE LA PROFORMA: 30 DIAS

EMBARQUES PARCIALES: PERMITIDOS DE ACUERDO A SUS INSTRUCCIONES
TRANSBORDOS: PERMITIDOS

TIEMPO DE ENTREGA: 30 DIAS LUEGO DE RECIBIDA LA TRANSFERENCIA
SEGURO: POR CUENTA DEL COMPRADOR. EN CASO QUE NO SE ASEGURE LA MERCADERIA, ESTA VIAJA

POR CUENTA Y RIESGO DEL COMPRADOR, ENTENDIENDOSE QUE EL CUMPLIMIENTO DE LA EMPRESA
EXPORTADORA 5.A. TERMINA EN LA ENTREGA DE LA MERCADERIA AL TRANSPORTISTA.

ATENTAMENTE,

SR. JOSE LOPEZ
JEFE DE COMERCIO EXTERIOR
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Después de esto se llega a la etapa de post-embdoqae finalmente, usted

podra regularizar declaraciones Aduaneras de Exqoért (RDAE):

Declaraciones Aduaneras de Exportacion ante el SENAbtener el definitivo
DAE, mediante un registro electrénico que permée br finalizado el proceso

de exportacion para consumo (régimen 40).

Una vez que se realiza este registro la DAE obti@mearca REGULARIZADA.
Para poder completar este proceso cuenta con wo pla 30 dias luego de

realizado el embarque. Este tramite requiere deieite documento:

Grafico 23
A
‘ Copias no
‘ negociables de
‘ Copia de 1I:_)ocumerr‘:to de
r Certificado d ransporte
Copia de lista o?:,;le:a ode multimodal
de empaque
Copiade la
factura
comercial
Fuentes: PROECUADOR Blalolo: Cesar Adrian Ortega

85



Universidad Laica Eloy Alfaro ‘é
Facultad de Comercio Exterior y Negocios Internaaies. el
2014 - 2015 essore comcoene

S

Ejemplo de documento de transporte maritimo -dillading (B/L)

Grafico 24
Merine Trampurt Corp. # BILL OF LADING
Err e et
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3.3.2.3.15. Modelos de comercio electronico

Toda empresa que utiliza el Comercio electréniceepoun gerente que es el
responsable del comportamiento de la empresa ematt el mismo debe ser una
persona emprendedora, con facilidad de comunicagidim de mantener una
relacion directa con el cliente. Ademas debe tener saber de Marketing y
conocer muy bien internet, para que sus accione®gsiones aumenten la
satisfaccion del consumidor, con el fin de genemaa buena relacion costo

beneficio con el objetivo de mantener y conquistavos clientes.
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Cualquiera sea la modalidad del comercio electojmtproceso siempre sera on-
line, el cliente visualiza y elige su productoalgrega al carrito de compras y pasa
por "caja" para realizar el pago. Para que esteegmocurra eficientemente, el
punto mas importante es la calidad del sitio welmenzando por el disefio, la
forma de mostrar la informacion, la confianza, émwidad y la facilidad de
navegacion y la diversidad de productos y servigiftsmas de pago.

El tipo de modelo de comercio electronico que skzarta para la harina de
platano es la de Business to Business (B2B): Camerealizado entre
proveedores y clientes empresariales, o0 sea, desanp empresa; que en nuestro
caso seran los supermercados, restaurantes, piasaeter

3.3.2.4. Auditoria y Estrategia de Promocion
3.3.2.4.1. Concepto de posicionamiento

El Posicionamiento es un principio fundamental quoeestra su esencia y
filosofia, ya que lo que se hace con el productesel fin, sino el medio por el
cual se accede y trabaja con la mente del consunsielgposiciona un producto en
la mente del consumidor; asi, lo que ocurre enertatlo es consecuencia de lo
que ocurre en la subjetividad de cada individuceleproceso de conocimiento,

consideracion y uso de la oferta.

Es relevante enfocar la harina de platano comoesuito para una comida
completa nutricionalmente, se sabe que esta hasrldbre de gluten que segun
Pro-Ecuador las importaciones mundiales de estmduptos se incrementarian a
gran escala hasta el 201% si damos mas énfasis en ese aspecto, con la gran
posibilidad de reducir enfermedades gastrointdssnadiabetes se podra llegar a

la mente del consumidor.

Nuestro producto se llamafé&UBONI, que significa flor de platano en japonés,

se escogié para dar una resefa histérica de datideeste nutritivo tubérculo,

42 Pro Ecuador. (15.11.2014). Boletin de Analisis dedddos Internacionales. Recuperado de
http://www.proecuador.gob.ec/wpcontent/uploads/doaais/2013/04/GUIA_DE_CERTIFICACIONES_IN
TERNACIONALES1.pdf
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dandole una historia a nuestro producto, donde eg importante para el
neuromarketing.

3.3.2.4.2. Concepto de eslogan

El slogan debe de seguir estas simples reglas:

Cortos y simples (3-4 palabras)

Afirmacién positiva

Recordable

Atemporal

Incluye un beneficio / caracteristica clave

YV V. V V V V

Es original, no es usado por ninguna otra empresa
El eslogan acorde al concepto de posicionamiemtosga nuestra harina de

platano “Tsuboni, el suplemento nutritivamente @eid”.

3.3.2.4.3. Estrategia de mix de publicidad

Estableceremos una publicidad mixta, es decir: rd@dkaemos la publicidad

informativa en diferentes tipos de medios, espeaate en el informético pero
con un toque de publicidad persuasiva, dando aceore crecimiento de la mala
alimentacion, para asi dar a conocer nuestro ptodt@mo un suplemento que
puede combinarse con cualquier tipo de comida peces pasta y reposteria pera

el cuidado de la salud.

Entre los medios que nos daremos a conocer sera:

» Medios interactivos: Paginas muy visitadas en Al@maara dar a conocer la
harina de platano.

» Ferias Comerciales Europeas: llegando a un nivelotieunicacion personal

con futuros clientes.

3.3.2.4.4. Estrategia de promociones de venta
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Hay que reconocer lo complicado de obtener clieptasesta razon estaremos
comprometidos e incentivando a los clientes quaesi nuestro objetivo apunta
hacia la venta constante de harina de platanousdepdeterminar los tipos de
promociones que realizaremos:

» Muestras: Si bien la harina de platano no podremostrarles por medios
interactivos, va mas con el objetivo de mandar mpague promocional de
muestra para que puedan realizar una inspeccioprdéicto, y asi también
estableceriamos la seriedad y transparencia dgdamacion que damos por
medio de hechos.

» Regalos publicitarios: Articulos atiles con la nmeam logo de la harina de
platano que se entregan gratuitamente a sus djgoia@spectos o publico en
general; esto se desarrollara para generar magaciah en los clientes y

generar una vinculacién amistosa.

3.3.2.4.5. Estrategias de venta personal

Si bien es muy complicado establecer una estrafggieisa de venta personal,
esta se desarrollaria al momento de los recorrdmsa ferias internacionales
realizados en Hamburgo — Alemania. Lo principatj@s las personas encargadas
de la actividad de venta directa controlada, re@mbuna lista de clientes que debe
visitar. Preparar una oferta concreta y atractivaiente, es la primera actividad
en toda venta personal. El planeamiento de la venhfandamental y decisivo. A

mas técnica la venta, mayor planeamiento requiere.

3.3.2.4.6. Estrategia de medios interactivos.

Es necesario crear una pagina web de nuestra eamptasntencion transparente
de mostrar toda nuestra informacién. Para hacerstrauepagina visitada

enviaremos emails de personas reales, La ventatalilda email debe ser
realizada por un equipo de gente real. Claramest puede usar servicios
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profesionales de hosting de email o software eapeatlos para enviar grandes
cantidades de mails.

Pero, en ninguna circunstancia, debe haber hudlasracteristicas de spam. Por
ejemplo, los correos deben tener un par de pareafosmucho. También deben
ser personalizados, incluir s6lo texto y tenerlamédo a interactuar con nosotros

por medio de nuestra pagina.
3.3.2.4.7. Participacion en ferias comerciales inteacionales.

Hay una feria en particular que es ideal para taaale platano, y se da todos los
aflos en Hamburgo — Alemania, el organizador seallatarnoga, la misma en su
pagina web (http://internorga.com/) se puede obtemecios por metros
cuadrados, la feria esta dedicada a los servigasothida moderna que se realiza

anualmente en Hamburgo, Alemania.

En Internorga se presentan: alimentos y bebidasadeaia y confiteria. La
préxima participacion sera en:

» Recinto: Hamburg Messe

» Ciudad: Hamburgo

» Pais: Alemania

» Del viernes 13 al miércoles 18 marzo 2015

Ademas cada afo la pagina de red de camaras alempaneedio de la Camara
de Industrias y Comercio Ecuatoriano - Alemana (wdawternational.com.ec)
da un calendario sobre las ferias comercialesnatéonales, la cual en el 2015,
la principal que se realizara para poder realipasstra participacion es:

» Recinto: Bazaar Berlin

» Ciudad: Berlin

» Pais: Alemania

> El 16 de Noviembre del 2015
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3.3.2.4.8. Otros métodos promocionales

El objetivo de llevar esta idea de un suplementotiwo para cambiar la forma
de alimentarse de los alemanes, también lleva adwte la publicidad no pagada;
es decir la que por medio de investigaciones ajenasiestro proyecto dan a
conocer nuestro producto por lo beneficioso delhmiy de como reduciria las

enfermedades gastrointestinales.
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CAPITULO IV

4. PLAN TECNICO-ORGANIZACIONAL
4.1. Objetivos del capitulo

El objetivo de este capitulo consiste en establatcgrian técnico y organizacional
preciso para obtener una eficiencia interna y dekar un esquema para el largo

plazo.

4.2. Plan técnico

4.2.1. Capacidad de produccion

Comenzando la capacidad de produccion sera mayyatque la tecnologia de
produccion sera eficiente, al tomar en cuentaeshpio de procesamiento y la
mano de obra, segun datos recopilados se podranilede que la capacidad de

produccion sera la siguiente:

Tabla No. 27
Capacidad de Produccion de la Harina de Platano \
Produccién | Produccién | Produccién | Produccion| Produccion
por hora por dia (8h) | por semana| por mes anual
25 Kg 200 Kg 1000 Kg 4000 Kg 48000 Kg

Elaborado por Cesar Adrian Ortega

4.2.2. Plan de produccion

El proyecto esta constituido para poder adaptaddemanda creciente a la

capacidad de produccion que se generaria a laago.pl
Se establece que el platano al deshidratarse pretdmen y peso, en un platano

promedio se pierde el 60%, de los cuales 15% dmaay 45% de agua es decir

que en 1 Kg de platano al elaborarlo en haringbgendria 400 gr. Ademas segun
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lo investigado el platano mantiene un promedio réeip a 7 ddlares el ciento, lo

gue es igual a 33.5 kg de platano.

Se comenzara con tres viajes al mes para el almaget de la materia prima
gue en total seria 2.2 toneladas de platano, ald¢abérculo con grandes cultivos
en la provincia y sin un periodo fijo de producgiée satisficiera la demanda de

materia prima adaptandose al requerimiento indegbroduccion.

Tabla No. 28
Mes Semana Dia
18T 6T 1200 Kg

Elaborado por Cesar Adrian Ortega

Los insumos como el agua se obtendran a travéoslesdrvicios de aguas
publicas, para el dioxido de azufre se hara undoedé 10 kg mensuales ya que

se debera sumergir al 1% en el tanque de inmedsi&metros cubicos.

Para la obtencion de los envases se haran pedeld88@0 fundas para la
presentacion de 1kg y 1200 sacos para la preséntdeil5kg.

Total de materia prima anual = 80000kg

Total de dioxido de azufre anual = 120kg

Total de envase (presentacion de 1kg) = 13600 dagla

Total de envase (presentacion de 15kg) = 2400 dagla

Total de harina de platano anual procesada 48000kg

Para obtener con precision el plan de produccigdrsel proceso y adoptandolo
a la demanda inicial, tomando en cuenta los dososnanuales de nuestro
mercado se establece lo siguiente:

Tabla No. 29

Plan de Produccion

- 1 Kg (Presentacion) 15 Kg (Presentacion)

93



Universidad Laica Eloy Alfaro ‘é
Facultad de Comercio Exterior y Negocios Internaaies. ey

2014 — 2015 e v ErTRGR
Dia 56 unidades 9.6 unidades
Mes 1120 unidades 192 unidades
Semestral 6720 unidades 1152 unidades

Elaborado por Cesar Adrian Ortega
4.2.3. Localizacion
Para determinar la localizacion del proyecto sabdste por la conveniencia del
sector, ya que estableciéndolo en Chone, km 1 jal&kione-Quito ya que no se
requeriria la compra de un terreno, ademas detare adquisicion de la materia
prima.

Grafico 25

Google earth
<

Por lo que podemos apreciar este sector cuenta con:

» Vias de acceso en excelente estado, con accesentab ade la ciudad y
cercania a vias interprovinciales.

» Distancia relativamente corta a los centros detabasiento. 2 horas

» Sector favorable para la realizacion de negocios.

> El sector cuenta con todos los servicios basicos.
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» La ubicacién es libre de algun tipo de contamina@énbiental, al igual que
facilita el desecho de residuos procedentes dekpmproductivo.

» La ubicacion y el tipo empresa productora, no ingemalguna ordenanza

municipal

4.2.4. Proceso productivo/operacional
Es de suma importancia detallar el proceso de podiu del producto, para de
esta manera determinar el tiempo de produccion:

Grafico 26

l Pelado —

(_.

Inmersion

~

Cubileteado |

Tratamiento
Térmico

Moliendo

[ Almacenamiento

4.2.4.1 Pelado

El pelado se realiza de forma manual. Se puededmyas que se necesitan todos
los operarios de produccidn para preparar la naapenna.

Grafico 27
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4.2.4.2 Inmersion
Esta inmersion en solucion de didxido de azuftE&l por cinco minutos, se hace
con el fin de evitar la oxidacion del platano y pmssteriores cambios de color no
deseados que se podrian dar.

Grafico 28

4.2.4.3 Cubileteado

Los platanos ya pelados se cortan con cuchilloromaquinas troceadoras para
obtener trozos mas pequefios que pueden ser en flaroabos o rodajas. Este
paso es necesario para aligerar el proceso desecad

Grafico 29
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4.2.4.4 Tratamiento Térmico

Este tratamiento se hace con el fin de extraer Hachd.a deshidratacion se lleva
a cabo en secadores.

Grafico 30

4.2.4.5 Moliendo

Se puede utilizar un molino de martillos, por ebhlcse pasan los trozos de
producto seco para ser finamente divididos hasticpkas pequeias, formandose
asi la harina.

Grafico 31

4.2.4.6 Cernido

La harina que se obtiene tiene diferentes tamaf@ogpatticula y particulas

extraias, por lo que la totalidad del producto eleedhacer pasar por un tamiz
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para obtener las diferentes fracciones por sepaf@adoesta forma se llega a

obtener un producto mas fino.

Grafico 32

4.2.4.7 Empaque

Una vez lista la harina se puede empacar en balleasada 1000 kg que se
procesa se obtiene 400 kg de harina de platamopest empacar preferiblemente
en fundas de polipropileno. Las cantidades a colenacada empaque y el tipo
del mismo, dependen del tipo de cliente, y haciamgua dirigido, recordemos
gue las presentaciones 1 kg ira hacia la ventatdii@ detallista, y la de 15 kg a
empresas procesadoras, que quieren mejorar suscpsed

Grafico 33
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4.2.4.8 Almacenamiento

Una vez listas las bolsas, se sellan debidamentéegpéar que entre humedad del
medio al producto y también que se vaya a contantioa insectos 0 materias

extrafnas

Grafico 34

4.2.5. Distribucién instalaciones.

La distribucion de las instalaciones fue desardallZzon el fin de llevar un
proceso eficiente en el ciclo de la produccionpatiouacion la proyecciéon del

interior de las instalaciones:

Grafico 35
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4.2.6. Plan de abastecimiento de materia primas

La ventaja de ubicarnos en la zona centro de Marabgue se puede dar
recorridos para la adquisicion de la materia priasd, se abarata el costo del
platano evitando distribuidores, los recorridos eorarian desde el Carmen hasta
la fabrica procesadora en Chone:

Gréfico N°36

P S

ODCEAND PAIFICO

Packs Garte

Para esto necesitaremos un camion Hyundai HD6%groel ideal para nuestro
tipo de requerimientos, principalmente porque pusdecenar una carga de 3,5
toneladas de materia prima pero por el volumenptfgtano, se recogeria 2.2
toneladas por recorrido, la cual se realizara Weages por mes, es decir 6.6
toneladas mensual. Ademas se necesita agua, laangisense abastecera atreves

de las tuberias publicas.
4.2.7. Plan de abastecimiento de insumos
Entre los insumos tenemos: dioxido de azufre, fardia polipropileno para el

producto de 1 kg y sacos de polipropileno paraadycto de 15 kg.
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La adquisicion de dioxido de azufre sera a trav@$adcompafia Solvesa S.A.,
dedicada en la elaboracion de productos quimidusada en la Av. Casuarinas
No. 100 y Km. 9.5 via a Daule. Tel. (593) 4 370480. Cumpliendo los

requerimientos necesarios para la elaboracion dstrmuproducto, vendiendo a 5

dolares por kilogramo.

Existen varias empresas dedicadas a la elabordeits envases pero durante los
procesos de cotizaciones, se establecio que laesmpruatoriana Displat S.A. es
la mas econdémica en la elaboracién del envasekdey115 kg, vendiendo a 0.03

centavos las fundas de 1 kg y a 45 centavos éb dég.1
4.2.8. Plan de abastecimiento de mano de obra

Inscribiremos a la empresa en varias paginas webcatas por los ecuatorianos
para que trabajen con nosotros, los operarios deacidn que se requeriran son 3
vacantes, para gerente general 1 vacante, paradoonfi vacante, jefe de

produccion 1 vacante, jefe de marketing y comeggierior 1 vacante, guardias 3

vacantes.
4.2.9. Plan de abastecimiento de tecnologia de praxtion
Para los equipos del proceso de produccién searremitravés de la compafiia

Sedemi S.A. la misma que se especializa en estasctoetalmecanicas, lo que se

buscara de acuerdo al grafico 37 en la creacigutign@acion de los recursos:
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Los equipos necesarios para el proceso de produdeida harina de platano
son:

» Navajas de corte, esencial en el proceso de cortpiey tienen que ser
remplazados a menudo por lo que requeriran 6 revaja

» Tangue de inmersion: la misma que tendra un sergjiliste de los tiempos de
resistencia mediante un controlador de velocidad.

» Maquina cortadora, rebana uniformemente una vatiddgroductos.

» Maquina deshidratadora,

» Molino, de matrtillos

» Tanque de almacenaje,

» Cosedora,

» Palmos de llenado, y

» Banda transportadora.

» Selladora de Polipropileno

4.3. Plan Organizacional

Los datos generales de la Empresa son los siggiente
» Razoén social: Productora y Comercializadora de rtdafiEcuarina
S.AY
» Domicilio: Km %2 Via Chone Quito
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N° de RUC: 13XXXXXXXXXX
Tfno.: 0985xxxx-052XXXXX

Fax: 94 xxx XX XX

E-mail Empresa: Adrianortega@ecuarina.com

YV V. V V V

Pagina Web: www.ecuarina.com

4.3.2. Proceso de toma de decisiones

Se pueden identificar principalmente las siguienéégpas en la toma de
decisiones luego de un necesario y generoso irpinfdrmacion, para llevar a
cabo este proceso

» ldentificar y analizar el problema

Encontrar el problema y reconocer que se debe tanwmdecision para llegar a la
solucion de este. El problema puede ser actuabtenpial, porque se estima que
existira en el futuro.

» ldentificar los criterios de decision y ponderarlos

Aquellos aspectos que son relevantes al momentordar la decision, es decir
aguellas pautas de las cuales depende la decisgsectome.

» Definir la prioridad para atender el problema

La definicion de la prioridad se basa en el impacten la urgencia que se tiene
para atender y resolver el problema.

» Generar las alternativas de solucion

Consiste en desarrollar distintas posibles sol@esical problema. Cuantas mas
alternativas se tengan va ser mucho mas probaldenear una que resulte
satisfactoria. Técnicas tales como la lluvia deagjdas relaciones forzadas, la
sinéctica, etc. son necesarias en esta etapacaallas importante la creatividad.
» Evaluar las alternativas

Se trata de un estudio detallado de cada unasdpokibles soluciones que se
generaron para el problema, es decir mirar susajeny desventajas, de forma
individual con respecto a los criterios de decisipmna con respecto a la otra,

asignandoles un valor ponderado.
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» Eleccién de la mejor alternativa

En este paso se escoge la alternativa que segtmllzacion va a obtener mejores
resultados para el problema.

Existen técnicas (por ejemplo, analisis jerarquieda decisién) que nos ayudan a
valorar multiples criterios.

» Aplicacion de la decision

Poner en marcha la decision tomada para asi pudkrae si la decision fue o no
acertada. La implementacion probablemente derivelaertoma de nuevas
decisiones, de menor importancia.

» Evaluacion de los resultados

Después de poner en marcha la decision es necesatigr si se solucion6 o no
el problema, es decir si la decision esta tenieidesultado esperado o no. Si el
resultado no es el que se esperaba se debe mamipsrque debe darse un poco
mas de tiempo para obtener los resultados o siittedimente la decision no fue
la acertada, en este caso se debe iniciar el mralsesuevo para hallar una nueva

decision.
4.3.3. Arquitectura organizacional: organigrama
El organigrama estructural permite establecer emdaclara los distintos niveles

de autoridad y las principales unidades que laarordra, a continuacion se

plantea el siguiente organigrama estructural.

104



Universidad Laica Eloy Alfaro ‘é
Facultad de Comercio Exterior y Negocios Internaaies. y

Al

Grafico N° 38
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4.3.4. Distribucion de funciones y responsabilidade

En la actualidad se necesita que toda empresaroenipresa tenga claro cuales
son las funciones y responsabilidades que cada bniemie la misma debe
cumplir y hacer cumplir para garantizar que el deskvimiento y desarrollo de
las actividades del negocio no afecten a la coiiyvgdaid de la misma, es asi que
a continuacién se detallan las funciones y respmidades que cada miembro de

la microempresa deberia cumplir:

» Gerente

+ Planificar, organizar, dirigir, ejecutar y contmoles actividades de la

microempresa.
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Preparar y discutir con los involucrados las pmdgi y objetivos a
desarrollarse en la microempresa.

Representar legalmente y administrativamente adeoempresa.
Comunicar sobre la situacion real interna y exteleé microempresa.
Establecer normas, reglamentos e instructivos lpacarrecta marcha de
la microempresa

Velar por el cumplimiento de las metas generalespgcificas de las areas
administrativas, de produccion, ventas y finansiera

Aprobar el balance general.

Demostrar el estado de pérdidas y ganancias

Presentar una propuesta con respecto a las uébdaoinjuntamente con
los informes de gestion administrativa.

Innovar todo lo que tiene relacion con el desasrbiimano y técnico de la
microempresa.

Delegar funciones y responsabilidades a sus ca@dboes.

Evaluar y controlar el normal desarrollo de lasvatdades entregando

oportunamente resultados.

> Secretaria/Contadora

Atender llamadas telefénicas

Elaborar oficios, solicitudes, pedidos, memorando.

Proporcionar informacion a los clientes en formaliz.

Manejar los archivos

Informar al gerente asuntos pendientes

Enviar y recibir correspondencia

Planificar, dirigir, coordinar y supervisar las ¢abs de contabilidad.
Llevar registros de mayores auxiliares y mayoreggdes por cuenta
Realizar, Revisar y autorizar los estados de aouardas normas de
contabilidad normalmente aceptadas

Verificar la preparacion del balance general y éiidlas y ganancias, asi

como también los libros y documentos contables
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% Analizar y preparar oportunamente los informes eola situacion
economica y financiera

% Elaborar presupuestos de operacion, inversionodlujle caja y su
correspondiente evaluacion.

« Supervisar el cumplimiento de obligaciones socjdégmles, y especiales.

+» Realizar labores administrativas afines a su cargo.

» Jefe del Departamento de Produccion
% Planificar, dirigir y controlar la produccién
% Estudiar y poner en practica los métodos de pradncoas adecuados
% Realizar las operaciones necesarias para el megangolvimiento de la
produccion.
% Controlar a las unidades de produccion, procesamiealmacenamiento

y logistica.

» Jefe de Marketing y Comercio Exterior
+«» Elaborar planes de mercado para encontrar plazasnte.
% Planear, administrar y controlar el programa ddasew logistica.
% Estudiar y vigilar el desarrollo de, expansion goimiento del mercado.
% Determinar conjuntamente con el Gerente los predies venta,
descuentos, créditos
¢+ Estudiar los canales de distribucién de los pramhict

% Publicar y promocionar las ventas

» Operarios de Produccion.
+ Realizar las operaciones de produccién
% Conocer la planificacion de la produccion y sddicitos materiales
necesarios para el proceso de produccion.
%+ Conocer el funcionamiento de las maquinas y equijara un adecuado

uso de las mismas.
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» Guardias
% Salvaguardar la vidas de los trabajadores
% Control de asistencia.
s Control de entrada y salida de vehiculos y persajasas al personal de

la empresa.

>

¢+ Supervision constante de las instalaciones

L)

4.3.5. Requerimientos de activos fijos para areasiainistrativas

Los requerimientos de activos fijos para el perksoa los siguientes:

» Computadores: Tres computadores, una impresoes ydléfonos.

» Mobiliario para Oficinas: Se necesitan los esaw®ly sus respectivas sillas
para el personal. Ademas 3 archivadores, 3 esostd® Sillas y 3 muebles
auxiliares, para clientes.

» Otros: Muebles para el comedor de los empleadosmignoonda y una
nevera.

> Utiles de escritorioBoligrafo, borrador, calculadora, carpeta, cd,asntlips,
cuadernos, fechador, folder, lapiceros, marcadopesforadoras, reglas,
sobres, tabla, tijeras, tinta.

» Papeleria: Papel bond

» Tintas: Color y Blanco — Negro y Color

4.3.6. Requerimiento de personal para areas admitiativas
Los requerimientos para el personal se desglosdeamcuerdo al grado de
responsabilidades:
» Gerente
Requisitos Minimos Exigibles.
Titulo Nivel Superior: Ing. Administraciéon de Empas y/o afines
Experiencia: 3 afos.
» Secretaria/ Contadora
Requisitos Minimos Exigibles.
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Titulo Nivel Superior: Secretaria Contadora
Experiencia: 1 afos.
» Jefe del Departamento de Produccion
Requisitos Minimos Exigibles.
Titulo Nivel Superior: Ingeniero Industrial
Experiencia: 2 afos.
Capacidad de liderazgo
» Jefe de Marketing y Comercio Exterior
Requisitos Minimos Exigibles.
Titulo Nivel Superior: Ingeniero/a en Marketing or@ercio Exterior.

Experiencia: 1 afo.
4.3.6. Marco legal relacionado a la operacion de Empresa

Para nuestro proyecto se determind la Constitudénuna Compaifiia de
Responsabilidad Limitada, y debera registrarse @&nSuperintendencia de

Compaifiias donde remitird sus datos.

La compaiiia de responsabilidad limitada es la gueositrae entre tres o mas
personas, que solamente responden por las obligacgnciales hasta el monto de
sus aportaciones individuales y hacen el comer@m luna razén social o
denominacién objetiva, a la que se afadiran, em ¢ado, las palabras "Compafiia
Limitada"™ o su correspondiente abreviatura. Si 8kzare una denominacion

objetiva sera una que no pueda confundirse coa lamd compafiia preexistente.

Los términos comunes y los que sirven para detemmina clase de empresa,
como "comercial", "industrial”, "agricola”, "consttora"”, etc., no seran de uso
exclusive e iran acompafiadas de una expresion ipecdi no se hubiere

cumplido con las disposiciones de esta Ley paxiestitucion de la compaiiia,

las personas naturales o juridicas, no podran esaanuncios, membretes de
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cartas, circulantes, prospectos u otros documentosombre, expresion o sigla
gue indigquen o sugieran que se trata de una compafresponsabilidad limitada.

Su constitucion dependera de las personas querdésesar parte de la misma
como socios fundadores. Los socios responderarsiwonversion en el caso de
quiebra. La empresa debera regirse a las siguiEyes.

> Registro Unico de Contribuyentes, da cumplimierto k& Ley del RUC.

El RUC permite que el negocio funcione normalmenteumpla con las

normas que establece el codigo tributario en naatdea impuestos. Los

requisitos para la obtencion del RUC son los siges

% Presentar el documento original del registro d@edad

% Copia de planillas en las que aparezca la direcdande funcionara la
compainiia.

% Copia certificada de la escritura de constituciomgmbramiento del
representante legal.

% Copia de la cedula de ciudadania y certificado dgacidon del
representante legal.

% Carta de autorizacion a la persona que va a realizeamite.

« EI tramite para la obtencion del registro unicocdatribuyentes no tiene
ningun costo monetario.

» Permisos y patentes Municipales, da cumplimienéoadenanza municipal.
Este permiso o documento se lo obtiene en lasnaBcde la muy ilustre
municipalidad del cantdn. Presentando la siguidat@&imentacion:

+ Registro unico de contribuyentes (RUC).

% Copia de la cédula de identidad del representagtd.|
% Copia del certificado de votacién del representagal.
+« Formulario de declaracion para obtener la patente.

» Permisos del Cuerpo de Bomberos, da cumplimietdd_ay contra incendios.
Permiso que es emitido por el benemérito cuerpbaleberos del canton.

Después que un grupo encargado haya inspeccioradindtalaciones, y
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revisado que se cuenta los recursos necesariospparanir y contrarrestar

cualquier tipo de incendio que se presente.

Inspeccion por parte del Inspector del Cuerpo daliBoo.

+ Instalacion en muy buena condicion.

% Tener una puerta de escape en la locacion.

% Tener un extintor.
+ Copia del RUC.
+ Copia de la Cédula de Identidad.
% Copia de papeleta de votacion.

» Afiliacion a la cAmara de comercio
Emitido por la camara de comercio donde se vayeabzar las actividades
comerciales, en este caso las gestiones de ajtiat@beran realizarse en las
instalaciones de la camara de comercio del capt@sentando los requisitos
necesarios y el recibo oficial de caja Bajo un #istalel costo de los permisos
tenemos lo siguiente. Costo de los Permisos Parmidnamiento de la

Fabrica.

4.3.7. Plan de implementacién
Después del disefio detallado del proyecto, el paswente es elaborar un plan de
implementacion, el mismo que tardaria un estimad6 theses para tener listo la

inauguracion del proyecto:
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Plan de plementacio

Etapa del proyecto Responsable Duracidn
Construccion del
establecimiento y material de | Sedemi S.A. 5 meses
construccion
Adquisicion de activos fijos en

f' . . . J Indumaster S.A. 1 mes
el area administrativa
Creacion de la pagina web .

.. Pag Alfadigital S.A. 2 semanas
oficial de la empresa
Contratacion de los -

Paginas web 1 mes

empleados
Permisos correspondiente
para el funcionamiento del Asesor Legal 3 meses
proyecto
Adquisicion de los
certificados nacionales e .
. . . Asesor Comercial 6 meses
internacionales establecidos
previamente
Adquisicion de envases .

q . ¥ Displat S.A. 1 mes
embalajes
Adquisicién de insumos Solvesa S.A. 1 semana
Adquisicion de materia prima | Productores Locales 1 semana

Elaborado por Cesar Adrian Ortega

4.3.8. Plan de accion de corto plazo

Para una eficiente ejecucion en el proceso progude ejecutard un plan de

accion de corto plazo, la misma que nos revelaraptimizacién de los Recursos

Tecnologicos, Publicidad, RRHH

Rendimiento, estara establecido por estandares:

» Unidades fabricadas por dia.

» Unidades dafiadas o con fallas/ lote.

» Tiempo transcurrido desde la recepcion del pedidstah el embarque-
exportacion.

» Tiempo en disefiar un nuevo patron.

» Numero de pedidos via Internet y via teléfono.

Control, el mismo se hara mediante:
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» Auditorias operativas

» Implementacion de un sistema integrado que revdlavadumen de
transacciones por actividad.

Optimizacion de recursos, se lograra optimizaciéiod siguientes recursos:

» Basicamente tiempo que conduce a la satisfacciGelidete

» Ahorro de dinero ya que al optimizar tiempo estamosmizando gastos

» Recursos humanos porgue habra una mejor distribulgdareas.

» De imagen porque nos catalogaremos como una emguiesafrece productos

de calidad y oportunos.

Monitoreo, debera ser diario el primer mes, luegdbeda ser quincenal y

finalmente mensual. Siempre y cuando el proyeda siI curso.

Si existe resistencia habra que realizarlo diarideng esto involucraria costos

adicionales.

4.3.9. Puesta en marcha

La Empresa “Ecuarina S.A.” tiene previsto el inidesus operaciones normales a
partir del 1 de enero del afio 2016 en razon dedguante el presente afio se
concluirdn los Estudios, la construccion de lasaslxiviles, instalacion de la
maquinaria y equipos, contratacion y adiestramieleiopersonal, realizacién de
las pruebas preliminares y determinaciéon de loggramas de difusion vy
propaganda, principalmente externa, sobre la ahligademas condiciones

ventajosas del producto.

4.3.10. Plan de Salida
Se ejecutaria a través de una liquidacion la migma se podra estimar
dependiendo del afio de salida y el aporte de dsesmiembros, ejecutando una

retroalimentando del capitulo financiero del présehan de negocio.
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CAPITULO V

5. PLAN FINANCIERO
5.1. Objetivos del Capitulo

Evaluar la estructura de las fuentes y usos dedosrsos financieros, que se
aplica para establecer las modalidades bajo lakesis®e mueven los flujos

monetarios, y explicar los problemas y circuns@sgue en ellos influye.

5.2. Horizonte de tiempo del Plan financiero (5 arf)

Los estados financieros son una representaciomcasiada de la posicion
financiera y transicion realizada por la empresapoposito general fue evaluar
las fuentes y usos de los recursos financieros,squaplica para establecer las
modalidades bajo las cuales se mueven los flujosetados, y explicar los
problemas y circunstancias que en ellos influye.

Siendo el estado de pérdidas y ganancias el resdenkrs ingresos y gastos de la
empresa a lo largo del periodo contable, el prayseta analizado por un periodo

de 5 afnos.

5.3. Plan de Inversion

La inversion total del proyecto se encuentra formnpdr activos fijos, activos
diferidos, capital operacional, éstas se encuefitnanciadas por recursos propios

y préstamo financiero con un monto total de $ 30®,%6

Tabla No. 30

€ O Old
Activos fijos tangibles 181.038,51
Activos fijos intangibles 4.650,00
Capital Operacional 115.041,45|
TOTAL 300.819,96

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega
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5.3.1. Inversiones en activos fijos tangibles
Los activos fijos tangibles son aquellos bienes ipapiiere la empresa para la
transformacion de la materia prima en productol finaquellos que sirve para la

operacion normal del proyecto.

Tabla No. 31
Inversion de Activos Fijos
Terrenos 22.500,00
Edificaciones 87.940,00
Maquinaria y equipos 15.290,00
Muebles y enseres 5.153,00
Vehiculo 45.000,00
Equipos de oficina 3.935,51
TOTAL 186.193,01

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega
5.3.1.1 Terreno

Para constituir nuestra empresa, tenemos un tereenta ciudad de Chone
(kilbmetro 2 ¥2 via Chone — Quito), ya que el lugample con las condiciones
adecuadas analizadas anteriormente, y es Optinaor@alizar las operaciones de
procesamiento y administrativas. Nuestro terrenttaz@ con un area de 1.235
metros cuadrados para instalar la fabrica y oficinequeridas para que el
proyecto empiece a desarrollarse, el valor estintdedderreno es de 22.500,00
dolares. Es importante indicar que los terrenosasino fijos tangible que no se
depreciacién, y que al contrario su valor se imengta por la plusvalia

especialmente cuando se encuentra en areas deotlesabano.
5.3.1.2 Edificacién
Para la edificacion consideramos, el espacio qugaréd cada una de las

instalaciones como son para el proceso pos-cosefitiaas, bodega, entre otros.,

que se ejecutaran dentro de la organizacion. Aragation detallamos el valor de
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cada uno de los items para la construccion deblicgaque han sido obtenidos de
la Constructor&edemi S.A.

Tabla No. 32
O adClO
Descripcion Valor
Area de descarga 6.400,00
Area de carga 4.300,00
Galpon Industrial 45.920,00
Bodega 14.160,00
Guardiania 1.440,00
Parqueaderos 6.720,00
Laboratorio 4.800,00
Administracion 4.200,00
Valor Total 87.940,00

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.3.1.3 Maquinaria y equipo
Las maquinarias y equipos se refiere a las unidgdesvamos a utilizar para
realizar el proceso pos-cosecha del platano caign detallamos los equipos

necesarios para obtener harina de platano paomslimo humano:

» Navajas de corte,

» Tanque de inmersion:

» Maquina cortadora, rebana uniformemente una vatiddgroductos.
» Maquina deshidratadora,

» Molino, de matrtillos

» Tangue de almacenaje,

» Cosedora,

» Palmos de llenado, y

» Banda transportadora.

» Selladora de Polipropileno
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Tabla No. 33
a( dlld 0 PO
Descripcion Valor

Cosedora 2.000,00
Navajas de corte 600,00
Magquina cortadora 1.300,00
Tanque de inmersion 540,00
Maquina deshidratadora 2.000,00
Molino de matrtillo 3.000,00
Tanque de almacenaje 650,00
Palmos de llenado 2.500,00
Banda transportadora 1.900,00
Selladora de polipropileno 800,00
Valor Total 15.290,00

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.3.1.4 Vehiculo

El vehiculo que utilizara la empresa para realilifarentes actividades como por
ejemplo facilitar la movilizacion de la persona a&mg@ada de los tramites de
exportacion o cualquier otra eventualidad que ssgmte en la organizacion. El

modelo del vehiculo es Camiétyundai HD65

Tabla No. 34
e O
Descripcion Valor Unitario
Vehiculo Hyundai HD65 45.000,00
Valor Total 45.000,00

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.3.1.5 Muebles y Enseres
Es necesario adquirir muebles y enseres para adasuzicinas administrativas
y proveer bienestar a los trabajadores, hemos digwiarios articulos de oficina

para las diferentes operaciones que se realizardtnodde la empresa.
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Tabla No. 35
able S
Descripcion Unidad Valor Unitario Valor Total
Archivador Alto 3 153,00 459,00
Escritorio 5 384,00 1920,00
Mesa Retorno 1 194,00 194,00
Sillas 9 80,00 720,00
Microonda 1 150,00 150,00
Nevera 1 800,00 800,00
Mesa Comedor 1 160,00 160,00
Muebles para clientes 3 150,00 450,00
Sillas Comedor 6 50,00 300,00
Valor Total 5.153,00

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.3.1.6 Equipo de Oficina

Los equipos de oficina son indispensables parauatiédnamiento de las

¢
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actividades de la empresa y de esa manera comdo£@quipos necesarios para

ejecutar el trabajo de manera eficiente.

Tabla No. 36
guipo de O 3
Descripcion Unidad Valor Unitario Valor Total
Teléfono 3 13,50 40,50
Fax 1 170,00 170,00
Acondicionador de Aire 18 BTU 3 765,00 2.295,00
Valor Total 2.505,50

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega
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Tabla No. 37
L UiksdeOioa
Descripcién Unidad U\éﬁgo Valor Total

Boligrafo 2 Cajas 2,50 5,00

Borrador 5 Unidades 0,15 0,75

Calculadora 3 Unidades 5,50 16,50

Carpeta| 100 Unidades 0,10 10,00

CD 1 Caja 5,00 5,00

Cintas 3 Unidadeg 0,90 2,70

Clips 3 Cajas 1,00 3,00

Cuadernos 10 Unidades 2,00 20,00

Fechador 2 Unidadeg 0,80 1,60

Folder 25 Unidades 1,20 30,00

Marcadores 2 Cajas 0,80 1,60

Perforadoras 3 Unidadeg 2,00 6,00

Reglas 3 Unidades 0,80 2,40

Sobres| 100 Unidades 0,10 10,00

Tabla Acrilica 3 Unidades 4,00 12,00

Tijeras 2 Unidades 3,50 7,00

IS [BFEEL 3 Unidades 1,50 4,50
fechador

Resma 20 Unidadeq 2,50 50,00

igztrisf’;g 6 unidades 9,00 54,00

Total 242,05

5.3.1.7 Equipo de Computacién

Los equipos de computacion son importantes paracanar informacion de los
diferentes procesos que se instalaran en la emmegsaquiere 4 computadoras:
para el Gerente General, departamento de prodyccidmercio exterior y

financiero.
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Tabla No. 38
Equipo de Computacién |
Detalle Cantidad Valor Valor Total
Unitario

Computadoras de escritorio 4 $ 405,99 $1.623,96
Epson XP200 multifuncion 2 $ 250,00 $ 500,00
Total $ 655,99 $2.123,96

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.3.1.8 Materiales de Aseo

Necesaria para el aseo y limpieza diarios de ktalaciones:

Tabla No. 39
Descripcion Unidad Valor Unitario | Valor Total

Aromatizantes 6 Unidadeg 0,60 3,60
Bolsa de Basura 6 Paquetes 1,20 7,20
Tacho de Basura 5 Unidades 2,30 11,50
Desinfectantes Liquidos 2 Galones 4,75 9,50
Pala para Basura 1 Unidad 2,50 2,50
Escobas de Plastico 2 Unidadeg 1,90 3,80
Guantes de Hule 2 Unidadeg 2,20 4,40
Gorros 30 unidades 1,50 45,00
Mandiles 6 Unidadeg 22,00 132,00
Mascarillas 6 Unidadegs 5,30 31,80
Jabon de Tocador 2 Paquetes 4,60 9,20
Jaboneras 3 Unidades 3,00 9,00
Limpia Vidrios 1 Galon 3,60 3,60
Trapeador 1 Unidad 3,90 3,90
Cubeta de Trapeador 1 Unidad 7,00 7,00

Total 284,00

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.3.2. Inversiones en activos diferidos e intangiés
Son todas las inversiones que se tienen para obtengroducto de calidad

contando la cantidad en délares.
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Tabla No. 40

Detalle Cantidad | V/Unitario | Valor total
Costo y estudio del 1 2.500,00 2.500,00
proyecto
Gastos de constitucion 1 800,00 800,00
Marcas y patentes 1 850,00 850,00
Materiales de oficina 1 500,00 500,00
Tramites Sri 1 90,00 90,00
Valor Total 4.740,00

FACULTAD DE COMERCIO EXTERIOR
Y NEGOCKS INTERNACIONALES

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega
5.3.3. Inversiones en capital de operacion

Esta representado por el capital adicional distifgda inversion en activo fijo y
diferido con que hay que contar para que empido@@onar una empresa; esto
es, hay que financiar la primera produccion aneegedibir ingresos, es decir es el
capital que cuenta la empresa para empezar a opdrabajar en un tiempo
determinado. El capital de operacion es tambiéninvexsion inicial pero existe
diferencia entre la inversion en activo fijo y dif® y esta radica en que ambas
pueden recuperarse mediante la depreciacion y @a@dn, mientras que el
capital de operacién la empresa puede recuperagséante las ventas que se
realizara.

El capital de operacién esta conformado por lowisides items que a

continuacion detallamos:

Tabla No. 41
ersion e apital de Operacio
Costos operacionales 31.471,01
Gastos administrativos 63.067,20
Gastos de exportacion 20.503,24
Total de gastos capital de operaciorn 115.041,45

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.3.4. Flujo de depreciaciones de activos fijos

De acuerdo a las normas contables las inversidaeexctivos deben depreciarse
segun el criterio legal estipulado por el codigbutario. De los activos fijos
requeridos por el proyecto todo deben ser depresiacepto el terreno que
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mantiene su vida util dentro del proyecto, ladieatiiones se deprecian a 20
afos, las maquinas y herramientas a 10 afios, ldsukes a 5 afios y los equipos
de computacion a 3 afios. Por su parte los activesdbs seran amortizados a 5
afos, al cabo de los 5 afos de vida util del ptoyeantablemente queda un valor
por depreciar al cual se le llama valor de salvamebos resultados de este

proceso lo detallamos en el siguiente cuadro:

Tabla No. 42
Depreciacion de Activos Fijos
Descrincion Valor % Vida Valor Total Valor Final Valor Valor
P Inicial Depreciacion | Util Anual (15%) Final Residual

Edificaciones | 87.940,00 5% 20 4.397,00f 13.191,00] 65.955,00| 79.146,00
Magquinarias 15.290,00 10% 10 1.529,00 2.293,50| 7.645,00/ 9.938,50
y Equipos
Vehiculos 45.000,00 20% 5 9.000,00 6.750,00 0,00 6.750,00
Muebles y 5.153,00 10% 10 515,30 772,95 2.576,50| 3.349,45
Enseres
Equipos de 2505,50 20% 5 501,10 375,83 0,00 375,83
oficina
Equipos de 2.123,96 3,33% 3 70,73 318,59 0,00 318,59
computacion

Total 16.013,13| 23.701,87| 76.176,50| 99.878,37

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.3.5. Flujo de depreciaciones de activos diferidasintangibles
La amortizacion es la pérdida de valor de los astimtangibles, en cada afio el
valor disminuye por la amortizacion que aplica & dativos diferidos y consiste

en un cargo anual que se realiza para recupeirardesion.

Tabla No. 43
Deprecliaciones de a OS alreriaos e alngipie
Descripcién Valor Inicial | % Depreciacion | Vida Util | Valor Total Anual
Activos Diferidos 4.743,00 20% 5 948,60

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.4. Plan de Financiamiento

El financiamiento puede darse con recursos propi@scursos ajenos esto se

conoce como la estructura de las fuentes de fiaamento para invertir en un
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proyecto. Los recursos propios que provienen dapastaciones de los socios de
la empresa ya sea en efectivo 0 especies y panta e activos improductivos

de la empresa, retencion de utilidades de los aistés y los recursos ajenos o

externos tienen su origen en personas o institesiajenas a la empresa.

Tabla No. 44
Cuadro de Fuentes y Usos
|n\_1%rglo n Préstamo Recursos Propios

Denominacién US$ Valor
A.
INVERSIONES 181.038,51 _ - _ _
FIJAS
Terrenos 22.500,00 = = 100% 22.500,00
Edificaciones 87.940,00 100% 87.940,00 -
Maquinaria y _ ) 2
EMETEmE 15.290,00 100% 15.290,00
Muebles y ) ) o
enceres 5.153,00 100% 5.153,00
Vehiculos 45.000,00 - - 100% 45.000,00
Equipo de oficina ) o
y dtiles 2.747,55 - 100% 2.747,55
Equipo de ) ) .
computacion 2.123,96 100% 2.123,96
Materiales de 284,00 : - 100% 284,00
limpieza ’ ’
B. INVERSION
INTANGIBLE 4.740,00 - -
Costo y estudio _
del proyecto 2.500,00 - 100% 2.500,00
Gastos de
constitucion 800 - - 100% 800
Marcas y
patentes 850 - - 100% 850
Materiales de
oficina 500 = = 100% 500
Tramites Sri 90 _ R 100% 90
C. CAPITAL
OPERACION ML - -
Costos )
operacionales 31.471,01 100% 31.079,01 - -
Gastos )
administrativos 63.067,20 100% 63.067,20 - -
Gastos de

20.503,24 100% 20.503,24 - -

exportacion

Elaboogubr: Cesar Adrian Ortega
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5.4.1. Estrategia de financiamiento

El financiamiento de capital propio serd de 4.7@3d) mismo que sera
conseguido por el autor de este proyecto, el gudpbgestion propia consiguié un
terreno el mismo que sera utilizado para la elatid@nadel producto.

Tabla No. 45

Cuadro de Fuentes y Usos Porcentual

Total Prestamo Recursos Propios

Denominacién US$ % Valor ) Valor

300.819,96 67,48% 202.981,45 32,52%

‘ Inversion ‘

| A+B+C

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.4.2. Tabla de amortizacidn (de parte financiadaan crédito)

El 67.43% de la inversion 202.981,45 sera finadwieon un crédito bancario
solicitado a la banca de desarrollo nacional BN&n({® Nacional de Fomento) en
un plazo de 5 afos plazos con un interés efecivda2%o a través de un pago
semestral d@7.578,68 incluido interés, las garantias requeridas pomaakb son
hipoteca de los bienes inmuebles adquiridos comgumarias y terrenos
adquiriendo un seguro total para toda la inversidm una garantia del 150% el

valor desembolsado. A continuacién se presentaaglro detallado:

Tabla No. 46
INSTITUCION FINANCIERA: Banco Nacional de Foment

CLIENTE: Ecuarina S.A.

PLAZO: 5 Afos

INTERES: 12% Semestral

CAPITAL: 202.589,45

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega
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Tabla No. 47
Sz:fsi:e Pago Amortizacion Interés Saldo Fincac::i:ro

0 - - - $ 202.981,4¢ -

1 $27.578,6¢ $15.399,7¢ $12.178,8¢ $ 187.581,6¢

2 $27578,6¢ $16.323,7¢ $11.254,9C $171.257,89 $ 23.433,79

3 $27.578,6¢ $17.303,2( $10.275,47 $ 153.954,6¢

4 $27.578,6¢ $18.341,3¢ $9.237,2¢ $135.613,29 $19.512,75

5 $27.578,6¢ $19.441,8¢ $8.136,8C $116.171,4:

6 $27.578,6¢ $ 20.608,3¢ $6.970,2¢ $95.563,02 $15.107,08

7 $27.578,6¢ $21.844,8¢ $5.733,7¢ $73.718,1:

8 $27.578,6¢ $23.155,5¢ $4.423,0¢ $50.562,54 $10.156,87

9 $27.578,6¢ $24.544,9: $3.033,7¢  $26.017,62

10 $26.017,62 $24.456,5¢ $ 1.561,0¢ $ 0,00 $ 4.594,81

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.4.3. Tasa de descuento o costo promedio ponderaticapital (WACC)
Se trata de una tasa de referencia de rendimieigtoiga empresa debe ganar para
crear valor para la empresa en su conjunto. Pacalaaeste valor, se utilizan

tanto la deuda y el capital propio.

Tabla No. 48
RIESGO PAIS 5,69%
TASA DE INFLACION 3,67%
TASA SIN RIESGO 4,16%
TMAR DE ACCIONISTA 13,52%
TMAR DEL BANCO 12,00%

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

Tabla No. 49
Fuente de Financiamiento Monto Estimacion  Costo % Pgﬁg?r;gi%n Ponderacion
Capital Propio 97.838,51  13.227,77 13,52% 32,52% 4,06%
Préstamo Bancario 202.981,45  24.357,77 12,00% 67,48% 8,40%
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL (WACC) 12,49%

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega
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5.5. Proyecciones de Ingresos Operacionales

5.5.1. Proyeccion de las ventas (unidades)

Segun lo proyectado las ventas se realizaran cetAaecontinuacion:

Tabla No. 50
Ventas Proyectadas ‘
ANOS
TOTAL
DESCRIPCION 2016 2017 2018 2019 2020 ©
A. VOLUMEN (Kg)
Bolsas producidas por el proyecto (1kg) 24000 36000 60000 96000 156000 372000
Sacos producidos por el proyecto (15kg) 24000 36000 60000 96000 156000 372000
Total de Kilogramos Vendidos 48000 72000 120000 192000 312000 744000

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.5.2. Proyeccion de los precios
Para determinar el precio de venta del productorsa en cuenta todos los costos

y gastos que forman parte del proyecto.

Tabla No. 51
Proyeccion de Precios Ao 2016 |
DETALLE CONTENEDOR 1kg 15kg
=COSTOS 19.275,51 0,80 12,05
+Directos 15.735,51 0,66 9,83
+Indirectos 3.540,00 0,15 2,21
=GASTOS 27.993,60 1,17 17,50
+De Administracién 21.303,05 0,89 13,31
+De Venta 6.690,55 0,28 4,18
= COSTOS Y GASTOS
 OPERACIONAL 47.269,11 1,97 29,54
+Gastos de Exportacion y 6.086.29 0.25 380
Cobranza T ’ ’
=TOTAL COSTOS Y GASTOS 53.355,40 2,22 33,35
+Utilidad Porcentual (20%) 10671,079 0,44 6,67
=PRECIO FOB 64.026,47 2,67 40,02
+Flete 4.000,00 0,17 2,50
+Seguro 165,33 0,01 0,10
=PRECIO CIF 64.026,47 2,84 42,62
+Tributos(derechos 6.686,71
arancelarios) 11.655,73 0,28 4,18
+IVA) 0.49 7.28
+Gas}o_s locales de distribucién 400 0,02 0.25
(logistica + punto verde)

=TOTAL CIF + IMPUESTOS 86.934,24 3,62 54,33

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega
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Tabla No. 52
2017 2018 2019
3,34% 3,34% 3,34%
3,74 3,87 4,00
56,15 58,02 59,96

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.5.3. Proyeccion de los ingresos

&<
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Los ingresos de ventas proyectados durante lo$ dé vida util del proyecto
ascienden a $ 2°870.880 con ingresos anuales&kitB2760,00 y $1°288.560,00.

Tabla No. 53

Ingresos Proyectados

ANOS
DESCRIPCION 2016 2017 2018 2019 2020 TOTAL

B. VOLUMEN (Kg)
Bolsas producidas por el proyecto (1kg) 24000 36000 60000 96000 156000 372000
Sacos producidos por el proyecto (15kg) 24000 36000 60000 96000 156000 372000
Total de Kilogramos Vendidos 48000 72000 120000 192000 312000 744000
C. PRECIOS UNITARIOS (délares)
Variacién esperada de precios (1kg y 3.34% 3.34% 3.34% 3.34% 3.34% -
15kg)
Precio CIF (1kg) 3,62 3,74 3,87 4,00 4,13 -
Precio CIF (15kg) 54,33 56,15 58,02 59,96 61,96 -
D. INGRESOS POR

VENTAS(délares)
Bolsas producidas en el proyecto (1kg) 84.240 130.680 225.000 371.520 624.000 1°435.440
Sacos producidos en el proyecto (15kg) 84.240 130.680 225.000 371.520 624.000 1°435.440
TOTAL DE INGRESOS POR VENTAS 173.760,00] 269.280,00f 464.400,00| 768.000,00] 1.288.560,00 2.964.000,00

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.6. Proyecciones de costos y gastos operacionales

5.6.1. Proyeccion de costos operacionales

5.6.1.1. Materia prima directa

La materia prima y los insumos son los materiales igtervienen en el proceso

productivoformando parte de la trasformacion final del pradu&n el caso de

nuestro proyecto esta integrado por la adquisidgrplatano indispensable para

obtener la harina de platano este se valora anuténea 29.360,31dolares.
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Tabla No. 54
Costo de Materia Prima |
DESRIPCION UNIDAD DE VALOR VALOR
MEDIDA CANTIDAD UNITARIO TOTAL ANUAL
Platano Kg 80000 0,14 11200,00
TOTAL 11200,00
Elaborado por: Cesar Adrian Ortega
Fuente: Investigacion Propia
Tabla No. 55
Costo de Insumos \
UNIDAD DE VALOR VALOR TOTAL
ISR MEDIDA (AN UNITARIO ANUAL
Di6xido de azufre Kg 120 5 600,00
Envase Cartén para 1kg Unidad 1.2.20 0,70 784,00
Envase Funda de 1 kg Unidad 13.600 0.03 408,00
Envase de 15 kg Unidad 2.400 0.45 1.080,00
TOTAL 2.872,00
Elaborado por: Cesar Adrian Ortega
Fuente: Investigacion Propia
5.6.1.2. Mano de obra directa
La mano de obra directa de 8 trabajadores, esaif@sdnversiones estimada que
se va a dar en el transcurso del proyecto con sio ce 67892,75 anual
Tabla No. 56
ano de Obra Directa
argo Salario o o Aporte a N
Mensua | Décimo Décimo | Fondo AP acacione oe alelle
| Tercer Cuarto de empleado e
Sueldo Sueldo Reserva| 11 150 1.00%
Obreros | $ 365,00 $ 365,00 $ 354,00 $ 40,70 $ 3,65 $ 182,50 3 $17.441,01
Total $ 365,00 $365,00f $354,00, $000| $40,70| $3,65 $ 182,50 3 $17.441,01

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.6.1.3. Costos indirectos de fabricacion

Los Costos indirectos de la fabricacion se ven padios mayormente por los

materiales indirectos seguidos por los servicicsicod, es de destacar que este
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estimado en consumo es de 13.080,00 dolares es losl servicios basicos, en el

siguiente cuadro se explicara de mejor manera.

Tabla No. 57

CONCEPTO CANTIDAD GASTO MENSUAL GASTO ANUAL

Agua M3 60 150,00 1800,00

Luz KW 2400 400,00 4800,00

Teléfono 90 90,00 1080,00
TOTAL 950,00 7080,00

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.6.2. Proyeccion de gastos operacionales

5.6.2.1. Gastos administrativos

Los gastos administrativos tienen un mayor protegoo dentro del rubro
general, en menor proporcion en las ventas.
Tabla No. 58
asto Ad a 0 Aporte 3
Argo Salario Décimo Décimo Fondo AP acacione SO Ol zlkzlie
Mensual Tercer Cuarto de €mpicado Anua
Sueldo Sueldo Reserva 11,15% 1,00%
Gerente $600,00/ $600,00[ $354,00 $ 66,90 $6,00] $300,00 1| $9.32880
Contadora $600,00/ $600,00[ $354,00 $ 66,90 $6,00] $300,00 1| $9.32880
Jefe de
Produccion $450,00) $450,00[ $ 354,00 $50,18 $4,50| $225,00 1| $7.08516
Jefe de
Marketing
y Comercio $450,00| $450,00[ $ 354,00 $50,18 $4,50| $225,00 1| $7.08510
Exterior
Guardia $354,00) $354,00[ $354,00 $ 39,47 $3,54| $177,00 3| $16.947,36
Total $2.454,00 $2.454,00 $2.832,000 $0,00| $27362| $24,54| $1.227,00 7| $49.775,20

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega
5.6.2.2. Gastos de marketing y ventas

Son todos aquellos gastos ocasionados por la éecde la funcion de ventas,
tales como pago al personal de ventas, mecaniseogermtas, promociones y
participacion en ferias; las promociones ya seuyeron en el costo de

produccion.
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Tabla No. 59
Gastos en Marketing
CONCEPTO GASTO MENSUAL | GASTO ANUAL
Internet 90 1080,00
Hosting - 230,00
Ferias Internacionales
y Publicidad - 2ULOIY
TOTAL 6310,00
Elaborado por: Cesar Adrian Ortega
5.7. Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectados
El estado de pérdida y ganancias se estimara @progeccion en el incremento
de sueldo del 10% por afio y los demas gastos geqiana en 33.3% al aumentar
un contenedor por afio.
Tabla No. 60
ado de Perdida ana as Proyectado
Detalle Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afno 4 Afo 5
Ingresos $ 173.760,00| $ 269.280,00 | $ 464.400,00| $ 768.000,00| $  1.288.560,00
Costos de venta $ 19.27551| $ 19.853,78 20.44939| $ 21.062,87| $ 21.694,76
Margen bruto $ 154.484,49 $ 24942622 | $ 443.950,61| $ 746.937,13| $  1.266.865,24
Gastos Operativos
Gastos
Administrafivos $ 21.303,05| $ 23.433,36 | $ 25.776,69| $ 28.354,36| $ 31.189,80
Depreciacion $ 16.013,13| $ 17.614,44 | $ 19.375,89| $ 21.313,48| $ 23.444,82
Gastos de Oficinas $ 24205 $ 322,65 | $ 430,10 $ 573,32 $ 764,23
Gastos Basicos $ 7.080,000 $ 043764 | $ 12.580,37| $ 16.769,64| $ 22.353,93
Gastos Varios $ 284,00 $ 37857 | $ 504,64 $ 672,68 $ 896,68
Gasto de
e $ 6.086,29| $ 8.11302 | $ 10.814,66| $ 14.41594| $ 19.216,45
Gasto de Publicidad $ 5.000,000 $ 6.665,00 | $ 8.884,45 $ 11.842,97| $ 15.786,67
Total Gastos
sty $ 56.008,52| $ 65.964,69 | $ 78.366,79| $ 93.942,38( $ 113.652,59
Utilidad Operacional $ 98.475,97| $ 183.461,54 | $ 365.583,82| $ 652.994,75| $  1.153.212,65
Gastos Financieros
Intereses sobre
prestamos $ 23.433,79| $ 1951275 | $ 15.107,08| $ 10.156,87| $ 4.594,81
Utilidad antes de
S, @ i, $ 75.042,18| $ 163.94879 | $ 350.476,74| $ 642.837,88| $ 1.148.617,84
15% Participacion 11.256,33| $ 2459232 | $ 52.571,51 96.425,68 172.292,68
de Trabajadores
Utilidad antes de
e $ 63.785,85| $ 139.356,47 | $ 297.905,23| $ 546.412,20| $ 976.325,17
Impues(tzozoaﬂ)l)a Renta $ 14.032,89| $ 30.658,42 | $ 65.539,15| $ 120.210,68| $ 214.791,54
Utilidad Neta $ 49.75297| $ 108.698,05 | $ 232.366,08| $ 42620151 $ 761.533,63

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega
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5.8. Flujos de Fondos del Proyecto
Tabla No. 61
O de d|a

Detalle Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
a‘fg’grf’dac“"”yam"”iza"ié“ $ 1601313 $ 1761444 $ 1937589 $ 2131348 $ 23.444,82
Amortizacion de la deuda $ 31.723,56| $ 35.644,60f $ 40.050,27 $ 45.000,48 $ 49.001,48
Flujo del inversionista $ 34.04253 $ 90.667,89| $ 211.691,700 $ 40251451 $ 735.976,97]
(-) Inversién Inicial $ (97.838,51)
(-) Préstamo $ (202.981,45)
Valor de Desecho $ 99.878,37
Flujo Total $ (300.819,96)) $ 34.042,53] $ 90.667,89| $ 211.691,70 $ 402.514,51] $ 835.855,34

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.9 Evaluacién Financiera del proyecto
5.9.1 Valor Actual Neto (VAN)
Es la diferencia entre las sumatorias de los fldjgsros netos de efectivo

descontados a la fecha actual e el valor de lasiore actual. El VAN debe ser

mayor a cero para gue un proyecto sea rentable.

n .
VAN = Z FNCtd+) |
t=1

Al cabo de cinco afios de actividad, periodo comaitte para la proyeccion del
proyecto, el VAN corresponde$a743.448,930 que significa que el proyecto es

viable considerando que el VAN es mayor a cero.

5.9.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)
Es el tipo de descuento que hace que el valorlawtta sea igual a cero, es decir
que el valor presente de las entradas de efectamoesactamente igual a la

inversion neta realizada.
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La regla del TIR manifiesta que un proyecto es tad®#¥@ si su TIR es superior al
rendimiento requerido (TMAR).

FNCt
TIR = Z 1 (l+1)t

La tasa interna de retorno de nuestro proyect@ 3.3 %.

5.9.3. PAY BACK

Patrimonio 32,52%
Préstamo 67,48%
Tabla No. 62
Playba
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Flujo de Efectivo (300.819,96)]  34.042,53|  90.667,89| 211.691,70 402.514,51 835.855,34
E'gé%gﬁtfdfﬁ"ﬁ"o (300.819,96)  30.961,09|  74.996,71| 150.252,72 275.396,83 520.119,17
El:é?a?ii E/i‘zﬁtm ado (300.819,96)| (269.858,87)| (194.862,16)| (35.609,44) 239.787,39H 759.906,56‘

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

La inversion se recuperaria al cuarto afio.

5.9.4. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se produce cuando los costasgables y fijos son
exactamente iguales a los egresos totales, a partste punto hacia arriba las
ventas originan beneficios y por debajo de estegpsi ocasiona pérdida. Para el
calculo de la férmula del punto de equilibrio sdiadra el siguiente proceso
matematico.

PE=CF/ (Pv - Cvu)

Donde:

PE: Punto de equilibrio

CF: Costo fijo

Pv: Precio de venta
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Cvu: Costo variable unitario
Cvt: Costo variable total
Tabla No. 63
Punto de Equilibrio Cantidac Punto de Equilibrio $
Descripcion Mensual Descripcion Mensual
Costo Fijo 56.008,52 Costo Fijo 56.008,52
Costo Variable 0,66 Costo Variable 0,66
Ventas 3,62 Ventas 3,62
P.E.Q 18894 P.E $ 68.396,30

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

5.9.5. Ratios Financieros

Los ratios financieros, también conocidos indicados indices financieros, son

razones que nos permiten analizar los aspectosatates y desfavorables de la

situacion economica y financiera de una empresa.

Tabla No. 64
Ingresos 173760,00
Gastos Varios 284,00
Sueldo y salarios 21.303,05
Gastos Basicos 7.080,00
Suministros de Oficina 242,05
Depreciacion 16.013,13
Costo de Exportacion 6.086,29
Gasto de Publicidad 5.000,00
Egresos 56.008,52
Saldo Mensual 9.812,62
Capital de Trabajo 117.751,48

Elaborado por: Cesar Adrian Ortega

La liquidez general mide la disponibilidad o soleiade dinero en efectivo,

133



Universidad Laica Eloy Alfaro ‘é
Facultad de Comercio Exterior y Negocios Internaaies.

o

2014 - 2015 eROGE U rERR

Y NEGOCK'S INTERNACIONALES

Activo
Liguidez general Corriente 115.041,45 0,57
Pasivo Corriente 202.981,45

Rendimiento sobre Utilidad Neta = 49752,97: 0,51 %
el patrimonio Patrimonio 97.838,51
Utilidad Neta = 49.752,97%= 0,27 %
Rendimiento sobre Total de
inversion Activos 181.038,51

Margen de Utilidad Ventas - Costos de Ventas 154.48449 0,89 %

Bruta Ventas 173.760,00
Margen Neto de Utilidad Neta = 49752,97: 0,29 %
Utilidad Ventas Netas 173.760,00

5.10. Analisis e interpretacion de los resultadoseda evaluacion financiera

Tal y como se observa en los cuadros precedentaestnte proyecto, desde el

punto de vista financiero, es factible, dado que:es
Genera un VAN de $ 743.448,93, una TIR del 51.9¢u#indica un rendimiento

promedio anual durante la vida util del proyectayynsuperior a la TMAR de

12,49% (4 veces superior)
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Un Punto de Equilibrio promedio anual de 18.894€ddamos y $ 68.396,30
unidades monetarias, indican que para que lossagrpor ventas generados por

el proyecto cubran los costos incurridos por este.
Un periodo de recuperacion de la inversion de 4.afoe indicada que este es
proyecto cuya inversion inicial se recuperara faeiite y que a partir del cuarto

afo generara solo ganancias.

Por tanto este es un proyecto muy rentable
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CONCLUSIONES

Al finalizar el proyecto se ha podido establecerdguientes conclusiones:

La oferta del producto se debe hacer a preciosionés que se dan en el mercado

local ya que brinda seguridad para la ejecucidmpuasfecto.

La harina de platano para consumo humano al s@radgucto nutritivo por su
alto contenido de proteina y demas propiedadew a#ta aceptacion en mercados
externo, ya que sus caracteristicas permiten aegisfas necesidades alimenticias

del ser humano.

La harina de platano es un producto no tradiciaalesta manera se incentiva a
los productores dar valor agregado a sus prodysos diversificar la canasta
exportable del pais, incrementar la balanza comlemgdiante la exportacién de

productos nuevos.

Existe escasa informacion acerca de las bondadesntajas de la harina de
platano, lo cual hace que el producto no tengacetees por parte del mercado

interno del pais.

La implementacion del proyecto permitira generanfes de empleo en el pais, y
generar divisas gracias a las importaciones queatiee de la harina de platano y
el capital de la empresa que se invierta en el pais

Desde el punto de vista financiero el proyectogmzsun VAN positivo de con
743.448,93 dolares y un TIR del 51.93 %.; siendayon los costos de
oportunidad o tasa de descuento 12,49% de estaranapecluimos que es

rentable el proyecto.

De acuerdo al andlisis de investigacion de todw@jecto podemos concluir que

es factible ejecutar el proyecto ya que se obtenidiresultados esperados.
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RECOMENDACIONES

Para que sea exitosa la presentacion, comercidizgaistribucion del producto
se ha considerado los siguientes aspectos:

Aprovechar las ventajas nutricionales que prove@l&ano, para ingresar al
mercado extranjero mediante campafias de promoni@special para productos
derivados como la harina de platano que es un ptodocon mayor valor

agregado.

Educar al personal que estad involucrado con el gutoy para establecer
mejoramiento continuo en cada uno de los procesogad impulse crecimiento

comercial, operacional y econémico.

Efectuar campanas informativas de los beneficidsamnales y alimenticios que
tiene la harina de platano, para que el consuntiolonzca acerca de los productos

nuevos que ofrece el pais.

Conservar la calidad del producto final al procésanateria prima para fortalecer
la compra en el exterior ya que el control de ealids muy exigente e importante

en mercados internacionales.

Promover una cultura de calidad en el productoateciano ya que mediante un
proceso eficiente y 6ptimo donde se maximice losungs y se minimice
desperdicios, logra hacer competitivo al produatongercados internacionales

precios bajos y de calidad.
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