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RESUMEN

La presente investigacion tiene como finalidad la comercializacion de productos
fabricados con la macadamia; misma que han visto un fuerte aumento en sus precios
dltimamente. Esto se debe principalmente a un aumento en los costos de la
produccion local en EE. UU. (Hawai), y a factores climéaticos que redujeron la
produccion en este pais y en Australia (ERS, 2005). Los consumidores de nueces
organicas son especialmente aquellos que se inclinan por los productos organicos por
factores ideoldgicos de conservacion del ambiente. Aquellos impulsados por razones
de salud, no relacionan a las nueces como un producto que pueda amenazar su salud
por el uso de pesticidas en su produccién. Este estudio presenta un analisis de pre
factibilidad para el procesamiento y envi6 a New York de macadamia en distintas
presentaciones el cual se enfoca en el disefio, la implementacién y ejecucién de una
agroindustria enfocada en la produccion de macadamia como producto alimenticio. El
estudio pre factibilidad tiene su inicio en el estudio de mercado que muestra que el
pronéstico de la demanda tiene un comportamiento ciclico. Ademas de ello, se
determiné canales de comercializacion corta de un nivel, productor-mayorista-
consumidor final. Seguidamente en el estudio técnico o de ingenieria se determind que
el tamafio 6ptimo de la planta esta en funcién de una produccién. Detallando toda la
informacion de las necesidades de mano de obra, materiales, equipo y maquinaria del
proceso productivo. Mediante el estudio financiero, se determind los ingresos y

egresos de efectivo por concepto de compra de materia prima y venta.



ABSTRACT

This research is aimed at marketing of products made with macadamia, same as it has
seen a sharp increase in prices lately. This is mainly due to an increase in local
production costs in the U.S. and climatic factors that reduced production in this country
and in Australia (ERS, 2005). Consumers of organic nuts are especially those who lean
toward organic products by ideological factors of environmental conservation. Those
driven by health reasons, not related to nuts as a product that can threaten your health
by the use of pesticides in their production. This study presents a pre-feasibility
analysis for processing and sent to New York for macadamia in different presentations
which focuses on the design, implementation and execution of an agribusiness focused
on the production of macadamia nuts as food. The pre-feasibility study begins in the
market study which shows that the demand forecast has a cyclical behavior. Besides
that, current marketing channels short of a level, producer-wholesaler-consumer. Then
in the technical or engineering study determined that the optimal plant size is a function
of a production. Detailing all the information needs of labor, materials, equipment and
machinery in the production process. Through the financial study, we determined the

cash inflows and outflows for purchases of raw materials and sales.
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CAPITULO |

PLAN DE INVESTIGACION

1.1. TEMA DE INVESTIGACION

“Plan de Negocios para la Comercializacion y Exportacién de la Nuez de Macadamia

hacia el Mercado Norteamericano”.
1.2. ANTECEDENTES

A pesar de que este no es un proyecto agricola, sino un plan de negocios, es preciso
establecer algunos antecedentes del proyecto, el mas importante es la obtencion de
la materia prima (macadamia). La macadamia se la adquirira en una finca de 50
hectareas ubicada en la Provincia de Esmeraldas, ya que ésta cuenta con los
procedimientos adecuados para generar una materia prima de gran calidad. Esta
propiedad pertenece a la Familia Carrera la misma que se comprometera en

proveer de macadamia para la obtencién de productos a exportar.

La plantacién producird alrededor de 19.67 TM de nuez de macadamia en concha
cada cuatro meses, considerando que en el proceso de industrializacion se
desperdicia un 18% de macadamia, se tendria aproximadamente 16.666 TM de
materia prima, con la cual se elaborard ocho tipos de producto. Con esta
consideracion se podra comercializar alrededor de 50 toneladas al afio de ocho tipos
de productos a base de macadamia. Es preciso considerar los términos de la
comercializacion del producto; éste sera comercializado en términos DDP. Significa
que el vendedor entrega las mercaderias al comprador, despachadas para la
importacion, y no descargadas de los medios de transporte utilizados en el lugar de

destino acordado.

El vendedor debe asumir todos los costos y riesgos ocasionados al llevar las
mercaderias hasta aquel lugar, incluyendo los tramites aduaneros, y el pago de los
tramites, derechos de aduanas, impuestos y otras cargas para la importacién al pais

de destino.



Este término representa, asi, la menor obligacion del vendedor, y el comprador debe
asumir todos los costes y riesgos que comporta recibir las mercancias en los locales
del vendedor. Sin embargo, si las partes desean que el vendedor se responsabilice
de la carga de las mercancias a la salida y que asuma sus riesgos y todos sus
costes, deben dejarlo claro afiadiendo expresiones explicitas en ese sentido en el
contrato de compraventa. Este término no deberia usarse cuando el comprador no
pueda llevar a cabo las formalidades de exportacion, ni directa ni indirectamente. En
tales circunstancias, deberia emplearse el término FCA, siempre que el vendedor

consienta cargar a su coste y riesgo.”

1.3. PLANTEAMIENTO, FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL
PROBLEMA

1.3.1. Planteamiento del problema

La nuez de Macadamia es considerada como una de las nueces mas finas en el
mundo, por su exquisito sabor y sus cualidades nutritivas, es catalogada como la
‘reina de las nueces”. Los principales mercados de la nuez son: Estados Unidos de
América (Como principal fuente), Europa y Asia, aunque también se nota un

incremento en la demanda en Latinoamérica y paises en vias de desarrollo.

Los paises productores de Macadamia son: Australia, Estados Unidos de América
(Hawéi), Sudéfrica, Kenia, Guatemala, Costa Rica y Brasil entre los principales. Se
ha observado en la actualidad, que el grupo de consumidores de la nuez de
macadamia es cada dia mas grande, por los inmensos beneficios que representa el
consumir un producto rico en proteinas, vitaminas, y nutrientes para el cuerpo
humano. El consumo de la nuez de Macadamia a nivel mundial ha ido aumentando
de 5 a 8.75% a través de los afios a pesar de los problemas que se han suscitado,

lo que permite observar la potencialidad de su mercado.

! Anaya Tejero, Julio Juan (2009). «Capitulo 4. Transporte maritimo y aéreo». El transporte de mercancias
(Enfoque logisitico de la distribucion) (12 edicién). Pozuelo de Alarcon (Madrid, Espafia): ESIC Editorial. pp. 56-
61. ISBN 978-84-7356-612-4.



1.3.2.

Formulacion del problema

¢La comercializacion y exportacion de la nuez de macadamia en el mercado

Estadounidense generara beneficios para la empresa a ser constituida?

1.3.3.

1.4.
1.4.1.

Sistematizacién del problema

¢,Cudl es la situacion actual del mercado agricola a nivel nacional e
internacional?

¢Cuales son las amenazas y oportunidades del entorno nacional e
internacional?

¢, Cuales son los principales competidores?

¢Cudles son los segmentos mas atractivos para la comercializacion y
exportacion de la macadamia a nivel internacional?

¢,Cual es el presupuesto necesario para dar comienzo a este proyecto?
¢,Cuales deberian ser las estrategias a usar, para introducir esta oferta de
comercializacidon y exportacion dentro del mercado internacional?

¢Cuéles son los canales de distribucion e incoterms necesarios para la

optimizacién de recursos?

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
Objetivo General

Desarrollar una nueva alternativa para la comercializacion y exportacion de la nuez

de macadamia, que sirva como guia para la implementacion, activacion y desarrollo

de la produccion nacional.

1.4.2.

Objetivos Especificos

Analizar la situacion actual del mercado nacional e internacional de los
productores de la nuez de macadamia.

Determinar las principales oportunidades y amenazas de entorno.

Definir los principales competidores del mercado nacional e internacional.

Segmentar y definir el mercado objetivo para la comercializacion vy

exportacion de la macadamia.



e Determinar cual es el presupuesto requerido para la creacion y activacion del
proyecto.

¢ Definir estrategias innovadoras en las areas de comercializacién y exportacion
de la nuez de macadamia.

e Establecer los canales de distribucion e incoterms para hacer factible este

proyecto.
1.5. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

La capacidad de las empresas agroindustriales del Ecuador fortalece la produccién
en las cantidades Optimas para la comercializacion y exportacion a nivel
internacional, tanto en los mercados europeos como en los americanos, y que se
adapten a los requerimientos del consumidor final con sus exigencias y necesidades,
lo cual, define en gran parte su éxito y diferenciacion del grupo competidor. El
proyecto planteado de la comercializacion y exportacion de la nuez de macadamia al
mercado norteamericano buscard optimizar recursos para aumentar la produccién

interna y expandirla a nuevos mercados.
1.6. MARCO TEORICO

Las principales teorias que se utilizardn en el desarrollo del plan de investigacion

cientifica son:

o Los fundamentos del marketing

o Planificacion estratégica

o Segmentacion del mercado

. Marketing mix,

o Macroentorno

o Microentorno

o Ventaja Competitiva de Porter

o Teoria financiera de largo plazo

o Teoria de recursos humanos

o Teoria de la Ley de exportaciéon del Ecuador



1.7. MARCO CONCEPTUAL

Los principales términos técnicos que se utilizaran durante el desarrollo del plan de

investigacion seran:

Los Fundamentos del Marketing?: proceso social y de gestién mediante el cual los
distintos grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de la

creacion y el intercambio de unos productos y valores.

Planificaciéon Estratégica®. Proceso de desarrollo y mantenimiento de ajuste
estratégico entre los objetivos de la organizacién, sus peculiaridades y las
cambiantes oportunidades del mercado en el que opera.

Segmentaciéon de mercado®: Division de un mercado en distintos grupos de
compradores con necesidades, caracteristicas, o conductas diferentes, y para los

gue es necesario elaborar productos o marketing mix distintos.

Marketing Mix>: Conjunto de instrumentos de marketing tacticos y controlables
(producto, precio, lugar, y promocion-comunicacién) que la empresa combina para

generar la respuesta deseada en el mercado obijetivo.

Micro entorno® Los agentes mas cercanos a la empresa que influyen en la
capacidad de la misma para atender a sus cliente (propia empresa, los proveedores,
los intermediarios de marketing, los mercados de consumo, los competidores y los

grupos de interés).

Macro entorno’: Las fuerzas sociales que afectan al microentorno (fuerzas

demograficas, econdmicas, naturales, tecnoldgicas, politicas y culturales).

Michael E. Porter’: define que la principal meta econémica de una nacién es

producir un alto y creciente nivel de vida de sus ciudadanos.

2 KOTLER Philip, AMSTRONG Gary. Marketing, décima edicién, Espafia, Editorial Prentice Hall, 2006. Pag. 6.
®1d 1. Pag. 43.

®1d 1. Pag. 58.

®|d 1. Pag. 60.

®|d 1. Pag. 117.

®|d 1. Pag. 118.

! http://es.wikipedia.org/wiki/An%C3%Allisis_Porter_de_las_cinco_fuerzas

® CHIRIBOGA ROSALES, Alberto, Diccionario Técnico Financiero Ecuatoriano.

% |d 8. Pag. 4-16.

0 Ley de Facilitacion de las Exportaciones, Registro oficial. Codigo Civil.



Teoria financiera de largo plazo® Lapso de duracién prolongada a efectos de
créditos, planificacion, etc. En macroeconomia el periodo de tiempo que permite el
ajuste de todas las variables econdémicas a los cambios, se define por oposicién a

corto plazo.

VAN o valor actual neto.- es el valor puesto al dia de todos los flujos de caja
esperados de un proyecto de inversion.

TIR o tasa de interés de retorno o de rentabilidad.- la tasa de interés mas alta de
un inversionista estaria dispuesto a pagar sin perder dinero, si todos los fondos para
el financiamiento de la inversion tomaran prestados y el préstamo (principal e
intereses acumulados) se pagara con las entradas en efectivo de la inversién a

medida que fuesen produciendo.

Costo beneficio.- Es una técnica usada para evaluar programas o proyectos de
Inversion, que consiste en comparar Costos con los beneficios asociados a la
realizacion del proyecto. Un proyecto estara bien aceptado si los beneficios superan

los Costos.

Teoria del recurso humano®.- Es un conjunto de politicas y practicas necesarias
para dirigir los aspectos de los cargos gerenciales relacionados con las personas 0
recursos humanos, incluidos reclutamiento, seleccién, capacitacion, recompensas y

evaluacion del desempefio.

Planificacién de plantillas.- Es el conjunto de medidas que, basadas en el estudio
de antecedentes relacionados con el personal y en los programas y previsiones de la
organizacion, tienden a determinar, desde el punto de vista individual y general, las
necesidades humanas de una industria en un plazo determinado, cuantitativa y

cualitativamente, asi como su costo.

Seleccién de personal.- Es la primera cuestion que en relacion con el personal se
le plantea a la empresa; seleccion que ha de darse tanto para la entrada del
personal en la empresa como para afectar el personal admitido a los distintos

puestos de trabajo a cubrir.


http://www.eco-finanzas.com/diccionario/I/INVERSION.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/C/COSTO.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/B/BIEN.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/C/COSTO.htm

Reclutamiento y Seleccién.- Como primer paso para el reclutamiento debe surgir
una vacante. El departamento de Recursos Humanos debe decidir si es necesario

contratar a una persona por temporada, por contrato, a tiempo parcial o completo.

Politica salarial.- Es el conjunto de orientaciones, basadas en estudios y
valoraciones, encaminadas a distribuir equitativamente las cantidades
presupuestadas para retribuir al personal en un periodo de tiempo determinado, de

acuerdo con los méritos y eficacia de cada uno.

Compensacion.- Es necesario que las compafiias ofrezcan compensaciones
adecuadas a sus empleados porque estos ofrecen su intelecto y su fuerza fisica a la

empresa, haciéndola mas exitosa.

Capacitaciéon.- Es fundamental para la productividad. Este es el proceso de adquirir
conocimientos técnicos, tedricos y practicos que mejoraran el desempefio de los

empleados en sus tareas laborales.

Teoria de la ley de Exportaciones del Ecuador.-

Articulo 1. Las disposiciones de la presente Ley se aplicaran a la exportacion
de todo tipo de productos bienes y servicios.

Articulo 2. Eliminese las patentes de exportacion para todo tipo de productos
asi como los impuestos a la exportacion de toda mercancia, con excepciéon de
los Hidrocarburos, y se elimina cualquier otro requisito especial para exportar
Y, en consecuencia, los Unicos requisitos y tramites que se observaran son los
gue se determinan en la presente Ley.

Articulo 3. Todo tramite documentario de exportacién se realizara en el
Banco Central del Ecuador, a través del Sistema de Ventanilla Unica de
Exportaciones.

Articulo 4. EI Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion y Pesca y el
Banco Central del Ecuador diseiaran el formulario como Unico documento
interno, el cual contemplara:

= El compromiso de venta por parte del exportador, de las divisas
correspondientes al valor FOB de la exportacion; y, El procedimiento
aduanero.

Articulo 5. Para la validez del Formulario Unico de Exportacién se requiere:

» Registro Unico de Contribuyentes (RUC), Cédula de Ciudadania,
Cddigo de Catastro, segun se trate de exportadores habituales,
ocasionales u 6érganos del sector publico, en su orden; Factura
Comercial; y, visto Bueno de la Ventanilla Unica de Exportacion.

8 Anexo I: Practica Ecuatoriano



1.8.

Articulo 6. La Administracion de Aduanas realizara el aforo de la mercaderia,
certificara y registrara en el Formulario Unico de Exportacion los datos
correspondientes.

Articulo 7. Establécese un acto Unico de aforo para el embarque y salida de
la mercaderia al exterior, durante el cual, el exportador presentara:

= Formulario Unico de Exportacion;

= Copia de la Factura Comercial; y,

= Documento de embarque emitido por el transportista.

Articulo 8. Si las cantidades o valores consignados en el Acto Unico de Aforo
fueren diferentes a los sefialados en el Formulario Unico de Exportacion se
hara la reliquidacién correspondiente en el mismo formulario.

Articulo 9. La Administracion de Aduanas esta obligada a remitir al Banco
Central del Ecuador y al Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion y
Pesca, el primer dia habil de cada semana, copia de los formularios Unicos de
Exportacion liquidados en la semana inmediata anterior y de los
correspondientes documentos de embarque.

Articulo 10. Todos los productos son exportables, excepto:

= Los que hayan sido declarados parte del patrimonio nacional de valor
artistico, cultural, arqueoldgico o historico; y,

» Floray Fauna silvestres en proceso de extincion y sus productos, salvo
los que se realicen con fines cientificos, educativos y de intercambio
internacional con instituciones cientificas, conforme al Convenio
CITES.

Articulo 11. En los casos previstos en el Art. 10, el Ministerio de Comercio
Exterior, Industrializacion y Pesca, previa coordinacion con el Ministerio del
ramo, expedira las normas o0 registros necesarios para precautelar los
compromisos del Estado en convenios internacionales y las néminas de
productos sujetos a restricciones.

Articulo 12. Se impulsaran las exportaciones a través de operaciones de
financiamiento de corto, mediano y largo plazos que beneficien al exportador.
El Ministerio de Finanzas, el Banco Central del Ecuador y la Corporacion
Financiera Nacional, utilizaran los mecanismos de captacion interna y externa
de que disponen para financiar las operaciones de crédito a la exportacion.

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1.8.1. Métodos de investigacion

Los métodos de la investigacion a ser utilizados en este plan de investigacion, seran

desarrollados segun el método descriptivo de analisis y la sintesis de la investigacion

de manera eficiente y efectiva que permita la realizacién del plan. La investigacion

comprende la descripcidn, registro, analisis e interpretacion del mercado actual que

nos permitird proyectar el desarrollo y la correcta ejecucion del plan para la

produccion, comercializacion y exportacion de la nuez de macadamia. Luego de

realizar un analisis completo, se procederd a enunciar las propuestas estratégicas

8



para este plan, los métodos tedricos y practicos a ser utilizados dentro de este
proceso se fundamentaran en la formulacion de encuestas y entrevistas a los

potenciales actores del sector agroindustrial.

El tipo de investigacion para la determinacion del mercado sera exploratoria, basada

en fuentes secundarias.
1.8.2. Tipo de estudio

El tipo de estudio sera principalmente de caracter descriptivo, donde se estableceran
de manera especifica las caracteristicas del segmento de mercado, del entorno para
este tipo de negocio y las estrategias a tomar para incentivar la comercializacion y

exportacion de la nuez de macadamia a nivel nacional e internacional.
1.8.3. Fuentes
1.8.3.1. Fuentes primarias

Entrevistas individuales a dos productores de la nuez de Macadamia con

elaboracion previa de un banco de preguntas.
1.8.3.2. Fuentes secundarias

e Lectura y andlisis de libros especificos, revistas especializadas, revision de
reportes de mercado elaborados por agencias de publicidad.

e Informacién conseguida del internet para establecer la produccion por
kilogramos del producto.

e Informacion obtenida a través de terceros.

e Datos proporcionados por el Ministerio de Agricultura, BCE, CORPEI,
Ministerio de Comercio, Camara de Comercio, Camara de la Pequefia y
Mediana Empresa, Camara de Pequefia Industria.



CAPITULO Il

ASPECTOS BASICOS
2.1. INTRODUCCION

Un Plan de Negocio debe ser un documento bien estructurado, en éste se sustentan

los diferentes aspectos referidos al mercado donde se esta incursionando.

Estos aspectos incluyen su ingenieria y tecnologia, costos, organizacién operativa y
su probable rentabilidad, con la finalidad de generar suficientes elementos de juicio
para disminuir el riesgo al tomar una decisién de inversion y adicionalmente, sirve
como una guia de administracion y operacion del negocio, gracias a que en él se
han plasmado sus valores y objetivos superiores. En este capitulo se presentan los

conceptos elementales de un plan de Negocio.

2.1.1. Definicién de Proyecto

Existen varias definiciones de lo que es un proyecto; estas definiciones estan
relacionadas de acuerdo al &mbito de desarrollo y la perspectiva que adopte el
proyectista en un determinado trabajo; de hecho es indispensable el intentar
conceptualizar adecuadamente lo que significa un proyecto y su proceso de
elaboracion, de tal manera que a continuacion se citan dos de los conceptos

generalmente aceptados:

= “Un proyecto no es mas que una busqueda de una solucién inteligente al
planteamiento de un problema que tiende a resolver entre tantas, una
necesidad humana™.

» “Es la unidad de inversidon menor que se considera en la programacion. Por lo
general constituye un esquema coherente desde el punto de vista técnico,
cuya ejecucion se encomienda a un organismo publico o privado y que,
técnicamente, puede llevarse a cabo con independencia de otros

proyectos™?.

Cualquiera de los conceptos antes mencionados permite aproximarse a la idea que

cada persona, tiene de lo que es un proyecto. Sin embargo, existe consenso entre

% Nassir Sapag Chain -Reinaldo Sapag Chain -Preparacién y Evaluacion de proyectos
9 |LPES, Guia para la presentacion de proyectos. 2006
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los autores, en que las inversiones no deben hacerse como una aventura, porque se
desea producir un articulo determinado para ganar dinero. Una inversion inteligente
requiere una base solida que la justifique, y esto es precisamente un proyecto bien
estructurado y evaluado, que indique la pauta que debe seguirse. Por tal motivo, la
evaluacion de un proyecto de inversién tiene por objeto conocer su rentabilidad
econOmica y social, de tal forma que pueda satisfacer una necesidad humana de

manera eficiente, segura y rentable.

2.1.2. El ciclo de vida de un proyecto

Un proyecto tiene fines para obtener un producto, proceso o servicio que se va
constituyendo mediante un proceso sisteméatico a partir de diferentes fases o etapas
gue representan un ciclo de inicio y culminacion. A este conjunto de fases se les
llama Ciclo de Vida, las cuales facilitan el control sobre los tiempos del proyecto y el
control sobre el trabajo subcontratado por dicho proyecto. Cada una de estas fases
implica un proceso de administracion, control y decision que constituyen la gestién
de un proyecto, de la cual dependeran las intensidades y éxitos en la consecucion

de resultado. (Gréafico No.1)
Las principales fases que componen el ciclo de un Proyecto son las siguientes:

1. Identificacién de un problema, necesidad, deseo: Un proyecto surge como

la respuesta a una situacion, problema o necesidad social o individual.

2. Identificacién del Proyecto: Es la fase que responde a un ¢Qué?, es donde

se define el problema, la necesidad o la oportunidad de negocio; en esta fase las
necesidades se convierten en proyectos. Aqui se identifican las diferentes
alternativas de accion para resolver un problema o atender una demanda.

3. Elaboracion del Proyecto: Esta fase es la que responde a un ¢Como?, en

esta etapa se lleva a cabo un proceso sistematico de recoleccién, andlisis,
tratamiento y organizacion de informacion, con la cual se genera un documento en el
que se presentan los antecedentes, el problema, los objetivos del estudio, la
descripcion de sus componentes y demas informacion que justifique lo que sera el
Proyecto.

4. Evaluacion-Decision: Este apartado tiene como finalidad el analisis en

conjunto de la informacién relevante como si los ingresos o beneficios que el
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proyecto generard durante su vida U(til, son superiores a los costos en que se
incurrir para la obtencion de tales bienes

5. Activacion y organizacion para la Implantacién: Todas las acciones

preparatorias que deben acometerse para garantizar la instalacion fisica del
Proyecto. (Organizacion Institucional, Créditos, Recursos humanos, actualizar
cronogramas, etc.).

6. Implantacién: Son todas las actividades necesarias que se debe llevar a

cabo para poner en marcha el proyecto. En esta etapa se efectian las inversiones
fisicas y termina con la unidad en condiciones de generar bienes o servicios.

7. Operacion: Es la etapa en que el negocio se pone en marcha e inicia la
generacion del bien o servicio para el cumplimiento del objetivo especifico. El
proyecto se institucionaliza mediante el funcionamiento y gestion gerencial del
mismo.

8. Evaluacion de Resultados: Es la etapa final del ciclo de vida; aqui se evalta

en qué grado el proyecto, durante su vida operativa, ha contribuido a satisfacer la

necesidad original.

GRAFICO No. 1: CICLO DEL PROYECTO

NECESIDAD IDENTIFICACION - £
ELABORACION

Spt=1

OBJETIVO _| ACTIVACION Y
> ORGANIZACION

EVALUACION
DE
RESULTADOS

OPERACION IMPLEMENTACION

Elaboracién: Los Autores

Luego de este andlisis se puede concluir que la elaboracién del Plan de Negocio se
concentra en las cuatro primeras fases del ciclo del proyecto. Es decir, desde su
concepcion inicial hasta la evaluacion del mismo, pues consiste en buscar,
recopilar, crear y analizar en forma sistematica un conjunto de antecedentes

economicos, financieros, sociales, ambientales e incluso politicos, que permitan
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juzgar cualitativa y cuantitativamente las ventajas y desventajas de asignar recursos

a una determinada iniciativa.

2.1.3. Las etapas en la elaboracién de un plan de negocios

Existen tres etapas en las cuales esta inmerso todo plan de negocio previo a la toma

de una decision.
Primera etapa

Aqui se identificara la necesidad o deseo, que la sociedad expresa a través de
varias manifestaciones la disposicion a adquirir un determinado bien o servicio; con
lo que se identifica el proyecto o negocio que puede satisfacer esta necesidad o
deseo de la mejor manera, para lo cual se configurara la oportunidad de negocio.

Segunda Etapa

En esta etapa se desarrolla el plan propiamente dicho, la oportunidad de negocio
configurada en la etapa anterior, a través de la sistematizacion de la informacion, la

que finalmente determinara la magnitud de sus inversiones, costos y beneficios.
En esta etapa de preparacion se reconocen, a su vez dos sub-etapas:

» Recopilacién de informacion necesaria o crear la no existente.
» Sistematizacion (en términos monetarios) de la informacion dis-
ponible. Esta sistematizacion se traducira en la construccion del

flujo de caja proyectado que servira para la evaluacién del proyecto.
Tercera etapa

Es una etapa de evaluaciéon del proyecto, es decir, se medira la rentabilidad de la

inversion.
En esta etapa de evaluacion se distinguen tres sub-etapas:

1. La medicién de la rentabilidad del proyecto: Se basa en un flujo de caja

gue se proyecta sobre una serie de supuestos.
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2. ElI andlisis de las variables cualitativas: Complementa la evaluacion
realizada con todos aquellos elementos no cuantificables que podrian incidir
en la decision de realizar o no el proyecto.

3. La sensibilizacion del proyecto: Consiste en identificar las debilidades y las
variables cuyo comportamiento, al ser distinto al previsto, puede incidir en
forma importante en la ejecucion del proyecto y su rentabilidad.

2.2. NIVELES DE LA PRE INVERSION

“‘Es la fase preliminar para la ejecucién de un proyecto que permite, mediante
elaboracion de estudios, demostrar las bondades técnicas, econdmicas-financieras,

institucionales y sociales de este, en caso de llevarse a cabo™.

Aqui se dan varios niveles de estudio, de acuerdo principalmente con la profundidad
de la investigacion y la cantidad y calidad de la informacion. De esta manera se

tienen:

2.2.1. Perfil

Se elabora a partir de la informacion existente, el juicio comdn y la experiencia,
presenta estimaciones muy globales de las inversiones, costos o ingresos, sin entrar

en investigaciones de campo (todo en términos monetarios).

En el estudio de perfil, mas que calcular la rentabilidad del proyecto, se busca
determinar si existe alguna razén que justifique el abandono de una idea antes de
gue se destinen recursos, a veces de magnitudes importantes, para calcular la
rentabilidad en niveles mas acabados de estudio como son los siguientes niveles de
pre factibilidad y factibilidad™?.

En este nivel frecuentemente se seleccionan, por otra parte, aquellas opciones de
proyectos que se encuentran mas atractivas para la soluciéon de un problema o el

aprovechamiento de una oportunidad.

En suma del estudio del perfil permite adoptar alguna de las siguientes decisiones:

" COHEN, E .Evaluacién De Proyectos Sociales. Siglo Veintiuno. México. 1992
2 CANELOS SALAZAR, Ramiro, Formulacién y Evaluacion de un Plan de Negocio. Pag. 26-41.
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» Profundizar el estudio en los aspectos del proyecto que lo requieran.
Para facilitar esta profundizacién conviene formular claramente los
términos de referencia.

» Ejecutar el proyecto con los antecedentes disponibles en esta fase, 0
sin ellos, siempre que se haya llegado a un grado aceptable de
certidumbre respecto a la conveniencia de materializarlo.

= Abandonar definitivamente la idea si el perfil es desfavorable a ella.

= Postergar la ejecucion del proyecto.

2.2.2. Pre factibilidad

En esta fase se examinan en detalle, las alternativas consideradas mas

convenientes, las que fueron determinadas en general en la fase anterior.

Para la elaboracion del informe de pre factibilidad del proyecto deben analizarse en
detalle los aspectos identificados en la fase de perfil, especialmente los que inciden

en la factibilidad y rentabilidad de las posibles alternativas.

Conviene plantear primero el analisis en términos puramente técnicos, para después
seguir con los econémicos. Ambos analisis permiten calificar las alternativas u
opciones de proyectos y como consecuencia de ello, elegir la que resulte mas

conveniente con relacion a las condiciones existentes.

En términos generales, se estiman las inversiones probables, los costos de ope-
racion y los ingresos que demandara y generara el proyecto. Fundamentalmente,
esta etapa se caracteriza por descartar soluciones con mayores elementos de juicio.
Para ello se profundizan los aspectos sefalados preliminarmente como criticos por
el estudio de perfil, aunque sigue siendo una investigacion basada en informacion

secundaria no demostrativa®®.

Ambas sin embargo no representan la mejor forma de medicion de las variables que
se desea cuantificar. Adicionalmente y como caracteristica primordial en este nivel

de estudio, no se ha llegado a niveles de disefio del proyecto, ni incurrido en

3 CANELOS SALAZAR, Ramiro, Formulacién y Evaluacion de un Plan de Negocio.
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determinados gastos de ingenieria si ése es el caso (estudios de suelo; calculos

estructurales, etc.)™.

De todas maneras se da un proceso de seleccion de alternativas primario. Como
resultado de este estudio, surge la recomendacion de su aprobacion, su
continuacion a niveles mas profundos de estudios. Su continuacion o postergacion

hasta que se cumplan determinadas condiciones minimas que deberan explicarse.

A este nivel de pre inversion corresponde la elaboracion de un plan de negocios
cuyo alcance es suficiente para un emprendedor. Sin embargo, es perfectamente
posible elaborar un plan de negocios con un nivel de pre factibilidad con mayores
niveles de profundizacion en el analisis y recopilacion de informacion, lo que no
necesariamente clasificaria en forma rigida al plan de negocios dentro de un nivel de
pre factibilidad™.

2.2.3. Factibilidad

Es el estudio mas completo y se elabora sobre la base de antecedentes precisos,

obtenidos mayoritariamente a través de fuentes primarias de informacion.

Las variables cualitativas son minimas comparadas con los estudios anteriores. El
calculo de las variables econdémicas y financieras debe ser lo suficientemente

demostrativo para justificar la valoracion de los distintos items.

Esta etapa constituye el paso final del estudio pre inversién; por tal motivo, entre las
responsabilidades del evaluador, mas alla del simple estudio de viabilidad, esta la de
velar por la optimacion de todos aquellos aspectos que dependen de una decision
de tipo economico. El informe de factibilidad es la culminacion de la formulacion de
un proyecto, y constituye la base de la decision respecto de su ejecucion. Sirve a
guienes promueven el proyecto, a las instituciones financieras, a los responsables

de la implementacion econémica global, regional y sectorial.

2.2.4. Estructura oportunidad de negocio

Consiste en identificar y analizar las oportunidades de negocio que puedan existir en

el mercado.

d 11.
d 11.
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1. PERFIL DEL MERCADO

= Segmento de mercado a estudiar

= Cubrimiento geografico del plan de negocio

= Esquemas de comercializacion

= Competidores a considerar

» Nivel de andlisis del ambiente industrial, comercial y gubernamental.
= Clientes primarios y secundarios

= Productos sustitutos a considerar
2. PERFIL TECNICO

» Nivel de tecnologia
» Tamafos potenciales de planta a estudiar

»= Proceso de produccion
3. PERFIL ORGANIZACIONAL

= Caracteristicas del tipo de empresa
= Andlisis legal
= Opcion para el grupo gerencial

= Formas de vinculacién laboral
4. PERFIL FINANCIERO

= Posibles estructuras de financiacion

» Posibilidades de acceso a recursos fisicos
» Periodo de analisis

» Expectativas minimas de rentabilidad

» Capacidad financiera en recursos propios, en garantia y en créditos

Como se puede observar, el desarrollo de cada punto requiere de un esfuerzo en la
investigacién; sin embargo, su desarrollo aun no es muy profundo. La informacion
consignada en esta estructura permitira tomar la decision de continuar o no con este

esfuerzo. El siguiente paso seré entonces, la formulacién del Plan de Negocio®®.

8 CANELOS SALAZAR, Ramiro, Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocio
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CAPITULO Il

ANALISIS SITUACIONAL
3. MARCO TEORICO
3.1. MACROENTORNO

“Fuerzas las cuales son externas del mundo industrial. El éxito de una compaiiia
seria poder preverlas y consecuentemente sacar cosas positivas de ellas Entorno
demogréfico; Factores de poblacion, tamafo, crecimiento, edades, natalidad,

mortalidad.”’

3.1.1. Andlisis Econdmico

“Los factores econdmicos ejercen un impacto directo en el atractivo potencial de
diversas estrategias, por ejemplo cuando las tasa de interés aumentan, los fondos
requeridos para la expansion de capital se vuelven mas costosos 0 no estan
disponibles. Cuando los precios de las acciones aumentan, se incrementa el deseo
de adquirir acciones comunes como una fuente de capital para el desarrollo del
mercado; ademas, cuando el mercado se expande la riqueza de los consumidores y

de las empresas crece”.*®

3.1.2. Inflacion

“Tendencia permanente de un mercado hacia un incremento del nivel general de
precios de los grupos que ofrecen mercancias en ventas (ofertas) y una disminucién
permanente del poder adquisitivo de la moneda del pais que sufre el proceso, o sea,
del grupo de personas que compran las mercancias (demanda). Se habla de la
inflacion de costes cuando en lo fundamental se refiere a la alza de los factores de
produccion (salarios tipos de interés, precios del suelo, de la energia, de las
materias primas, etc) y de la inflacion de demanda, cuando es imputable,
principalmente de consumo, que por la rigidez de la oferta no tiene otra respuesta
gue la elevacion de precios. La inflacibn se mide normalmente, con el indice de

precios del consumidor (IPC)”. *°

1 www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word=MACROENTORNO
18 Conceptos de Administracion Estratégica, 9na edicion; Pearson Pretince Hall; David Fred R; 2003; Pag. 82,83
% Diccionario Técnico Financiero Ecuatoriano; Luis Chiriboga Rosales; Publigrafias JOKAMA; Pag. 101,102
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3.1.3. Producto Interno Bruto (PIB)

“El Producto Interno Bruto es la produccién de un pais en el interior de éste,
representa el tamafio de la economia en términos de produccion. Es el indicador
clave de la situacién de la economia y en los paises determinados emergentes es el

pulso del grado de insercién al desarrollo econdémico”.?°

3.1.4. La Balanza Comercial

“Es el registro de las importaciones y exportaciones de un pais durante un periodo.
(Vendes mas que compras) Negativa: Cuando el valor de las ventas es menos que

el de las compras. (Compras y no vendes todo)”.?*

3.1.4.1. Importaciones

“Son las compras que los ciudadanos, las empresas o el gobierno de un pais hacen
de bienes y servicios que se producen en otros paises y que se traen desde esos

otros paises a él”.?

3.1.4.2. Exportaciones

“Son los bienes y servicios que se producen en el pais y que se venden y envian a

clientes de otros paises”.*

3.2. FUERZAS DEMOGRAFICAS

“Los cambios sociales, culturales, demograficos y ambientales ejercen impacto en
casi todos los productos, servicios, mercados y clientes. Las oportunidades y
amenazas que surgen de los cambios en las variables sociales, culturales,
demograficas y ambientales impresionan y desafian a empresas grandes, pequefias,

lucrativas y no lucrativas de todas las industrias”.?

3.2.1. Fuerzas Politico Legal

“El Ecuador vive hoy una crisis politicas debido a las diferentes ideologias de los

diversos partidos que existian y que se crearon para integrar la Asamblea

% ntroduccion al mundo de mercado de capitales lea antes de jugar en la bolsa; Mariana Montalvo Galarza; Pag
276,277

*! http://es.wikipedia.org/wiki/Balanza_comercial

22 http:/les.wikipedia.org/wiki/Balanza_comercial

Z1d 21.

24 Concepto de administracion estratégica; 9" Edicién; Pearson Pretince Hall; DavidFred R; 2003; Pag. 84
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Constituyente que fue aprobada por el pueblo en las urnas, con el fin de redactar la
nueva Constitucion, olviddndose del verdadero objetivo de la campafa actual del

presidente que es la igualdad de los derechos para todos los ecuatorianos”.?

3.2.2. Fuerzas Sociales

“Las fuerzas sociales son el oleaje de la sociedad; en ciertos casos, el oleaje esta
determinado por vientos dominantes, que lo definen en una direccion precisa y le
dan cierta duracion, una relativa estabilidad por ejemplo, cuando se trata de vientos
periodicos; este oleaje, en la sociedad como en el mar, es el factor que evita la
putrefaccion de las aguas estancadas. Pero, por otra parte, para que las aguas sean

navegables se requiere que el oleaje esté regulado”.?®

3.2.3. Fuerzas Culturales

“Son las instituciones y los valores basicos y creencias de un grupo de personas.
Los valores también pueden clasificarse en las creencias fundamentales, que ha
pasado de generacion en generacion y muy dificil de cambiar, y las creencias
secundarias, que tienden a ser mas facil de influir. Como vendedor, es importante
saber la diferencia entre los dos y para enfocar su campafa de marketing para

reflejar los valores de un publico objetivo”.?’

3.2.4. Fuerzas Tecnoldgicas

“Las fuerzas tecnoldgicas representan oportunidades y amenazas importantes que
se deben tomar en cuenta para formular las estrategias. Los adelantos tecnolégicos
afectan en forma drastica los productos, servicios, mercados, proveedores,
distribuidores, competidores, clientes, procesos de manufactura, practicas de

mercadotecnia y la posicion competitiva de las empresas”.?®

% nttp://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/83/7/CAPITULO%20II.pdf

2 http://foros.hispavista.com/nacionalismos/7/740254/m/las-fuerzas-sociales-por-francisco-arias-solis/
27http://translate.google.com.ec/translate?hI:es&langpair:en‘%ﬂCes&u:http://en.wikipedia.org/wiki/Market_enviro
nmen

2 Concepto de administracién estratégica; 9™ Edicion; Pearson Pretince Hall; DavidFred R; 2003; Pag 93
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3.2.5. Fuerzas Competitivas

“El primer determinante para la utilidad de una empresa es lo atractivo del sector
industrial. Se entiende como un sector industrial a un grupo de empresas que

producen productos que son sustitutos cercanos entre si.

1) Amenaza de entrada de nuevos competidores. EI mercado o el segmento
no son atractivos dependiendo de si las barreras de entrada son faciles o no de
franquear por nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y

capacidades para apoderarse de una porcién del mercado.

2) La rivalidad entre los competidores. Para una corporacion sera mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores estén
muy bien posicionados, sean muy numerosos y los costos fijos sean altos, pues
constantemente estara enfrentada a guerras de precios, campafias publicitarias

agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

3) Poder de negociacion de los proveedores. Un mercado o segmento del
mercado no sera atractivo cuando los proveedores estén muy bien organizados
gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de precio

y tamafio del pedido.

4) Poder de negociacion de los compradores. Un mercado o segmento no
sera atractivo cuando los clientes estdn muy bien organizados, el producto tiene
varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo
para el cliente, lo que permite que pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo

costo.

5) Amenaza de ingreso de productos sustitutos. Un mercado o segmento no
es atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacién se
complica si los sustitutos estan mas avanzados tecnolégicamente o pueden entrar a
precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporacion y de la

industria”.?®

29 http://www.eumed.net/cursecon/libreria/2004/alv/2a.htm
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3.3. MACROENTORNO
3.3.1. Andlisis Econémico

Ecuador profundizé los desequilibrios econdmicos y fiscales, destruyé los fondos de
ahorro, consumio el boom petrolero en un gasto desproporcionado que impulso las
importaciones, no pago los intereses de los bonos Global 2012, exacerbd los
subsidios y expectativas sociales, construyé una Constitucion populista plagada de
derechos impracticables, cerr6 toda fuente de financiamiento, aumento el riesgo pais
al 40 %. Consecuencia de estos desafueros reivindicados como éxito apreciado por
las mayorias, el costo para los pobres sera doloroso. Tomado del Analisis

Econdmico publicado por diario el Hoy el 02/Febrero/2009.

3.3.2. Producto Interno Bruto

TABLA No. 1: PRODUCTO INTERNO BRUTO GRAFICO No. 2: PIB MILLONES DE USD

ARos Millones de USD 60.000
31-Ene-0016.283 50000 M~
31-Ene-0121.271 o
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31-Ene-09|52.022

Fuente: BCE

El Producto Interno Bruto (PIB) en el aiflo 2010 alcanzaria una tasa de crecimiento
de 6.81% sustentado basicamente en un mayor dinamismo de la inversion publica,
especialmente en los sectores petrolero y de infraestructura. Para los afios 2011 y
2012, el crecimiento también se sustentaria en mayores niveles de inversion asi
como en las exportaciones totales, basicamente las petroleras, mientras que en el
afio 2013 el crecimiento estaria determinado especialmente por inversion asi como

por el consumo de los hogares.
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3.3.3. Evolucién de la inflaciéon

La inflacion anual de junio 2010 exclusivamente de Servicios, registra un crecimiento
de 3.39%, que se ubica sobre la inflacién general (3.30%) y la inflacion exclusiva de
los Bienes (3.25%). En los 4 udltimos meses las 3 series no han presentado
fluctuaciones significativas.

GRAFICO No. 3: INFLACION ANUAL GENERAL, ANUAL DE BIENES Y
SERVICIOS.
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Fuente: BCE
Las divisiones de consumo de mayor variacién anual de precios en junio 2010, son

las Bebidas alcohdlicas, tabaco y estupefacientes (6.62%) y Restaurantes y Hoteles

(6.073). Por el contrario, las Comunicaciones registraron deflacién (-0.39%)

GRAFICO No. 4: INFLACION ANUAL POR DIVISIONES DE CONSUMO
Junio 2010
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Fuente: BCE

La inflacion anual exclusiva de Alimentos, en junio 2010 fue de 4.15%, con tendencia
creciente. Dentro de los Alimentos destaca la inflacién del ajo (sobre el 100%),

platano maduro y verde y caramelos (sobre el 30%).
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GRAFICO No. 5: INFLACION ANUAL GENERADA

5.75%

5.25% A
- \

475% r:\
\
4250 ..--" —

g C - 7‘(5 | e
3750 /\ \\
3.25% T— '--._-+___,__-+ 230%
T ——
275% \
2.25% /

1.75% \
N/
1.25% . /
\\\ —*=General —#r- Alimentos —0—Sin Alimentos
0.75% + -
g & & 8 g s 8 s = =2 8 g ¢
2 e 0§ % 8 ¢ § & & & § ¢
Fuente: BCE

La leche, almuerzos, azlcar y ensefianza secundaria son de mayor contribucién a la
inflacion anual general. Por el contrario, los productos papa chola, jab6on de tocador,

arroz flor y ensefianza universitaria y cebolla paitefia son de mayor deflacion.

GRAFICO No. 6: PRODUCTOS QUE PROVOCAN INFLACION
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Fuente: BCE

Desde junio de 2009, la tasa de variacion anual del indice del Salario Real ha sido
superior a la inflacion anual. Para el presente mes la diferencia entre estas dos

series es de 3.24 puntos porcentuales.
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GRAFICO No. 7: VARIACION DEL SALARIO REAL E INFLACION
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En junio 2010, la contribucion de los transables (1.98%) respecto de la inflacion
anual, es superior a la de los no transables (1.32%), lo que implica que de un 100%
que representaria el nivel general, los transables son alrededor del 60%.

GRAFICQ No. 8: BIENES TRANSABLES Y NO TRANSABLES E
INFLACION
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Fuente: BCE

3.3.4. Balanza Comercial

El saldo de la Balanza Comercial durante el primer trimestre del afio 2010, cierra con
un superavit de USD 114.46 millones; lo que significo una recuperacion del 115.07%
respecto al déficit registrado en enero - marzo del 2009, el mismo que fue de USD -
759.53 millones.

La Balanza Comercial Petrolera en el periodo enero—marzo de 2010, contabilizé un
saldo favorable de USD 1,586.80 millones, lo que representa un incremento del
187.65% frente al resultado comercial obtenido en el mismo periodo del afio anterior
qgue fue de USD 551.65 millones. Variacion que responde al aumento en los precios
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del barril de petréleo crudo y sus derivados en un 135.23%. Por su parte la Balanza
Comercial No Petrolera, en el primer trimestre del afio 2010, aumentd su déficit
comercial con respecto a enero — marzo de 2009 en un 12.29%, al pasar de USD -
1,311.18 a USD -1,472.34 millones; explicado por un incremento en el valor FOB
total de las importaciones en el 15.59%, donde sobresalen los Combustibles y
Lubricantes (42.28%); seguidos por las Materias Primas (19.45%); y, los Bienes de
Consumo (13.07%).

TABLA No. 2: BALANZA COMERCIAL

- Tonel adas métricas y valor USD FOB en miles) -
Ene -Mar 2008 Ene -Mar 2009 Ertee -Aar 2010
] b byfa 3 b bya 3 b byfa WVariagion 2009 - 2010
Valor USD Valor Valer USD  Valor Valor USD Valoer Valor
Volumen FOB unitaria] Volumen FOB unitario] Volumen FOB unitario] Volumen Valor USDFOR unitario
Exportaciones totales] 7,258 4,622,674 637 6,687 2,663 582 398] 6451 4071355 631] -3.53% 52.E5% 5E.45%|
Perralergs (2] 37446 2964156 78 33ss 1011882 W 45 2241 522 Fi | - 121 53% 135.23%
N petraleras 2057 1658517 A0k 2048 1,651,700 &y 2074 1,829 132 &2 1.45% 1L 9400
Importaciones totales] 2636 3535189 1341 2744 3423120 1247 2981 39554894 1327 B.63% 15.59% 641
Bianes de consumo m T3 144 3,310 | TEL3OT 3439 42 BE0,7EE 3SR 911% 1107%  3.63%
Materias primos 1580 1,21129 0 1457 1,155,088 743 1,725 1,379,804 a0 18.34% 10.45% 0.94%
Bienes de copital i S8L2ESD A58 106 1082045 8744 105 1024070 975 -0EI% LDI7%  D.14%
Comnbustibles v Lubricantes T4 614,48 g 958 46021 4 0 654,815 T SR 42.28% 50.47%
Diversos Q.04 616 14,516 131 g1 6219 150 15837 5,600 167.85% 144.30% -B.79%|
Ajustes (5] 0550 B,328 17582
Balanza Comercial - Total 1,087,484 759,537 114,450 =115.07% (4
Bai, Comercial - Petrolera 2,309,676 551,651 1,586,807 187.65%
Bal. Comercial - No petrolera -1,262,191 -1,311 188 -1.472 346 1229 (&)
[1]Las cifras som prowslonabes; sureproceso se realiza conforme a a recepciin de documentos fuente e las eperaciones de comercio exteriar
121 Valumen en miles de barriles
13 importacicnes HJLOU,
|4] Este percantale mide un aumento o dis munizién en el défit comercial,

Fuente: BCE

La Balanza Comercial Petrolera en el periodo enero—marzo de 2010, contabilizé un
saldo favorable de USD 1,586.80 millones, lo que representa un incremento del
187.65% frente al resultado comercial obtenido en el mismo periodo del afio anterior
que fue de USD 551.65 millones. Variacion que responde al aumento en los precios
del barril de petréleo crudo y sus derivados en un 135.23%. Por su parte la Balanza
Comercial No Petrolera, en el primer trimestre del afio 2010, aumento su déficit
comercial con respecto a enero — marzo de 2009 en un 12.29%, al pasar de USD -
1,311.18 a USD -1,472.34 millones; explicado por un incremento en el valor FOB
total de las importaciones en el 15.59%, donde sobresalen los Combustibles y
Lubricantes (42.28%); seguidos por las Materias Primas (19.45%); y, los Bienes de
Consumo (13.07%).
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GRAFICO No. 9: BALANZA COMERCIAL
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Fuente: BCE
3.3.4.1. Exportaciones

En la division internacional del trabajo, la economia ecuatoriana ha cumplido
histéricamente el rol de proveedora de materias primas y su dinamismo se ha
caracterizado por booms ciclicos de exportacién de bienes primarios: cacao (1866-
1925), banano (1946-1968) y petrdleo (1972-2010).

GRAFICO No. 10: EXPORTACIONES POR PRODUCTO
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ente: BCE

Las exportaciones de productos industrializados (alto valor agregado) desde 1990

hasta 2009 han representado el 22% de las exportaciones totales. De su parte, las
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exportaciones de productos primarios (poco valor agregado) estan concentradas, en
promedio, en 92% Unicamente en cuatro productos basicos: petréleo crudo, banano,
camaron y flores naturales, de las cuales, el petréleo tiene la mayor participacion
(alrededor de 40 2% entre 1990 1999 y 62% en 2000 2009).

GRAFICO No. 11: EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES DE PRODUCTOS
PRIMARIOS E INDUSTRIALIZADOS
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Fuente: BCE

En volumen se registra una disminucién de 0.8% durante los primeros cinco meses
del afio. Se destaca el dinamismo de las exportaciones de EP Petroecuador
(14.5%), que compensa parcialmente la caida de exportaciones de las compafias
privadas (32.1%).

GRAFICO No. 12: EXPORTACIONES PETROLERAS
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Fuente: BCE

Las exportaciones no petroleras alcanzan USD 3,172 millones (incremento 15.9% a

mayo 2010). Las exportaciones tradicionales fueron USD 1,596 millones (50.3% de
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las exportaciones no petroleras) con una variacion de 16.6%. Se destacan las
exportaciones de banano (crecimiento de 14.5%) dada la favorable cotizacion de
esta fruta en el mercado internacional, su participacion alcanzé el 30.4% de las
ventas externas no petroleras. Las exportaciones de “cacao y elaborados” y “café y
elaborados” crecieron en valor de 42.7% y de 34.9% respectivamente; sin embargo,
su participacion no es muy representativa (5.8% y 1.6% en su orden). Las

exportaciones no tradicionales reflejan una tasa de variacion de 15.2%.

A mayo 2010:
= Exportaciones de Banano: caida en volumen 3.9%, incremento en precio 19.3%.

= Exportaciones de Atun y Pescado: reduccién de 8.2% en volumen, aumento de
20.1% en precio

= Exportaciones de Camaron: incremento en volumen 6.1% y en precio de 3.9%.

GRAFICO No. 13: EXPORTACIONES NO PETROLERAS
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Fuente: BCE

3.3.5. Fuerzas Demograficas

Los datos generados por el INEC informan que en el 2010, aproximadamente
14.233.900 de personas habitan Ecuador. En lo referente al sexo de la poblacion, se
puede establecer que alrededor del 49,4% se encuentra compuesta por hombres, y
un 50,6% por mujeres. Estas cifras varian ain mas a favor de las mujeres en las
provincias de la sierra central ecuatoriana. Aproximadamente el 66% de la poblacion

reside en los centros urbanos, mientras el resto se desenvuelve en el medio rural.
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3.3.5.1. Evolucion de la poblacion

La poblacién ecuatoriana tuvo un rapido crecimiento entre las décadas del 60 y el
80, lo que se denomind explosion demografica. Pero, desde mediados de los 90, la
tasa de natalidad empezé a declinar, lo que puede devenir en el llamado invierno

demografico. La esperanza de vida al nacer en Ecuador ha superado los 70 afos.

GRAFICO No. 14: EVOLUCION DE LA POBLACION EN ECUADOR
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Fuente: UNDP (Naciones Unidas. Division de Poblaciéon del Departamento de Asuntos
Econdmicos y Sociales, Proyecciones Mundiales de Poblacién.)

3.3.5.2. Poblacién por edades
TABLA No. 3: POBLACION EN ECUADOR POR EDAD
Tramos  de _ % respecto al | Sexo :

Miles total de la Hombres Mujeres
edad C ) -

poblacion Miles % Miles %

Total 13.774 100% 6.896 50,1% 6.878 49,9%
65 y mas 917 6,7% 426 46,5% 491 53,5%
60 y mas 1.301 9,4% 613 47,1% 688 52,9%
60-69 688 5,0% 333 48,4% 355 51,6%
70-79 417 3,0% 195 46,8% 222 53,2%
80 y mas 196 1,4% 85 43,4% 111 56,6%

Fuente: UNDP
Elaboracion por: Los Autores

3.3.6. Ciudades importantes

Guayaquil, la mas poblada del Ecuador, con alrededor de 2'500.000 habitantes en su
area metropolitana en 2010. Es el polo de concentracion de las ciudades del sur de
la costa, el puerto principal del Ecuador por donde entran y salen aproximadamente
el 70% de las importaciones y exportaciones del pais. El distrito metropolitano de
Quito, ciudad capital que cuenta con 2'200.000 habitantes, siendo la sede de
gobierno donde se concentran los poderes del estado, es la primera en ser
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declarada patrimonio cultural de la humanidad por la UNESCO, concentra el mayor
namero de centros de gerencia de empresas en el Pais, tanto del sector publico
como del privado.

3.3.7. Fuerzas Socioculturales

TABLA No. 4: TASA TRIMESTRAL DEL MERCADO LABORAL

Fecha Desempleo Ocupacion Plena Subempleo
Jun. 09 8,34 38,36 51,61
Sep. 09 9,1 37,1 51,7
Dic. 09 7,9 38,8 50,5
Mar. 10 9,1 37,6 51,3
Jun. 10 7,71 40,25 50,41
Sep. 10 7,43 41,93 49,6
Fuente: INEC

Elaboracién por: Los AutoresSegun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC),
al menos 131 mil empleos se incrementaron en el Pais en el tercer trimestre del
2010, lo que permiti6 una reduccion de 1,7 puntos en el indice de Desempleo,
registrado entre julio y septiembre, que llegé al 7,4% frente al 9,1% alcanzado en
igual periodo del 2009.

3.3.8. Fuerzas Tecnoldgicas

El desarrollo tecnoldgico de las empresas ecuatorianas no se ha caracterizado por
ser muy importante, ya que el 34,5% realiza sus operaciones por medio de la accion
manual. La tecnologia constituye uno de los principales problemas, por lo que existe
la necesidad de implementar nuevas técnicas y procesos automatizados de
produccién, ademas invertir en investigaciéon e innovaciéon. En promedio el 59,5%
muestra que las empresas poseen un nivel tecnolégico semiautomatico. Sin

embargo tan solo el 28% de las alimentarias estan totalmente automatizadas.

3.3.9. Fuerzas Ambientales

Las actividades agroindustriales generan necesariamente impactos en el medio
ambiente, pero en el Ecuador éstos son particularmente importantes. Ello explica el
hecho de que, aunque la empresa privada haya empezado a participar con fuerza en
el financiamiento de la gestibn ambiental desde el 2000, se mantiene una tendencia
generalizada entre el empresario del pais, a obviar estos temas, especialmente en
aguellos dedicados a la produccion a partir de la extraccion de los recursos

naturales.
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Aungue los impactos de la actividad agroindustrial del pais no estan totalmente

cuantificados existen diversas pruebas de su importancia.

3.3.9.1. Fuerzas Politico - Legal

Los gobiernos locales presentan un superavit global, esto debido principalmente a
los ingresos por transferencias que reciben del Gobierno Central, que en promedio
representan el 73,6% del total de ingresos.

En lo que tiene que ver con los gastos se ha destinado un promedio del 38% a
gastos corriente y el resto a gastos de capital. En cuanto a la calidad del gasto, se
puede observar que los municipios destinan un 21.8% en promedio a gasto social
(educacion, hospitales, agua potable, canalizacion y luz y fuerza eléctrica). Los
resultados de los indicadores tanto de autosuficiencia minima como de relacion
minima hasta el 2005, muestran de manera agreste la debilidad y sensibilidad de las

finanzas de casi la totalidad de municipios del pais.
3.3.9.2. Sector Alimentos

3.3.9.2.1. Antecedentes de la Macadamia

Nombre cientifico o latino: Macadamia integrifolia = Macadamia ternifolia var.
Integrifolia. Familia: Proteaceas (Proteaceae). Originaria de Australia. Es el mas
moderno de los frutos secos, ya que no fue descubierto hasta mediados del siglo
XIX por el botanico Von Mduller que la bautiz6 como Macadamia en honor de su

amigo el médico escocés McAdam.

Esta considerado como un cultivo no tradicional o exadtico de gran valor comercial,

por la diversidad de usos y por la apreciacibn monetaria en el mercado de la nuez.
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Composicion Nutricional: 100 gramos de parte comestible contienen:

TABLA No. 5: COMPOSICION NUTRICIONAL

COMPUESTO CANTIDAD
Calorias 702
Agua 2.88¢
Carbohidratos 13.73 g
Grasas 73.729
Proteinas 8.30g
Fibra 5.28¢
Cenizas 1.36¢g
Calcio 70 mg
Potasio 368 mg
Fosforo 136 mg
Magnesio 116 mg
Hierro 241 mg
Tiamina 0.35mg
Riboflavina 0.11 mg
Niacina 2.14 mg
Acido ascorbico 0 mg
Fuente: FAO

Elaboracion por: Los Autores

3.3.9.2.2. Usos

El 60% del producto a nivel mundial va dirigido a la industria y el 40% restante se

consume al natural. A continuacién se describe sus usos respectivos de la nuez:

Alimento: En la industria se puede presentar como nueces enteras, en
pedazos o miga, solas, saladas, asadas saladas, cubiertas de chocolate,
caramelo, miel y saborizadas (cebolla, ajo, BBQ, pimienta o queso). Utilizada
para la elaboraciéon de una variedad de confites y pasteleria.

En algunas partes del mundo en especial en Europa, hacen una bebida como
el café llamada “café de almendra”, la cual es muy demandada.

Cosméticos: Se puede extraer aceite de macadamia que sirve para usos
propios de la cosmetologia.

Medicinal: el consumo de la nuez, reduce los niveles de colesterol, reduce la
posibilidad de ataques cardiacos, tiene alto contenido de fibra y tiene un rico
sabor.

Otros: Se utiliza como especie ornamental y para reforestaciéon. Es una

especie maderable.
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3.4. PRODUCCION MUNDIAL

La produccion mundial de macadamia esta localizada en 68 paises productores, a

continuacion se presenta el total de produccion mundial en toneladas métricas.

TABLA No. 6: PRODUCCION MUNDIAL DE MACADAMIA

Afio Produccién
2007 723,657
2008 717,059
2009 716,605
2010 716,151
2011 715,697
2012 715,242
2013 714,788
2014 714,334
2015 713,880
Fuente: FAO
Elaboracion por: Los Autores

Los principales paises productores de macadamia en orden son: Estados Unidos

(especificamente en Hawai y California), Indonesia, México y Etiopia entre otros.

GRAFICO No. 15: PARTICIPACION POR PAIS PRODUCTOR DE MACADAMIA
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Fuente: FAO
El 69% de la producciéon mundial de macadamia esta ubicada en 8 paises y el 31%
restante corresponde a producciones de 60 paises alrededor del mundo.

Es importante mencionar que ademas de México y Guatemala, como dos de los
principales productores de macadamia, dentro del continente americano, se ubican

ademas Costa Rica y Peru.
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3.4.1. Produccién Doméstica

De acuerdo al Servicio Nacional de Estadisticas Agricolas (MAG) no se registra
produccion domeéstica de macadamia a gran escala, o produccion para exportacion
directa, la tierra en Ecuador puede producir a gran escala este producto a costos
minimos. El proceso de produccion necesita de 4 afios para poder cultivar por
primera vez y posterior a esta cosecha se podra cosechar tres veces al afo. El
desarrollo de este cultivo en el pais se esta iniciando. Hasta el momento, la escasa
produccion que existe se vende en el mercado interno. Y se encuentran como

cultivos de patio.

3.4.2. Comercio Nacional

El comercio nacional de la macadamia ha sido minoritario, para dicha evaluacion se
han considerado los dltimos 5 afios, con el propésito de analizar la evolucion del
comercio, sujeto a las importaciones y exportaciones de dicho producto.

3.4.2.1. Analisis de las importaciones nacionales de la Macadamia

GRAFICO No. 16: PRODUCTO DE MACADAMIA

El inicio de las importaciones de macadamia segun los datos registrados, son a
partir del afio 2006 con un total de $2,463 (miles de millones de dolares
americanos); sin embargo en los ultimos afios denota un crecimiento sustancial del

596,34% para el afio 2008 con respecto al afio anterior.
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GRAFICO No. 17: IMPORTACIONES DE MACADAMIA
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Elaboracion por: Los Autores

TABLA No. 7: PRECIO Y VOLUMEN DE MACADAMIA EN MILLONES DE USD

2006 | 2007 | 2008

MILES DE MILLONES DE USD

Valor (US $) 0 0 2,463 |5,438 | 37,867
Volumen (kg) 0 0 785 567 5,591
Fuente: FAO

Elaboracion por: Los Autores

El 95% de las importaciones de la Macadamia en los ultimos 3 afios (2006-2008)
provienen de Guatemala y el 5% restante de Estados Unidos, estos dos paises son

los Unicos de los cuales se importa esta nuez.

GRAFICO No. 18: IMPORTACIONES DE MACADAMIA
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Fuente: FAO
Elaboracion por: Los Autores

3.4.2.2. Andlisis de las exportaciones nacionales de la Macadamia

El Unico afio con exportaciones de macadamia es el 2008 con un total de 5
toneladas métricas, destinadas a Estados Unidos, México y Nicaragua, en orden de
participacion.
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GRAFICO No. 19: EXPORTACIONES DE MACADAMIA
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Elaboracion por: Los Autores

TABLA No. 8: PRECIO Y VOLUMEN DE MACADAMIA EN MILLONES DE USD
Valor (US$) MM
[2008 | 38934

La Macadamia exportada fue producto procesado, especificamente salado en las
siguientes cantidades: Estados Unidos 4,252 Kg, México 750 Kg y Nicaragua 11Kkg.

Volumen Kg

5014

Fuente: FAOSTAT / FAO Direccion Estadistica
Elaboracion por: Los Autores

GRAFICO No. 20: EXPORTACIONES DE MACADAMIA

o 15.08%

—0O 0.24%%

America

O hMeéxico
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W 84.57%:

Fuente: FAO

Elaboracion por: Los Autores

3.5. FUERZAS COMPETITIVAS

Mediante la el andlisis de las fuerzas competitivas de Porter se demuestra las

diferentes situaciones competitivas del

industrializada.

actual mercado de

la macadamia




GRAFICO No. 21: FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

Competencia potencial:
Empresas que actualmente producen o
importan otro tipo de nueces o
almendras.

Competencia del Sector: ,
Proveedores: La Concordia Clientes:
Productores agricolas Saguesa Distribuidores y
vinculados con las Confiteca cadenas de
empresas oferentes Rey Macadamia supermercados

Productos sustitutos:
Otra variedad de nueces
Almendras
Avellanas
Pistacho
Marafon
Cacahuate

Elaboracion por: Los Autores

3.5.1. Competencia potencial

La principal competencia son otros paises exportadores de macadamia o productos
similares hacia los Estados Unidos principalmente a New York, en el caso de
exportadores mexicanos, se puede decir que éstos tienen una ventaja competitiva

(TLC) en relacion a otros paises.

3.5.2. Competencia Sectorial
No existe otra empresa a nivel local que exporte este tipo de productos hacia los

Estados Unidos.

3.5.2.1. Proveedores

A nivel nacional existen varios sectores que producen macadamia, éstos estan
localizados en Puerto Quito, La Union, Santo Domingo de los Tsachilas, Patricia
Pilar, Quevedo, la via Chone, ElI Carmen, La Concordia, Pedro Vicente Maldonado,

pero el proveedor exclusivo es la finca de la Familia Carrera ubicada en Esmeraldas.

3.5.2.2. Productos Sustitutos
Los productos sustitutos de la macadamia son la almendra, la avellana, el marafion,

el pistacho y el cacahuate, entre las principales; ademas otras nueces comestibles
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gue se encuentran en el mercado. Los productos complementarios son aquellos que
al comprar la nuez de macadamia aumenta la demanda, por ser los acompafiantes
en el consumo, y estos son: los chocolates, los helados, los pasteles, etc. La
mayoria de las macadamias son vendidas como nueces tostadas o cubiertas de
chocolate. También son consumidas en productos cocinados o tostados con miel. El

aceite es usado como aceite para cocinar o como base para cosmeéticos.

3.5.2.3. Clientes

Los clientes son los distribuidores y cadenas de supermercados, los mismos que son
los encargados de llevar la macadamia hacia el cliente final. Para efectos de estudio
se determina a clientes distribuidores y supermercados en los Estados Unidos de

América pais hacia el cual se enviara el producto en donde sera comercializado.
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CAPITULO IV

INVESTIGACION DE MERCADO
4.1. MERCADO DE MACADAMIA

Basados en las tendencias mundiales actuales tales como llevar un nuevo estilo de
vida, comer sano, verse bien y sentirse bien, han llevado a buscar un producto que
sea saludable, ayude a la salud y tenga un buen sabor. La nuez de Macadamia por
ser un manjar exquisito, de buen sabor, alto poder alimenticio y por ser considerada
como la nuez mas fina del mundo, es utilizada por el mercado gourmet como un
aditivo espacial en cualquier clase de comidas, ensaladas y en los cécteles. Las
importaciones y exportaciones de la nuez de Macadamia a nivel mundial son
prometedoras y cada afio van en aumento como se puede observar a continuacion
en las Tabla No. 9y 10

TABLA No. 9: PRINCIPALES PAISES IMPORTADORES DE MACADAMIA TM

Paises 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009
Alemania 2917 12,999 2,97 2,856 15541 [4,9881 5,4986 6,0091
Bangladesh 1,76 324 1,925 [4,883 (4,064 |[O 0 0
Canada 19,858 (8,124 (7,296 [6,649 |7,338 |1,8985 2,5384 1,2975
China 27,074 134,452 52,848 [33,225 [40,589 |45,3785 47,9588 (50,5391
Esparia 10,334 (22,176 [25,159 |28,775 |17,146 |26,7849 (28,8072 |30,8295
Estados Unidos 36,969 |44,374 [58,973 |56,387 |53,135 |63,2711 (67,7056 |72,1401
Francia 3,359 |3,763 (3,863 [3,224 |3,6 3,5447 3,539 3,5333
India 21,452 130,737 [33,087 |56,344 |77,904 85,4581 (99,3092 |113,1603
Italia 2,561 4,637 (8,291 12,846 |10,259 |14,8003 (17,1608 |19,5213
Mali 4,965 2,659 5837 [7,425 (7,376 |8,5288 9,4876 10,4464
Niger 3,446 3,567 [3,654 |[3,616 |3,883 |3,9101 4,0024 4,0947
Paises Bajos 4,828 14911 4,377 5,869 |6,766 |6,8004 7,2838 7,7672
Reino Unido 6,149 15,827 8,577 [27,95 [40,612 |45,1377 |54,2426 (63,3475
Senegal 773 3,803 |3,63 2,235 12,13 0 0 0
Singapur 2,597 13,123 |1,673 [3,042 (7,901 [6,8253 7,878 8,9307
Sudafrica 1,284 (4,177 (2,566 [2,083 2,238 |2,4138 2,3952 2,3766
Swazilandia 3,724 12,667 4,988 [1,5598 (1,598 |1,3187 0,7866 0,2545
Tailandia 1,078 [1,408 |O 1,957 (1,962 |1,9761 2,2078 2,4395

Elaboracion por: Los Autores

En la Tabla No. 9 se puede apreciar que en el afio 2009 el pais que mas importo
macadamia fue la India, con 113,1603 TM, seguido por los Estados Unidos de
América con 72,1401 TM y en tercer lugar el Reino Unido con 63,3475 TM. Ademas
en un andlisis horizontal se puede notar que la tendencia importadora de estos

paises es creciente.
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TABLA No. 10: PRINCIPALES PAISES EXPORTADORES DE MACADAMIA TM
2002-2009

Pais 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009
Alemania 1,006 1,409 1,379 1,337 1,968 1,9754 2,1606 2,3458
Australia 12,39 11,706 18,114 |14 15,202 16,6578 |17,4496 ]18,2414
China 13,367 [12,244 ]16,701 20,197 ]26,726 |28,2483 |31,7154 |35,1825
Corea RPD 696 3,836 5,148 5,463 6,133 6,9465 7,6671 8,3877
Estados Unidos 32,227 121,854 (28,353 [21,966 (35,141 (29,6902 [30,2842 [30,8782
Fed Rusia 8,829 11,734 124,51 10,814 ]9,463 8,112 6,761 541
Ghana 32 6,431 69 84 1,061 0 0 0

India 1,555 2,516 4,401 [4,113 6,492 8,871 11,25 13,629
Indonesia 37,368 | 64,378 |4,314 1,432 1,756 2,08 2,404 2,728
Kenya 1,936 3,207 6,226 14,658 5,35 6,042 6,734 7,426
Mongolia 2,653 727 5,002 375 3,852 0 0 0
Paises Bajos 2,252 2,571 2,907 ]3,61 5,68 5,7725 6,562 7,3515
Singapur 2,635 1,426 1,38 2,082 7,31 5,9684 6,969 7,9696
Sudafrica 6,842 5,363 4,04 13,825 [11,317 |13,501 15,2422 116,9834

Elaboracion por: Los Autores

En la Tabla No. 10 se tienen a los principales exportadores de macadamia, en el afio
2009 se tiene en primer lugar a China con 35,1825 TM, seguido de Estados Unidos
con 30,8782 TM y en tercer lugar Australia con 18,2414 TM, de la misma manera en
un andlisis horizontal de estos tres paises se puede ver que la tendencia
exportadora de China ha sido creciente, en cambio la tendencia de Estados Unidos y

Australia se ha mantenido.

4.2. CONSUMIDORES DE MACADAMIA

4.2.1. Estados Unidos®

Estados

TABLA No. 11: EE.UU.
Superficie o area (km?): 9.363.364

Poblacién: 303.824.646 habitantes (Estimado, Julio 2008)

Elaboracion por: Los Autores

Segun estimaciones de la Oficina Nacional del Censo, en noviembre de 2010 la
poblacion de Estados Unidos ascendia a 310.730.000 habitantes, incluyendo un
estimado de 11,2 millones de inmigrantes ilegales. Esto la convierte en la tercera

nacion mas poblada en el mundo, después de China y la India. Ademas, Estados

30 .
Www.corpeil.org
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http://es.wikipedia.org/wiki/Demograf%C3%ADa_de_China
http://es.wikipedia.org/wiki/Demograf%C3%ADa_de_la_India

Unidos es la Unica nacién industrializada donde se prevé un aumento significativo

en la poblacion.

Tasa de crecimiento poblacional: 0,883% (Estimado, 2008)
Densidad: 33 Hab/km?
PIB: 2.5% estimado 2008
Inflacion: 2.7% estimado 2008
ldioma oficial: inglés y espaiiol
Moneda: Délar Estadounidense
Socios comerciales: Canada, Meéxico, China, Japdn,
Alemania.
4.2.1.1. Recursos Naturales

El territorio de los Estados Unidos es muy rico en recursos naturales: Las diversas
condiciones climéticas son favorables para la variedad de productos agricolas.
Posee yacimientos significativos de muchos e importantes minerales. Sin embargo,
importa gran parte de los recursos que necesita para la industria y otras esferas. En
total, el gobierno federal posee el 28,8% de la superficie total del pais. La mayor
parte de este porcentaje esta conformado por los cincuenta y ocho, parques
nacionales y cientos de otras areas naturales protegidas administradas por las
autoridades federales y estatales. Del resto de las tierras del gobierno, algunas son
alquiladas para la extraccion de petréleo y gas natural, para la mineria, agricultura o
ganaderia; solo el 2,4% se utiliza para fines militares

4.2.1.2. Produccién®?

Estados Unidos es unos de los principales paises productores de macadamia, para
el 2009 alcanzo6 una produccion de 118.200 TM.

TABLA No. 12: AREAS Y RENDIMIENTOS

Pais Area cosechada (Ha) | Rendimiento (Tm/Ha) | Produccién TM

Estados Unidos 60.000 1.97 118.200

Fuente: Estimacion FAO.
Elaboracién por: Los Autores

4.2.1.3. Consumo Per Capita

En el mercado de Estados Unidos, el consumo per capita es de hasta dos kilos y

medio.

%1 Anexo G: Ficha Requerimientos Técnicos de Acceso al Mercado de EEUU
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4.3. IMPORTACIONES

Estados Unidos es uno de los paises importadores de nuez de Macadamia en el
mundo su participacion es del 16% a nivel mundial. La Tabla No. 13 revela las
importaciones de Macadamia realizadas por Estados Unidos en los afios 2002 a
2006. Para efectos de estudio se ha tomado la tasa de crecimiento poblacional del
pais que es 0,883% al 2008 mismo utilizado para proyectar importaciones futuras

hasta el afio 2015.

TABLA No. 13: IMPORTACIONES DE MACADAMIA USA. TM

Proyeccién con T.C.P

Afio Histdrico 2008
2002 36.969

2003 44.374

2004 58.973

2005 56.387

2006 53.135

2007 53.604
2008 54.078
2009 54.555
2010 55.037
2011 55.523
2012 56.013
2013 56.508
2014 57.007
2015 57.510

Fuente: FAO Direccion Estadistica Proyeccion
Importaciones de Macadamia USA: histérico
Proyeccién elaborada por autores

4.4. EXPORTACIONES

En cuanto a la exportaciéon de Macadamia son 148 paises alrededor de mundo que
exportan este producto; Estados Unidos es unos de los principales paises

exportadores a nivel mundial con una participacion del 20%.

Para obtener las proyecciones futuras se ha tomado en cuenta el historico de
exportaciones de Tabla No. 14; todos los calculos estan realizados con la formula de

valor futuro y con la tasa de crecimiento poblacional de Estados Unidos 0,883%.%

32 \/éase Anexo C
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TABLA No. 14: EXPORTACIONES DE MACADAMIA USA. TM

Proyeccién con T.C.P

Afo Historico 2008
2002 32.227

2003 21.854

2004 28.353

2005 21.966

2006 35.141

2007 35.451
2008 35.764
2009 36.080
2010 36.399
2011 36.720
2012 37.044
2013 37.371
2014 37.701
2015 38.034

Fuente: FAO Direccion Estadistica Proyeccion

Exportaciones de Macadamia USA: histérico
Proyeccién elaborada por autores

Para el presente proyecto se utilizara la materia prima que nos provee la finca de la
Familia Carrera la misma que al ser procesada nos permitira obtener ocho tipos de
productos mismos que serdn comercializados al 100% en New York, y para este

manejo se enviard tres veces al afio el producto.

TABLA No. 15: TIPO DE CONTENEDORES 20’

‘ Tipo Ancho Largo Alto  Ancho Largo Alto Ancho Alto m3 ton ‘
| 200 || standard || 244 |[606] 259 | 235 |[590]| 239 | 234] 228] 330]
| 20 || Refrigerated || 244 |[606]| 259 | 220 |[545] 226 | 229] 225] 281]
| 200 || openTop || 244 |[606] 259 | 234 |[589] 236 | 232] 225] 326]
| 200 || FlatRack || 244 |[606] 259 | 235 |[590] 231 | .. || .. |[320]
| 200 || Tanktainer || 244 |/ 606] 259 || .l | ] . ][ 240]

Dadas las condiciones del producto el envio se realiza en conteiner de 20 Ancho
STANDARD.

Comercializacion en:

Términos en D: DAF, DES, DEQ, DDU y DDP

El vendedor soporta todos los gastos y riesgos necesarios para llevar la mercancia
al pais de destino; esto es una entrega directa a la llegada. Los costes y los riesgos
se transmiten en el mismo punto. Los términos en D no se proponen cuando el pago
de la transaccion se realiza a través de un crédito documentario, basicamente

porque las entidades financieras no lo aceptan.
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En otras palabras se comercializara en términos D bajo la categoria DDP, misma

que se muestra en el grafico siguiente.

GRAFICO No. 22: CATEGORIZACION DE LOS INCOTERMS

Incoterms 2000: Transferencia del riesgo del vendedor al comprador
CIF fransparte y seguro abonados

Y
|
|

fransporte abonado |
CFR 7

FOB

puerto puerto
de embarque de destino

|
|
DES
vendedor ‘ comprador

primer
transportista

| |
FAS DAF DEQ

frontera

|
CPT fransporte abonado : DDP
|

fransporte y sequro abonados
(1P

Fuente: Pardo Luna, Virtudes; Josep Antoni Valdés Calabuig y Carlos Vicient Alonso (2001). «Capitulos 5,
6, 7 y 8». Negociacion internacional (12 edicién). Aravaca (Madrid, Espafia): McGraw-Hill Interamericana
de Espafia, S.A.U. pp. 46-75.

4.5. PRECIO

El precio de venta para el consumo de macadamia en supermercados es de $ 14,49
los 0,45 kg (1 libra) de nuez simple a granel. Las nueces tostadas y/o saladas a un

precio que oscila entre $ 15,00 y $ 18,00 a granel.
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TABLA No. 16: PRODUCTOS REFERENCIALES EN EE.UU. (ELABORADOS CON
MACADAMIA)

PRODUCTO IMAGEN PRECIO
Mauna Loa Dry Roasted Macadamias with Sea Salt, 12-Ounce :
$26.13
Bags (Pack of 3)
Macadamia Oil Deep Repair Mask, 8.5 ounces Jar $19.55
Mauna Loa Dry Roasted Macadamias With Sea Salt, 4.5-Ounce $31.54
Cans (Pack of 6) '
MACADAMIA OIL by Macadamia Natural Oil: HEALING OIL $21.75
TREATMENT 4.2 OZ
Mauna Loa Macadamia Nuts, Honey Roasted, 4.5-Ounce Cans
$31.54
(Pack of 6)
Macadamia Oil Nourishing Leave-In Cream, 10 ounces Bottle $15.54
Azar Nut Company Macadamia Nuts, Unsalted Whole, Dry $29.74
Roasted, 32-Ounce Resealable Bag '
Bergin Nut Company Macadamia Whole Raw, 16-Ounce Bags $32.90
(Pack of 2)
. . . . $11.88
Macadamia Oil Rejuvenating Shampoo, 10 ounces Bottle
Mauna Loa Dark Chocolate Macadamias, 6-Ounce Bags (Pack
$29.31
of 6)
Macadamia Oil Healing Oil Treatment, 4.2 ounces Bottle $30.17
Mauna Loa Macadamia Nuts, Island Classics Assortment, 4.5- $25.99
Ounce Cans (Pack of 6) '
Macadamia Natural Oil Deluxe Box Set $98.97
Macadamia Nuts Roasted and Salted - 12 oz - Bag $12.06

4.6. ARANCELES

08029080 en cascara y la 08029088 descascarado, Ambas Categoria A: Arancel
cero; Aplica a: CR, GT, HN, NI, SV (Relacion de paises ordenados por codigo ISO) a

partir de la entrada en vigencia del Tratado.
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http://www.amazon.com/Mauna-Loa-Roasted-Macadamias-12-Ounce/dp/B001EQ4RU8/ref=sr_1_1?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-1
http://www.amazon.com/Mauna-Loa-Roasted-Macadamias-12-Ounce/dp/B001EQ4RU8/ref=sr_1_1?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-1
http://www.amazon.com/Mauna-Loa-Roasted-Macadamias-12-Ounce/dp/B001EQ4RU8/ref=sr_1_1?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-1
http://www.amazon.com/Macadamia-Oil-Deep-Repair-ounces/dp/B002WTC37A/ref=sr_1_2?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-2
http://www.amazon.com/Macadamia-Oil-Deep-Repair-ounces/dp/B002WTC37A/ref=sr_1_2?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-2
http://www.amazon.com/Mauna-Loa-Roasted-Macadamias-4-5-Ounce/dp/B001EQ4RVC/ref=sr_1_3?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-3
http://www.amazon.com/Mauna-Loa-Roasted-Macadamias-4-5-Ounce/dp/B001EQ4RVC/ref=sr_1_3?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-3
http://www.amazon.com/Mauna-Loa-Roasted-Macadamias-4-5-Ounce/dp/B001EQ4RVC/ref=sr_1_3?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-3
http://www.amazon.com/MACADAMIA-OIL-Macadamia-Natural-Oil/dp/B002NV21DS/ref=sr_1_4?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-4
http://www.amazon.com/MACADAMIA-OIL-Macadamia-Natural-Oil/dp/B002NV21DS/ref=sr_1_4?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-4
http://www.amazon.com/MACADAMIA-OIL-Macadamia-Natural-Oil/dp/B002NV21DS/ref=sr_1_4?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-4
http://www.amazon.com/Mauna-Loa-Macadamia-Roasted-4-5-Ounce/dp/B001EQ4VYU/ref=sr_1_5?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-5
http://www.amazon.com/Mauna-Loa-Macadamia-Roasted-4-5-Ounce/dp/B001EQ4VYU/ref=sr_1_5?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-5
http://www.amazon.com/Mauna-Loa-Macadamia-Roasted-4-5-Ounce/dp/B001EQ4VYU/ref=sr_1_5?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-5
http://www.amazon.com/Macadamia-Oil-Nourishing-Leave--ounces/dp/B002WTC384/ref=sr_1_6?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-6
http://www.amazon.com/Macadamia-Oil-Nourishing-Leave--ounces/dp/B002WTC384/ref=sr_1_6?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-6
http://www.amazon.com/Azar-Nut-Company-Macadamia-Resealable/dp/B000YV9QMI/ref=sr_1_7?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-7
http://www.amazon.com/Azar-Nut-Company-Macadamia-Resealable/dp/B000YV9QMI/ref=sr_1_7?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-7
http://www.amazon.com/Azar-Nut-Company-Macadamia-Resealable/dp/B000YV9QMI/ref=sr_1_7?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-7
http://www.amazon.com/Bergin-Nut-Company-Macadamia-16-Ounce/dp/B001EO7MKM/ref=sr_1_8?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-8
http://www.amazon.com/Bergin-Nut-Company-Macadamia-16-Ounce/dp/B001EO7MKM/ref=sr_1_8?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-8
http://www.amazon.com/Bergin-Nut-Company-Macadamia-16-Ounce/dp/B001EO7MKM/ref=sr_1_8?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-8
http://www.amazon.com/Macadamia-Oil-Rejuvenating-Shampoo-ounces/dp/B002WTC38E/ref=sr_1_9?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-9
http://www.amazon.com/Macadamia-Oil-Rejuvenating-Shampoo-ounces/dp/B002WTC38E/ref=sr_1_9?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-9
http://www.amazon.com/Mauna-Loa-Chocolate-Macadamias-6-Ounce/dp/B001FA1DKA/ref=sr_1_10?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-10
http://www.amazon.com/Mauna-Loa-Chocolate-Macadamias-6-Ounce/dp/B001FA1DKA/ref=sr_1_10?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-10
http://www.amazon.com/Mauna-Loa-Chocolate-Macadamias-6-Ounce/dp/B001FA1DKA/ref=sr_1_10?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-10
http://www.amazon.com/Macadamia-Oil-Healing-Treatment-ounces/dp/B002WTC37U/ref=sr_1_11?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-11
http://www.amazon.com/Macadamia-Oil-Healing-Treatment-ounces/dp/B002WTC37U/ref=sr_1_11?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-11
http://www.amazon.com/Macadamia-Island-Classics-Assortment-4-5-Ounce/dp/B0032CKLHA/ref=sr_1_13?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-13
http://www.amazon.com/Macadamia-Island-Classics-Assortment-4-5-Ounce/dp/B0032CKLHA/ref=sr_1_13?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-13
http://www.amazon.com/Melissas-Macadamia-Nuts-Shell-3-Ounce/dp/B001EPQQA8/ref=sr_1_12?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-12
http://www.amazon.com/Macadamia-Natural-Oil-Deluxe-Box/dp/B002TAEUF0/ref=sr_1_14?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-14
http://www.amazon.com/Macadamia-Natural-Oil-Deluxe-Box/dp/B002TAEUF0/ref=sr_1_14?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-14
http://www.amazon.com/Macadamia-Nuts-Roasted-Salted-Bag/dp/B000YE7E2Y/ref=sr_1_15?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-15
http://www.amazon.com/Macadamia-Natural-Oil-Repair-Masque/dp/B003CPWPDK/ref=sr_1_16?ie=UTF8&qid=1295564736&sr=8-16

TABLA No. 17: ARANCEL ARMONIZADO DE LOS ESTADOS UNIDOS (2010).
ANOTADO PARA EFECTOS DE INFORMACION ESTADISTICA

Partida o Sub | Descripcion del

partida articulo Unidad de .
. General Especial
08026 Nueces d_e cantidad
) Macadamia

Libre (A, AU, BH, CA, CL,
0802.60.40 00 En concha Kg 1.3¢/kg E, IL, JO J, MA, 5.5¢/kg
MX, MO, P, PE, SG).

Free (A+,AU,BH,
0802.60.80 Sin cascara Kg 5¢/kg CA,CL,D,E,IL,J, JO, MA, 11¢/kg
MX,0OM, P, PE, SG)

Fuente: http://www.usitc.gov/tata/hts/bychapter/index.htm
Elaboracion por: Los Autores

4.6.1. Comercio Bilateral Ecuador — Estados Unidos>®

La importancia de los Estados Unidos para Ecuador como principal socio comercial,
ha incrementado con el paso de los afos. Del total de las exportaciones
ecuatorianas hacia el mundo, el 73% representan el mercado estadounidense en el

2001, mientras que el 2008 representa casi un 50%.

4.7. TRANSPORTE*

TABLA No. 18: ENVIO GUAYAQUIL ECUADOR A NEWBURGH, NY

Origen de la estacion Guayaquil

El pais de destino USA

Ciudad de destino Newburgh, NY
El volumen total 684.154 Cub.M
Peso 36.743 libras
Fletes maritimos ($ 154 por metro cubico / min $ 232) $ 105,360
Documentos de la Cuota de Exportacién $50

Linea de distancia a puerto de Nueva York $ 6916

Seguro para el valor de 10000 $ 200

TOTAL $ 112,526

* Tarifa valida para cargas no peligrosa, perecederas y sin extra medidas.
* Tarifa valida por 30 dias
Elaboracion por: Los Autores

Se debe tomar en cuenta que una agencia de carga deberd cobrar gastos

adicionales. Aproximadamente son de: 150 USD por embarque.

% www.portal.araujoibarra.com/guia_para_exportar_a_ecuador.pdf
http://iqglobal.com/estimate/thanks.php
% véase Anexo C
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4.8. JAPON®

TABLA No. 19: JAPON
Superficie: 377. 815 Km®

Poblacién: Japon tiene una poblacién de 127.360.000

Elaboracién por: Los Autores

Poblacion repartida principalmente en la costa del Pacifico donde el tiempo es mas
benigno. De hecho el 70% de la poblacién vive en la costa este de la isla de Honshu,

desde Tokio hacia el Sur.

Tasa de crecimiento poblacional: -0,191%

Densidad: 337 habitantes/km?

PIB: 15,2% (Estimado, 2008)

Inflacién: -1,2% (Estimado, 2008)

Idioma oficial: Japonés

Moneda: Yen

Socios comerciales: Estados Unidos, China, Malasia,

Tailandia, Corea del Sur, Alemaniay el resto de los estados miembros de
la Union Europea.

4.8.1. Recursos Naturales

En Japon hay pocos recursos minerales, asi como de energia lo que ha influido en el
desarrollo industrial del pais. Aunque se suele considerar que Japén no tiene
recursos naturales propios, lo cierto es que aungue escasos tiene varios sectores.
Podemos destacar el cobre, azufre, manganeso, plomo y cinc. El carbén se

encuentra localizado en yacimientos como los de Kyushu, Hokkaido y Honshu.

4.8.2. Produccién

Japon carece de produccion de nuez de Macadamia, por lo que es uno de los

mayores importadores de este producto a nivel mundial.

% http://www.chile.or.jp/_userdata/merc24jap2010.pdf
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4.8.3. Consumo Per Capita

El consumo per capita de Japon es de 0,1818 kilos de nuez.

4.9. IMPORTACIONES

Japdn es un pais que requiere importar cerca 60% de los alimentos que consume,
sin embargo, en lo que dice relacidén con la mayoria de los frutos secos, el pais nipon
practicamente depende de las importaciones desde el exterior ya que no existe

produccion local de importancia significativa.

El afio 2009, Japon import6é un total de 52.303 Toneladas de los diferentes tipos de
nueces comprendidos en el Cdbdigo Arancelario 0802, volumen que fue

practicamente idéntico al del afio anterior (solo se a precio una baja de un 0,2%).

TABLA No. 20: VOLUMEN DE MACADAMIA IMPORTADA POR JAPON

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

2015

Volumen TM 57.420 ([52.206 |52.303 [48.859 [46.301 |43.742 ([41.184 |38.625

36.067

Fuente: Japan customs
Elaboracién por: Los Autores

TABLA No. 21: VOLUMEN DE MACADAMIA IMPORTADA TM

Afio Volumen TM Proyecciéon T.C.P

2007 57.420

2008 52.206

2009 52.303

2010 52.203
2011 52.103
2012 52.004
2013 51.905
2014 51.805
2015 51.706

Elaboracion por: Los Autores
Del total de nueces importadas por Japon, la Macadamia representa un 5%

respectivamente; si bien Japon realiza importaciones de nueces con y sin cascara,

son los frutos sin cascara los que realmente predominan en sus compras al exterior.

4.10. EXPORTACIONES

Exportaciones de nueces no han existido a la fecha, ya que para ello se debe
obtener la aprobacion del Ministerio de Agricultura japonés sobre el tratamiento
cuarentenario a que deben ser sometidas previo al embarque, asunto que se

encuentra en proceso de tramitacion.
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4.11. PRECIOS

Los precios internacionales muestran una alta homogeneidad, ya que si bien el
promedio de precio de venta en el 2009 fue cercano a los US$ 7,8 por kg, la
desviacion estandar fue solo de US$ 0,88 centavos. El precio de importacion que ha
logrado el producto nacional en Japon ha sido alrededor de US$ 1 menor en cada

uno de los ultimos 3 afnos.

4.12. ARANCELES

Las tarifas arancelarias aplicadas en Japon son una de las mas bajas en el mundo.
Adicionalmente, los aranceles aplicados a los productos agricolas contindan
disminuyendo y los aranceles en muchos sectores, como los automéviles y las
autopartes, software de computacién y las maquinas industriales son cero. Sin
embargo, algunos productos, incluyendo los productos de cuero, algunos alimentos

procesados y algunos productos manufacturados tienen aranceles altos.

TABLA No. 22: ARANCEL IMPUESTO PARA NUEZ DE MACADAMIA
Partida Descripcion

Arancel Ad valorem
2008.19.99 | Macadamia sin contenido de azucar5 USD/kg

Fuente: http://www.idconline.com.mx/dof/documentos-relevantes/2010/c
Elaboracion por: Los Autores

4.12.1. Comercio Bilateral Ecuador — Jap6n®®

Japoén representa actualmente para el Ecuador, el mercado mas importante de Asia,
con una poblacion de alrededor de 127 millones de habitantes caracterizados por un
elevado poder de compra ($28,700 al afio) pero al mismo tiempo por una alta

exigencia en la calidad y presentacion de los productos demandados.

Japon posee la segunda economia mas grande del mundo, su producto interno bruto
de Japdn asciende a $3,7 trillones de délares, crece a un 0.2% anual y se sustenta

principalmente en agricultura 1.4%, industria 30.9% y servicios 67.7%.

La importancia de Japdén, como socio comercial, radica fundamentalmente en la
magnitud de las importaciones, las mismas que representaron alrededor de un

4.23% del total importado por Ecuador durante ese afio.

% http://www.buenastareas.com/ensayos/Relaciones-Comerciales-Ecuador-Jap%C3%B3n/813188.html
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4.13. Transporte®’

TABLA No. 23: ENVIO DE LA TERMINAL EN NEWBURGH, NY AL HAKATA,
JAPON

Origen de la estacion Newburgh, NY
El pais de destino JAPON
Ciudad de destino HAKATA

El volumen total 684.154 Cub.M
Peso 36.743 libras
SEAFREIGHT ($225 per Cubic Meter / $388 min) $153935
Documentos de la Cuota de Exportacién $50

Linea de distancia a puerto de Nueva York $6792

TOTAL $160777

* Tarifa vélida para cargas no peligrosas, perecederas y sin extra medidas. Tarifa valida por 30 dias.
Para todos los embarques se debe recibir copia de la factura comercial, packing list, certificado de
origen, andlisis y fitosanitario.

Elaboracién por: Los Autores

4.14. ESPANA

TABLA No. 24: ESPANA
Superficie: 505.992 km?

Poblacién: tiene una poblacion de 46.951.532
Elaboracion por: Los Autores

Habitantes al 1 de enero de 2010, segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE).
Se trata del quinto pais mas poblado de la Unién Europea; sin embargo, su densidad
de poblacion (91,4 hab/km2 segun INE 2008) es menor que la de la mayoria de otros
paises de Europa Occidental.

Tasa de crecimiento poblacional: 0,7% (2008)

Densidad: 91,4 Hab/km?

PIB: 2,7% (2008)

Inflacion: 0,9% (2008)

Moneda: Euro

Idioma Oficial: Espafiol/ Castellano
Socios Comerciales: Los paises de la UE-27

%" http://igglobal.com/estimate/thanks.php
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4.14.1. Recursos Naturales

Naturales: carbdn, lignito, mineral de hierro, uranio, mercurio, yeso, cinc, tungsteno,

cobre, energia hidroeléctrica; pescado y mariscos.

Productos agropecuarios: remolacha azucarera, cereales, patata, naranja, tomate,

manzana, fresas, aceitunas, semillas de girasol, ganado vacuno, porcino y lanar.

Principales industrias: maquinaria y equipo de transporte, productos eléctricos y
electronicos, alimentos, bebidas, quimicos, papel, textiles, madera, muebles,

petroquimica, calzado, vestuario, acero y construccion de buques.

4.14.2. Produccién

Espafia se considera como unos de los principales mercados de comercializacion de
nueces; actualmente el volumen de produccion en Espafia, oscila en torno a 196,316
toneladas los cuales en términos relativos representan el 8,65% del total mundial.

4.15. CONSUMO PER CAPITA

Los habitos de consumo son varios, sin embargo las formas mas habituales se
destacan: la nuez entera, en bebidas, en aperitivos, en postres, o en aceites. En total
se consumen unas 250,000 toneladas al afio; el consumo per cépita fue de 0,680
kg en el caso de Espafia.

4.16. IMPORTACIONES

Espafia es uno de los paises importadores de nuez de Macadamia en el mundo, su
participacion es del 5% a nivel mundial. Basados en el Tabla No. 28 las
importaciones de macadamia para el 2006 son de 17,146 TM que abastecian la
demanda del producto en el pais. Se ha establecido el calculo de las proyecciones
de importaciones de Macadamia en Espafia, tomando como referencia a la tasa de

crecimiento poblacional de Espafia al 2010 de 0,7%.
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TABLA No. 25: IMPORTACIONES DE MACADAMIA ESPANA

Afio Histérico Proyeccién con T.C.P 2010
2002 10.334

2003 22.176

2004 25.159

2005 28.775

2006 17.146

2007 17.266
2008 17.387
2009 17.509
2010 17.631
2011 17.755
2012 17.879
2013 18.004
2014 18.130
2015 18.257

Fuente: FAO Direccién Estadistica Proyeccion
Importaciones de Macadamia Espafia: historico
Elaboracion por: Los Autores

4.17. EXPORTACIONES

Espafia es un pais consumidor de Macadamia, por lo que importa el producto para

consumo interno y de esta manera satisfacer la demanda local.

4.18. PRECIOS

Las nueces comestibles son comerciadas en el mercado mundial y en general, los
precios nacionales seguirian siendo las tendencias en los precios del mercado

mundial.

Este desarrollo en los precios del mercado internacional esta a menudo intimamente
vinculado a la demanda y provision. Un desarrollo general en los precios para todas
las nueces comestibles es dificil de formular, como las diferencias entre productos
son muy grandes. Ademas, los paises de la UE y productos individuales difieren en
el mecanismo de logistica, margenes de comercio y la calidad del producto, el cual
contribuye al ajuste del precio.

TABLA No. 26: PRECIOS DE LA NUEZ DE MACADAMIA

PRODUCTO CANTIDAD | PRECIO

Nuez de Macadamia en granos quebrados | 20 Kg USD 90,99
Nuez de Macadamia en granos quebrados | 10 Kg USD 42,25
Nuez de Macadamia en granos quebrados | 1 Kg USD 10,45
Nuez de Macadamia entera 5Kg USD 42,87
Nuez de Macadamia entera 1Kg USD 11,45
Nuez de Macadamia entera 20 Kg USD 124

Nuez de Macadamia tostada con sal 0,906 Kg USD 11,60
Nuez de Macadamia tostada sin sal 0,906 Kg USD 11,60
Nuez de Macadamia sin cascara 0,906 Kg USD 11,40

Fuentes: www.gfd.org.uk GOOG FOOD
Elaboracion por: Los Autores
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4.19. ARANCELES

Para el acceso al mercado europeo no se acordd desgravacion para los productos
sujetos a un arancel especifico en la UE; en el caso de las fracciones que no tienen
arancel de 0%, se negociaron periodos de desgravacion que van de los 4 a los 10
afos. Por el sistema de preferencias arancelarias acordado con la Union Europea

los productos no tradicionales (Macadamia) tienen valor O en arancel.

TABLA No. 27: ARANCELES APLICADOS A LA UNION EUROPEA PARA LA
MACADAMIA

Arancel

SA. Sub partida Descripcion Consolidado Especifico

ad valorem %
8029060 | Macadamia Nuts [2 0
Fuente: Base Integrada de Datos, OMC y Comisidon Europea
Elaboracion por: Los Autores

4.19.1. Comercio Bilateral Ecuador — Unién Europea®

La Union Europea desea consolidar y reforzar sus relaciones con este pais, donde
una Asamblea Constituyente elabora una nueva Carta Magna que reorganizara el
marco institucional. En 2007, la Mision de Observacion Electoral (MOE Ecuador)
enviada por la UE evalu6 el desarrollo de los comicios a la Constituyente
ecuatoriana. La Uniébn Europea mantiene contactos peridédicos con los agentes
politicos, econdmicos y sociales. Ademas, considera positiva la consolidacion del
comercio con Ecuador cuyas exportaciones ya disfrutan, en muchos casos, del
Sistema de Preferencias Generalizadas (SPG Plus) y sigue prestando ayuda al

desarrollo del pais.

4.20. TRANSPORTE®®

TABLA No. 28: DESDE GUAYAQUIL A MADRID (20 UNIDADES)

Unidades 20

Peso 377.98 kg
Largo 13.3¢cm

Ancho 30.3cm

Altura 12.95¢cm

Peso cargable 377.98 kg

Precio por unidad 430013EUROCS
Precio por unidd 8600260EUROS
Precio por unided 584646 USD
Precio por unided 11693512USD

Tiempo de transito aproximado para el envio: 9 dias
Fuente: http://www.serviequipaje.com/
Elaboracion por: Los Autores

% http://www.eeas.europa.eu/ecuador/index_es.htm
39 http:/Mww.serviequipaje.com/
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4.21. MATRIZ DE DANIELS

Después de haber hecho un estudio de mercado de los paises elegidos y mediante
la matriz de Daniels se puede dar cuenta el pais més favorable para la exportacion
es Estados Unidos de América ya que muestra un total de 54,08%, superior al de
los otros dos paises que se seleccionaron, demostrando a través de las variables

donde es mas conveniente exportar la nuez de Macadamia.

Para fundamentar el estudio a méas del andlisis de la Matriz de Daniels se ha
considerado informacion de la FAO para poder establecer el mercado 6ptimo y la
demanda existente. No se ha levantado estadisticas a nivel nacional a través de
encuestas pues el producto no sera vendido en Ecuador. Mientras que para
mercado internacional es decir New York, no se ha levantado estadisticas de
encuestas pues la base de la FAO es més eficiente en relacion a andlisis de

mercado.

TABLA No. 29: MATRIZ DE DANIELS

DATOS HISTORICOS

Variables EEUU Japoén Espafa
Superficie km2 9.363.364 377.815 505.992
Densidad Hab/km2 33 337 91,4
Tasa de Crecimiento Poblacional 0,88% (-0,191%) 0,70%
PIB 2,50% 15,20% 2,70%
Inflacién 2,70% (-1,2)% 0,90%
Consumo Percépita kilos 25 0,1818 0,68
Importaciones 54.078 52.206 17.387
Exportaciones 35.764 0 0
Precio 8,44 all 7,8 10,45
Aranceles $/kilo 0,005a0,11 5 0

Elaboracion por: Los Autores

A continuacién, con los datos histéricos de la tabla No. 32 se elaborara la matriz de
Daniels. Esta tabla asigna valores en diferentes rangos (entre 0y 3,0y 4yentre 0Oy

5) dependiendo de la variable a analizar (columna VALOR).

TABLA No. 30: MATRIZ DE DANIELS

MATRIZ DE DANIELS
VARIABLE VALOR | USA | JAPON | ESPANA
Superficie 0-4 4 3 2
Densidad 0-4 4 3 2
Tasa de crecimiento poblacional 0-3 2 3 2
P.1.B. 0-5 5 4 3
Inflacion 0-3 3 1 2
Consumo per capita 0-5 3 5 4
Importaciones 0-3 3 1 2
Exportaciones 0-4 4 2 3
Precio Xi 0-3 3 1 2
Aranceles Xi 0-5 5 4 3
TOTAL 36 27 25

Elaboracién por: Los Autores.
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La suma de cada calificacion de cada pais muestra la opcion mas favorable al
momento de exportar. De esta forma se puede notar que el mas apto es Estados

Unidos ya que tiene la mayor calificacion.

TABLA No. 31: MATRIZ DE DANIELS*

VARIABLE VALOR USA JAPON | ESPANA
Superficie 10.00% | g 1496 | 037% | 0,49%
Densidad 10,00% 0,72% 7,30% 1,98%

Tasa de crecimiento poblacional | 10,00% 6,34% | -1,37% 5,03%
P.1.B. 10,00% | 1,23% | 7,45% 1,32%

Inflacion 10,00% | 11,25% | -5,00% 3,75%

Consumo per capita 10,00% 7,44% 0,54% 2,02%
Importaciones 10,00% 4,37% 4,22% 1,41%
Exportaciones 10,00% | 10,00% | 0,00% 0,00%

Precio Xi 10,00% | 3,48% | 2,79% 3,74%

Aranceles Xi 10,00% 0,11% 9,88% 0,00%

TOTAL 100,00% | 54,08% | 26,18% | 19,74%

*(Xi = Valor medio)
Elaboracion por: Los Autores.

4.22. PRODUCCION ECUATORIANA DE MACADAMIA

En el Ecuador no se tiene una informacion detallada sobre la produccion y la oferta
de Macadamia, debido a que el cultivo no tiene muchos afios desde su introduccién,
y también a que las autoridades encargadas en el sector agropecuario no han
tomado en cuenta el fomento del mismo dentro de sus programas de actualizacion.
La poca importancia que se le ha dado al cultivo en Ecuador radica en la demora
para su produccion, ya que la planta desde su siembra hasta iniciar la produccién
demora mas 0 menos cinco afios, nivelarla ocho afios y el pico de cosecha se inicia

a los diez afios, lo que se puede aprovechar por 100 afios.

4.23. ESTACIONALIDAD DE LA PRODUCCION

En Ecuador por ser un pais con ventajas climéticas se prevé que se puede cosechar
por primera vez al cuarto afo; posterior a esta se obtendra tres veces al afio.

4.24. DISTRIBUCION GEOGRAFICA DE LA PRODUCCION

La distribucion de las empresas para este sector se la ha ordenado por provincia,
tomando en cuenta el nimero de empresas; esto permite observar la participacion
de las provincias, en la conformidad del sector CIIU (Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme); 151* referente a otros productos alimenticios, en el que se

encuentra el rubro de nueces frescas 0 secas con cascara o sin ella.
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4.25. PROYECCION DE LA OFERTA FUTURA

Teniendo en consideracion de que no existe informacion oficial ni organismos

privados de datos histdricos de este nuevo cultivo de la Macadamia, lo que sirve

para proyectar los proximos 10 afios y obtener cudl seria la conducta que tendria el

cultivo de Macadamia. Se ha considerado evaluar desde el afio 2006 para

considerar un mercado real de EE.UU. sin sesgos de crisis que afecten a la

economia.

TABLA No. 32: PROYECCION DE LA OFERTA FUTURA DE NUEZ DE

MACADAMIA
Pais Valor
1998 1999 2000 2001 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 L o o th & o

Holanda 2.296 2.095 1.894 1.693 1.492 | 1.291 | 1.090 | 889 688 487 286 85
Colombia 600 546 492 438 384 330 276 222 168 114 60 6
Ecuador 201 210 219 228 237 246 255 264 273 282 291 300
Kenya 131 141 151 161 171 181 191 201 211 221 231 241
Israel 175 115 55 n/d n/d n/d n/d n/d n/d n/d n/d n/d
Espafa 95 85 75 65 55 45 35 25 15 5 n/d n/d
Italia 80 67 54 41 28 15 2 n/d n/d n/d n/d n/d
Zimbabwe 62 58 54 50 46 42 38 34 30 26 22 18
Total mundial 4.084 3.769 3.454 3.139 2.824 | 2509 | 2.194 | 1.879 | 1.564 | 1.249 | 934 619

Elaboracién: Los autores

De darse esto, se puede observar que en la actualidad, la oferta nacional no logra

cubrir la demanda de Macadamia. La demanda que se cubrird sera de la capacidad

instalada de la planta y estd en relacion a la revision de macadamia. Solo se

aceptara la macadamia provista por la empresa productora mas no de otra

productora pues esto garantiza su calidad.

TABLA No. 33: PROYECCION DE LA DEMANDA FUTURA DE LA NUEZ DE

MACADAMIA

Consumo mayorista Consumo detallista

Afo . Per capita Venta Per capita

Venta USS (millones) | \,cqiatano) | Uss (millanes) | (USS/hablano)

1994 1,594 6,3 6,860 27
1997 1,604 6,4 6,660 27
1998 1,606 6,4 7,250 29
1999 1,659 6,6 7,490 30
2001 1,665 6,65 7,685 31
2002 1,6847 6,74 7,933 32,1
2003 1,7044 6,83 8,181 33,2
2004 1,7241 6,92 8,429 34,3
2005 1,7438 7,01 8,677 35,4
2006 1,7635 7,1 8,925 36,5
2007 1,7832 7,19 9,173 37,6
2008 1,8029 7,28 9,421 38,7
2009 1,8226 7,37 9,669 39,8
(p) 2010 1,8423 7,46 9,917 40,9
(p) 2011 1,862 7,55 10,165 42
(p) 2012 1,8817 7,64 10,413 43,1
(p) 2013 1,9014 7,73 10,661 44,2
(p) 2014 1,9211 7,82 10,909 45,3
(p) 2015 1,9408 7,91 11,157 46,4

Elaboracion: Los autores
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CAPITULO V

ESTUDIO TECNICO Y ORGANIZACIONAL
5.1. INTRODUCCION

El presente estudio tiene como objetivo disefiar un plan de marketing internacional
para la empresa FRESHMACADAMIA S.A., empleando técnicas y estrategias de
marketing para lograr un posicionamiento en el mercado meta exterior y el desarrollo
de la organizacion. El desarrollo del trabajo se inicia con una recopilacion de
informacion basica en cuanto a definiciones de técnicas y herramientas a utilizar en

el presente proyecto.

Se realiza el andlisis del ambiente interno y externo de FRESHMACADAMIA S.A., se
evalla su posicion en cada ambiente para seguidamente determinar las Fortalezas y
Oportunidades que puede aprovechar y las Debilidades y Amenazas que debe

neutralizar.

Analizado el diagndstico de la situacion actual de la empresa se estudia el ambiente
externo, determinando el mercado meta y finalmente el mercado objetivo a través de
un estudio del mercado potencial, todo ello realizado a través de una investigacion
informal, recopilando la informacién necesaria a través de fuentes secundarias. El
andlisis del mercado se lo realiza, a través del andlisis de la red de valores el mismo
que identifica la oferta, demanda, proveedores y productos sustitos. Por
consecuencia determina un nicho de mercado que representa una oportunidad para
FRESHMACADAMIA S.A.

Se formula una propuesta para la planificacion estratégica y por consiguiente un plan
de marketing internacional en el que se combinan adecuadamente las estrategias de
producto, precio, plaza y promocién, ademas se incluye los métodos de control que

monitorean el cumplimiento de las estrategias de marketing.

5.2. LOCALIZACION OPTIMA

La macadamia se la adquirirda en una finca de 50 hectareas ubicada en la provincia
de esmeraldas, propiedad de la Familia Carrera. La produccion anual de la finca es

de 50 toneladas anuales mismas que seran apartadas para FRESHMACADAMIA
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S.A. quien sera el encargado de procesar y obtener productos terminados para la

comercializacién nacional e internacion.

GRAFICO No. 23: UBICACION DE LA PLANTACION

(! Plantacion

Puerto de
Embarque

Posteriormente sera transportada a la planta procesadora ubicada en la ciudad de
Esmeraldas, especificamente un terreno de 1500 metros, junto a la finca de la
Familia Carrera quien sera la proveedora de la materia prima se y posterior al
procesamiento se trasladara el producto a exportar a Guayaquil.

GRAFICO No. 24: UBICACION DE LA PLANTA PROCESADORA

Macro ubicacion: El producto final se comercializara en los Estados Unidos,

concretamente en New York.
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GRAFICO No. 25: Flujograma de proceso de comercializacion
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Elaboracién: Los Autores
Dar Servicio Logistico se realiza con una periodicidad semanal para las

Mercancia

Lineas Internacional. Es preciso acotar que estas cadenas comerciales preferiran
adquirir el producto de FRESHMACADAMIA S.A ya que tiene precios menores a los
de otros exportadores. Por ejemplo podran adquirir la presentacién de Macadamia
Salada de 250 a un precio de 12,21 USD, en comparacion con Macadamia de
Veracruz que comercializa esta presentacion con cadenas el mayoristas a un precio

de 12,44 USD, es decir entre 23 y 24 centavos mas que FRESHMACADAMIA S.A.
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5.3. TAMANO OPTIMO

Se prevé que la demanda y la oferta de productos de macadamia seran necesarias y
comercializadas en Estados Unidos de Norteamérica. El Estudio Economico y la
Evaluacion Econdémica del proyecto determinaran, mas adelante, los costos,
ingresos y otros parametros que permitiran demostrar que la comercializacion
estimada se encuentra dentro de los requerimientos que justificaran la inversion
realizada, siendo uno de los objetivos del proyecto alcanzar un alto grado de utilidad
en base a los recursos empleados, es decir que no se establece un margen muy

amplio para capacidad instalada sin utilizacion.

5.3.1. Recursos humanos requeridos

Dado se trata de una empresa nueva, el personal, de igual manera sera nuevo; por
medio de capacitacion continua de este personal en cuanto a aspectos de calidad
total el ambiente organizacional sera positivo y agradable. La administracion esta
dispuesta a brindar apoyo a los empleados cuando lo requieran, ya que se considera
que sin el recurso humano no se puede dar marcha a la plantacion. El propietario es
el gerente de dicha institucion, el cual por no contar con la debida experiencia,
deposita su confianza en el resto del personal administrativo (secretaria o

recepcionista e ingeniero de cultivo).
FRESHMACADAMIA S.A. requiere en total 15 personas:

La organizacion administrativa de la empresa estara constituido por el siguiente

personal:

GRAFICO No. 26: ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

Ventas Internacionales
(SEDE ECUADOR) (3)

Administrador (1)

Supervisor (1)

Elaboracion por: Los Autores
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Existirdn incentivos econdmicos, a todos los trabajadores, esto se lo puede apreciar
en los sueldos y salarios; no se dispone de un sistema de seleccion y reclutamiento
de personal. El personal es la base fundamental en la vida de la plantacion y es por

ello que se cuenta con un médico que realiza visitas una vez por semana.
EL COMPRADOR EN NEW YORK:*

Contacto: Richard F Arseneault C

Direccion: 66-26 Woodside, 11377 NY

Teléfono: 0013474594841

E-mail: arseneault@msn.com

5.4. INGENIERIA DEL PROYECTO

Comprende lo relacionado a la instalacion y funcionamiento de la comercializadora.
Desde la descripcion del proceso de adquisicion y venta del producto, se determina
la distribucion 6ptima de la comercializadora. El proceso de comercializacion
empieza con el ofrecimiento de la disponibilidad de la especie diariamente al cliente.
Seguidamente se si hay una aceptacion del cliente a una parte o la totalidad de la
disponibilidad enviada se realiza la confirmacion de la venta previa la confirmacion
de las cantidades pedidas. Confirmada la venta se procede a la compra de

productos de macadamia.
REQUISITOS PARA LA IMPLANTACION DE EMPRESAS

. Documento de abastecimiento de agua de riego
. Dos copias de Estudios de Impacto Ambiental
. Visto Bueno del Cuerpo de Bomberos
. Memoria Descriptiva
. Acta de acuerdos con la comunidad
. Diez por ciento de Area Verde
. Solicitud dirigida al Director
. Linea de fabrica
. Copia de carta del impuesto predial (actualizado)
10. Copia de la escritura inscrita

© 0o ~No ks~ WDNBE

0 Anexo J: Certificado de Compra
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11.

Copia de la Cédula de Identidad y papeleta de votaciéon del propietario o

Representante Legal

12.

Copia del Carné de afiliacion al colegio correspondiente o certificado del

CONESUP

13.
14.
15.
16.
17.
18.

Comprobante de pago al Colegio de Arquitectos por Planificacion

Formulario de Revision de planos para edificacion

Formulario de Aprobacion de Planos

Formulario de Permiso de Construccién

Formulario de Fondo de Garantia

Solicitar el formulario del INEC en la Direcciéon de Desarrollo Cantonal

(Planificacion), el mismo que debera ser llenado correctamente con datos del
proyecto por el propietario o el proyectista

19.
20.

Cuatro copias de planos arquitecténicos y de instalaciones.
Certificado de gravamen actualizado

21. Archivo Digital.

22.

Plano estructural si es construccidon nueva, o certificacion de resistencia

estructural si es legalizacion.

GRAFICO No. 27: PRODUCTORA ESMERALDAS
Canton Quininde

Parroquia Malimpia

Sector Nueva Aurora
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Elaboracion por: Los Autores

PRODUCTORA

MATERIAS PRIMAS
= Macadamia.

TABLA No. 34: REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA

CLASIFICACION DEL TRABAJO DE PEI’;ISONAS
Supervisor 1

Operarios 8
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MAQUINARIA'Y EQUIPO

TABLA No. 35: ITEMS DE MAQUINARIA

ITEMS.

N° DE MAQUINAS.

Equipo de almacenamiento de macadamia frescas

1

Transportador de macadamia.

Alimentador de macadamia.

Batea giratoria.

Transportador.

Transportador vertical.

Rodillo tipo luna.

Transportador de macadamia.

R R

Elaboracion por: Los Autores

B. MACADAMIA PARCIALMENTE

TABLA No. 36: ITEMS DE MAQUINARIA

ITEMS.

N° DE MAQUINAS.

Méaguina zarandeadora automatica.

1

Maquina zarandeadora giratoria.

Alimentador de macadamia.

Cacerola giratoria.

Transportador.

Transportador vertical.

Rodillo tipo luna.

Secadores continuos.

Horno de aire caliente.

Control continGlo automatico.

Méguina resecadora.

RPlRrlRrlRrRrPrRPr PR

Elaboracion por: Los Autores

C. MACADAMIA

TABLA No. 37: ITEMS DE MAQUINARIA

ITEMS

N° DE MAQUINAS.

Maquina de arrollamiento C. C. C.

1

Transportador de macadamia.

Rotor de paleta.

Transportador de macadamia.

Maquina trituradora y tamizadora

Transportador de macadamia

Maquina de fermentacién continua

Transportador de macadamia

Secadores continuos

Horno de aire caliente

Control contindio automatico.

RPlRrlRrRrRrPrRPr PRk,

Elaboracion por: Los Autores
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3.5 AREA Y TERRENO DEL EDIFICIO
Area total de la planta: 20m x 50m = 1,000 m2.
Edificio de la planta: Para una produccién en linea 15m (ancho) x 40m (largo) x 35m (alto)
Almacén de materias primas: 80 m2.
Area de la oficina: 100 m2.
3.6 GASTOS GENERALES DE PLANTA
Electricidad: 40 HP.
Combustible: 150 litros por hora. (Combustible pesado)
3.7 DISTRIBUCION DE PLANTA

GRAFICO No. 28: DISTRIBUCION DE LA PLANTA
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A. PROCESO DE MACADAMIA

Equipo de almacenamiento de macadamia frescas
Transportador de macadamia
Alimentador de macadamia
Batea giratoria

Transportador

Transportador vertical

Rodillos tipo luna

Transportador de macadamia

. Secador continto

10. Horno de aire caliente

11. Controlador continio automatico
12. Maquina de resecado
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B. MACADAMIA

Maquina de arrollamiento C. C. C.
Transportador de macadamia
Rotor de paleta

Transportador de macadamia
Quebrador y tamizador
Transportador de macadamia
Maquina de fermentacion continta
Transportador de macadamia

. Secador continto

10. Horno de aire caliente

11. Controlador continio automatico

©oOoNoOOR~WNE

C. MACADAMIA PARCIALMENTE
Maquina de zarandeo automatico
Maquina de zarandeo giratorio
Alimentador de macadamia
Cacerola giratoria

Transportador

Transportador vertical

Rodillos tipo luna

NookrwbhrE

CONTROL CORRECTIVO
Etapa de Salida

Se evaluara el éxito del proyecto a través de las utilidades, comparando los gastos
presupuestados con los gastos reales y tratando de mantenerse dentro de este

margen y logrando que esté en un punto de equilibrio.

Pelado: Luego de ingresar la fruta a bodega (dentro de 24 horas de la cosecha para
reducir la respiracion en calor y facilitar el secado) se quita mecanicamente la
primera cascara, que es verde y suave. Los desechos de esta cascara se utilizan

como abono organico.

Secado: Se secan las nueces en silos durante 10 dias (hasta tres semanas).
Durante este proceso la humedad de la nuez se reduce al 0.5 - 1.5 %. La nuez se
encoge y se separa del casco, permitiendo que estos se rompan para retirar la nuez

sin que sea lastimada.
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La maquinaria utilizada estd disefiada para proteger la nuez dentro del casco. Se
utilizan sistemas de cuchillas fijas y movibles, o rollos que comprimen la nuez sobre

un plato base.

La nuez empacada dentro de fundas especiales tiene una vida de un afio bajo
temperatura de 20° C y atmédsfera seca. La vida del producto se puede prolongar

hasta por cuatro afios bajo una temperatura de 4° C.
Salado: Se agrega sal al producto y se prepara para su empaquetado.

Empaquetado: Se empaca el producto segun la presentacién deseada, se almacena
en bodega y posteriormente se envia a puerto. Se puede ver el proceso en el

siguiente gréfico:

GRAFICO No. 29: PROCESO PRODUCTIVO

PELADO
SECADO

Elaboracion por: Los Autores
5.5. ASPECTOS ORGANIZACIONALES

Se ha considerado la formacion de una sociedad andnima pues al evaluar la

sociedad an6nima nos genera los siguientes beneficios:

Sociedad andnima

La razon principal de la existencia de la Sociedad Anénima como forma de empresa
es la necesidad de evitar los inconvenientes de la empresa individual y la colectiva;
la division del capital en acciones, la movilidad de éstas mediante su incorporacion a
titulos esencialmente negociables y la limitacion individual del riesgo al capital
representado por las acciones poseidas, la convierten en la sociedad preferida,
sobre todo para grandes y medianas empresas.

67




El capital social minimo se establece que no podra ser inferior a 80.000 ddlares

La razon social siempre tendra caracter mercantil, no puede existir por tanto las
sociedades andnimas civiles. Su denominacion sera libremente elegida, siempre y
cuando no adopte una denominacion ya existente, seguida siempre de las palabras
‘Sociedad Anonima’ o 'S.A.".

Los 6rganos de la Sociedad Andnima son: la junta general de accionistas (reunion
de accionistas debidamente convocados; 6rgano soberano deliberante y decisor por
mayoria que expresa con sus acuerdos la voluntad social), y los administradores
(6rgano de gobierno y ejecutivo, encargado de la gestion permanente de la sociedad
y de representar a la misma frente a terceros. Puede ser un administrador Unico, dos
administradores mancomunados que actien conjuntamente, varios administradores
gue actuen solidariamente, o un consejo de administracion, que puede delegar parte
de sus facultades en alguno de sus miembros -consejeros delegados- u otorgar
poderes a terceras personas -apoderados-). FRESHMACADAMIA S.A. contara con
una organizacion vertical la cual serd liderada por la JUNTA DE ACCIONISTAS,

seguidos por el area de Administrador y Contabilidad.

GRAFICO No. 30: ASPECTOS ORGANIZACIONALES

Junta De Accionistas

Administrador

Supervisor Contador-auditor Comercio Exterior

: Internacionales
Obreros-operarios (SEDE

ECUADOR

Elaboracion por: Los Autores
5.5.1. Constitucién legal

Para la exportacion de este tipo de producto existe un acuerdo comercial de
preferencia para la Region Andina, denominado “Ley de Preferencia Comercial
Andina”. Sin embargo este acuerdo en los ultimos dias ha estado cuestionado por la
firma del Tratado de Libre Comercio, espero que las nuevas autoridades sepan
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negociar de buena manera ya sea la extensién de este convenio o la formulacion de

los mismos términos en el TLC.

5.5.2. Raz6n Social

Los drganos de la Sociedad Anonima son: la junta general de accionistas (reunién
de accionistas debidamente convocados; 6rgano soberano deliberante y decisor por
mayoria que expresa con sus acuerdos la voluntad social), y los administradores
(6rgano de gobierno y ejecutivo, encargado de la gestion permanente de la sociedad

y de representar a la misma frente a terceros.

Puede ser un administrador Unico, dos administradores mancomunados que actien
conjuntamente, varios administradores que actien solidariamente, o un consejo de
administracion, que puede delegar parte de sus facultades en alguno de sus
miembros -consejeros delegados- u otorgar poderes a terceras personas -
apoderados-). FRESHMACADAMIA S.A. contara con una organizacion vertical la
cual sera liderada por la JUNTA DE ACCIONISTAS, seguidos por el area de
Administrador y Contabilidad.

5.5.3. Monto de capital

El capital de la compafiia estara formado por las aportaciones de los socios. Estara
dividido en participaciones de 4 ddélares o mdltiplos de cuatro. Al constituirse la
compafiia el capital estara integramente suscrito y pagado por lo menos el cincuenta

por ciento de cada participacion.

El nombramiento de la administracion y representacion de la compafiia corresponde
a la Junta General de Socios pudiendo recaer responsabilidades sobre la
administracion de la empresa en cualquier miembro del Directorio si lo decidieran

asi.
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5.5.4. Estructura organica funcional

GRAFICO No. 31: ESTRUCTURA ORGANICA FUNCIONAL

Junta De
Accionistas

|

Administrador

Supervisor Contador-auditor Comercio Exterior
| r—

Ventas

Obreros-operarios Internacionales

Elaboracion por: Los Autores

55.4.1. Principales funciones de las areas

JUNTA GENERAL DE SOCIOS
Son atribuciones de la Junta General:

= Designar y remover administradores y gerentes.

= Aprobar las cuentas y los balances que presenten los administradores y
gerentes.

» Resolver la forma de reparto de las utilidades.

= Resolver la amortizacién de las partes sociales.

= Consentir la cesion de las partes sociales y la admisién de nuevos socios.

= Decidir acerca del aumento o disminucion del capital y la prorroga del contrato
social.

= Resolver la disolucién anticipada de la compaiiia.

= Acordar la exclusion del socio previstas por el articulo 81 de la Ley de

Compaiiias.
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»= Disponer que se entablen las acciones correspondientes en contra de los
administradores y gerentes.

Las juntas generales son ordinarias y extraordinarias y se reunirdn en el domicilio

principal de la compainiia, previa convocatoria del Administrador.

ADMINISTRADOR.- Administrador serd nombrado por la Junta General de Socios y
para el caso particular de esta organizacion se propondra se designe a un miembro

del directorio.

CONTABILIDAD.- Todas las transacciones se llevaran en orden por el encargado

de la contabilidad general.

COMERCIO EXTERIOR.- desde esta area se fomentara los procesos comerciales,

la misma que permitira la introduccién a nuevos mercados.

SUPERVISOR.- se encargara del buen desempefio de los operarios ademas de

garantizar la calidad del proceso de produccion.

OBREROS.- seran quienes se encarguen de proceso productivo, los mismos que
tienen la mayor importancia en el proceso de produccion pues sin ellos no se podria

contar con un producto final para exportar.

VENTAS- La comercializaciébn del producto serd asumida directamente por el
Administrador y un vendedor o vendedora que sera el responsable directo de lograr
y mantener las mejores relaciones con los clientes, encargadndose contar con una
cartera sana y diversificada, identificando ademas nuevas oportunidades de venta
para no saturar un solo mercado, asi como también del cobro de las ventas
realizadas.

5.5.5. Inicio de las Operaciones de la Empresa

Pre-Operativo: Duracion de 6 meses
Operativo: A partir del afio 1

Vida Util: 10 afios

EMPRESA: FRESHMACADAMIA S.A.
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5.6. SELECCION DEL MERCADO META

El grupo objetivo esta identificado primeramente en tomar a la ciudad de New York
como el punto de entrada de la exportada y sus empresas mayoristas ubicadas en
esta ciudad como segundos en la cadena del producto quienes, a su vez,
identificaran al sub-distribuidor y/o al detallista hasta llegar a la clase media de la
poblacién, ademas la compra — venta se realiza todos los dias, de ahi la facilidad de
enviar producto a la ciudad de New York al contar con transportacion desde Ecuador
y la comercializacion y los canales de distribucion existentes en NY permiten que la
actividad comercial sea desarrollada en términos adecuados con un factor de riesgo

minimo para el negocio.

5.6.1. Posicionamiento en relaciéon con el mercado meta.

El mercado meta objetivo es el estado de NEW YORK ya que mediante informacién

proporcionada por asesores de comercio exterior.

De acuerdo con la demanda potencial y oferta potencial, si existe una demanda
potencial insatisfecha, creando asi una gran oportunidad para que
FRESHMACADAMIA S.A. pueda acoger al potencial cliente.

5.6.2. Mezcla de mercado

Se refiere a la mezcla de aspectos importantes que nos van a permitir encaminar y
lograr el cumplimiento de los objetivos. Los aspectos a combinar guardan una
relacion, es decir la seleccion de una estrategia nos conlleva al cumplimiento de

otra.

5.6.3. Producto

El Ecuador es productor y comercializador de macadamia de caracteristicas Unicas.
Su potencial es que se producen y comercializan en dichas instalaciones cumplen
con requisitos exigidos por el mercado estadounidense, obteniendo la aceptacion en

el mercado norteamericano.*

1 Anexo F: Requisitos para exportar alimentos a estados unido
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El producto que sera enviado a mercado exterior sera enviado en botellas de vidrio
el mismo que pretende obtener producto de calidad y evitar pérdida de sabor, o buen

gusto.

Para este proceso, en la siguiente imagen se puede visualizar la imagen que

pretende establecer la marca a lo largo de su envio de su cadena de productos.
En la misma; y bajo normativa de comercio de Estados Unidos, requiere:

Productos con etiquetas en las que conste en sistema de cifra decimal el contenido
neto del producto, en este caso sera establecido en gramos (g), en la parte superior
constara la especificacion del producto, y de manera conjunta el nombre de la
empresa que sera responsable del mismo, dentro de la comercializacion y ventas

del mismo.

Para el mismo; se necesita certificacion de Buenas Practicas y Calidad; esta

certificacion sera emitida por el INEN a través de CPE 006:1983.

La misma que garantiza que el producto se ha realizado con normas de calidad y

manejos industriales 6ptimos.

Ademas de la especificacion nutricional en dos idiomas del componente nutricional

del producto.

Por ultimo se considera la codificacion del producto la misma que nos permitira

saber:

Cdédigo XXX.111.111.111

000. Embarcacion

000. Destino

000. Numero de unidad de producto

000. Empresa de Transportacion
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GRAFICO No. 32: ETIQUETA DEL PRODUCTO
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Elaboracién: Los Autores

Posterior a lo antes expuesto; el producto serad enviado en botellas de vidrio el

mismo que sera adquirido en:

GRAFICO No. 33: PROVEEDOR DE FRASCOS
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FRASCO S.A., localizado en Cdla. Quisquis Mz-E1 solar 2. Guayaquil-Ecuador; sera

quien nos suministre todo los empaques de vidrio necesario para obtener un

producto practicamente terminado.

Esta empresa se encargara de proveernos las garantias necesarias para asegurar

un producto de calidad en relacién a su empaquetado.

MACADAMIA TOSTADA Y SALADA 250 G

Caracteristicas
Nombre

Cadigo

Tipo

Capacidad

Boca

Altura

Diametro

Peso

Unidades por pallet
Color

Botella Analcohdlica Boca Ancha 250 g
1513000

Capacidad de 0 a 500 cc / Capacidad de 0 a 500
cc

250 g r =
Twist Off (GPI12000-38) / \
150.5 mm

59.2 mm W
152 grs d Y
5376

Blanca
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MACADAMIA TOSTADA Y SALADA 150 G
Caracteristicas

Nombre

Cédigo

Tipo

Capacidad

Boca

Altura

Diametro

Peso

Unidades por pallet
Color

MACADAMIA TOSTADA, SALA PICANTE 150

Nombre

Cédigo

Tipo

Capacidad

Boca

Altura

Diametro

Peso

Unidades por pallet
Color

FONDUE DE MACADAMIA CON CHOCOLATE 500 G.

Nombre

Cédigo

Tipo

Capacidad

Boca

Altura

Diametro

Peso

Unidades por pallet
Color

FONDUE DE MACADAMIA CON CHOCOLATE 300 G.

Nombre

Cddigo

Tipo

Capacidad

Boca

Altura

Diametro

Peso

Unidades por pallet
Color

MACADAMIA NATURAL PACK 300 G
Nombre

Cddigo

Tipo

Capacidad

Boca

Altura

Diametro

Peso

Unidades por pallet
Color

Frasco Estandar 150g
1776000

Alimentos / Alimentos
1509

Twist Off 53 mm.

73.1 mm

60.5 mm

87 grs

8000

Blanca

Frasco Estandar 150g
1776000

Alimentos / Alimentos
1509

Twist Off 53 mm.

73.1 mm

60.5 mm

87 grs

8000

Blanca

Frasco Estandar 500 g
1741000

Alimentos / Alimentos
500 g

Twist Off 70 mm.

120 mm

79.7 mm

225 grs

2912

Blanca

: Frasco Estandar 300g
1783000
Alimentos / Alimentos
300g
Twist Off 63 mm.
121 mm
66.8 mm
172 grs
4032
Blanca

Frasco Estandar 300g
1783000

Alimentos / Alimentos
300g

Twist Off 63 mm.

121 mm

66.8 mm

172 grs

4032

Blanca
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CHOCOLATE DE MACADAMIA PACK 100 G

Nombre

Cédigo

Tipo

Capacidad

Boca

Altura

Diametro

Peso

Unidades por pallet
Color

ACEITE PACK 500 G
Nombre

Cédigo

Tipo

Capacidad

Boca

Altura

Diametro

Peso

Unidades por pallet
Color

. Frasco 100 g
171M000
Alimentos / Alimentos
100 g
Twist Off 70 mm.
67 mm
74 mm
136 grs
6240
Blanca

Aceite 500 g
1798300

Aceites / Aceites
500 g

Seguridad 31,5Abr
265 mm

57.3 mm

420 grs

2688

Verde

Luego de que el producto se haya colocado debidamente en los envases de vidrio

correspondientes, serd empacado en cajas de carton, las mismas que contaran con

el logotipo de la empresa, y especiaciones necesarias para evitar que mal manejo

del mismo hasta que llegue New York NY.
GRAFICO No. 34: CAJA PARA ENVIOS DEL PRODUCTO

5.6.4. Precio

MPAQUE

e Lafijacion de precios es en base al mercado internacional

e Desconocimiento de utilidades generadas

e Los Clientes consideran el precio adecuado de los productos.
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El precio del producto en el mercado exterior debe ser competitivo y analizado
cuidadosamente con los de la competencia referida a una calidad y caracteristicas

similares.

Comunmente se suele calcular el precio de exportacion en base a los precios
internos, afadiéndoles, el flete, el seguro y comisiones, lo cual puede inducir a

errores.

Los precios de exportacidon en un mercado muy competitivo deben de establecerse
de la manera méas adecuada, es decir debemos ofrecer la mejor calidad a un precio
razonable y tomar en cuenta que el beneficio del mercado de exportacién esta mas
bien en funcién del volumen y no del precio unitario; es conveniente ganar menos

por unidad y mas por el numero de unidades vendidas.
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TABLA No. 38: PRECIO Y COSTO DE VENTAS DE LOS PRODUCTOS

Precio de Venta = C. Fijos + C. Variables + Gastos+ Ganancia esperada.”*

Costos Costos Precio de
PRODUCTO Variables Costos Fijo | Ganancia Totales Ganancia Venta
(USD) (USD) Esperada (USD) (USD) (USD)
Macadamia tostada y salada 250 g 9,55 0,63 20% 10,18 2,04 12,216
Macadamia tostada y salada 150 g 7,77 0,63 20% 8,40 1,68 10,08
Macadamia tostada, salsa picante 1509 17,77 0,63 20% 8,40 1,68 10,08
Fondue de macadamia con chocolate 500 g 7,45 0,63 20% 8,08 1,62 9,70
Fondue de macadamia con chocolate 300 g 5,04 0,63 20% 5,67 1,134 6,80
Macadamia Natural de 100 g 12,70 0,63 20% 13,33 2,67 16,00
Chocolate de Macadamia de 100 g 6,04 0,63 20% 6,67 1,33 8,00
Aceite 500 g 6,62 0,63 20% 7,25 1,45 8,70

ESTIMACION DE TRANSITO: 28 Dias
SEAFREIGHT CHARGE:

$154.00 per Cubic Meter (or $4.37 per Cubic Foot) $232 min.

Charge $105360
DOCUMENTATION: $50
TRANSPORT TO SEAPORT: $6916
Insurance: $200

TOTAL PRICE: USD $112526

*2 Metodologia Anexo A y Capitulo V para entendimiento financiero

o GLOBAL
I LOGISTICS
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El costo de produccion se encuentra en relacion a cada producto como se
puede apreciar en la tabla anterior. A este costo se suma un porcentaje de
ganancia del 20% para obtener el precio de venta, este precio es mucho menor

a los precios de comercializacion internacional.

Ecuador, tiene poca influencia en el mercado internacional por lo que los

precios de comercializacion deben estar en relacion a los precios
internacionales, esto se puede evidenciar con el célculo anterior, teniendo en

claro que en el supuesto de proponer precios menores a los de mercado se

podria estar incurriendo en dumping.

TABLA No. 39: PRECIOS

TABLA No. 40: PRECIOS
REFERENCIALES NY

Macadamia tostada y salada 250 g uUsD Macadamia tostada y salada 250 g uUsD
Precios mercado local 9,00 Walmart 15.80
Precios mercado externo 12,21 Online 14.75

Macadamia tostada y salada 150 g Macadamia tostada y salada 150 g
Precios mercado local 8,50 Walmart 11.75
Precios mercado externo 10,08 Online 12.50

Macadamia tostada, salsa picante 150 g Macadamia tostada, salsa picante 150 g
Precios mercado local 8,50 Walmart 12.77
Precios mercado externo 10,08 Online 12.44

Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. Fondue de Macadamia con chocolate 500 g.

Precios mercado local 6,30 Walmart 9.99
Precios mercado externo 9,70 Online 10.99

Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. Fondue de Macadamia con chocolate 300 g.

Precios mercado local 4,50 Walmart 7.50
Precios mercado externo 6,80 Online 7.50

Macadamia Natural PACK 300 G Macadamia Natural PACK 300 G
Precios mercado local 8,00 Walmart 18.00
Precios mercado externo 16,00 Online 18.00

Chocolate de Macadamia PACK 100 G Chocolate de Macadamia PACK 100 G
Precios mercado local 3,00 Walmart 9.50
Precios mercado externo 8,00 Online 10.00

Aceite PACK 500 g Aceite PACK 500 g
Precios mercado local 5,70 Walmart 9.50
Precios mercado externo 8,70 Online 9.80

Escandallo operativo de costos de

Unidos, estado de New York.

productos de macadamia hacia Estados

El precio de cada especie o “subtotal” se determina multiplicando la cantidad por el

precio unitario o neto, dependiendo del tipo de producto:

SUBTOTAL = CANTIDAD X PRECIO UNITARIO / NETO

COSTO UNITARIO DE LA ESPECIE = SUMA DE LOS SUBTOTALES /

NUMERO DE ESPECIES PRODUCIDAS
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El escandallo operativo de costos es importante desde el punto de vista del marketing
por cuanto ayuda a la empresa a fijar el precio real por producto que se exporte a
Estados Unidos, Estado de New York en valores FOB.

Para la fijacion del precio por producto — unidad, se realizara un andlisis de costos,
considerando los costos de la materia prima, mano de obra, costos indirectos de
produccion. Ademas se considerara una utilidad para fijar el precio de venta neto.

En general los precios actuales estan a la par de la competencia que en esencia son
importaciones realizadas por otros paises Colombia, Chile; sin embargo se puede
apreciar que las comercializadoras americanas no presentan quejas sobre los precios

de venta, su prioridad es la calidad del producto.
El Costo unitario de produccién (Cup) esta definido por la siguiente expresion:
Cup = CP/IQ

Si Q es el nivel de produccién de la empresa y CP el costo total de produccién en que
incurre. Para disponer del costo unitario, se relaciona el costo total de produccion del

primer afio de operacion para el volumen de la produccién.
UNIDAD DE PRODUCTO PROMEDIO: Producto x unidad. ($)
Cup = $3.20  Clunidad

En este punto hay que sefialar la importancia que tiene la fijacion de este precio, por
cuanto los productos como se definira mas adelante en lo referente a la distribucion
serd realizada por los agentes de ventas internacionales, los mismos que cobraran a la
empresa una comision por sus servicios de comercializacion del 10%( valor ya incluido
en el precio FOB ), ademas, el precio de venta de estos mayoristas al momento de
colocar en el mercado Americano le agregarian por lo menos un 20% al precio FOB (
porcentaje que incluye el costo, seguro y flete y demas tramites que se realicen en
Estados Unidos ) fijado por la empresa FRESHMACADAMIA S.A., es decir, que los
productos en manos de estos vendedores seria aproximadamente de $ 5.60 por
producto, que frente a un precio promedio cotizado en Estado Unidos de $ 9.90

(producto x unidad) aun siguen siendo competitivos.

Para un calculo méas real del precio de exportacion se realizd el siguiente

analisis:
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Explicacion del Céalculo del Precio de Exportacion®

1. Costo Unitario: Se refiere al costo de la unidad que se calcula para el

caso de estudio por especie de planta ornamental.

Beneficio 40 % cuantia: La ganancia o beneficio de la exportacion es
imprescindible fijarlo en este momento, se estima un 40% sobre el costo

unitario.

Comision del Agente Extranjero (Comercializador): Se ha fijado este
costo en un 10% con base en el precio “En fabrica” y no en base al

precio FOB.
Embalaje: Se planted la necesidad de no pagar este costo.

Etiquetas individuales: Segun los requerimientos de entrada a Estados
Unidos, estado de New York se debera cambiar las etiquetas al
producto considerando (idiomas, temperaturas, medios de enraizamiento,
maneras de tratamientos, irrigacion etc.). Se estima $1.010 por cada

especie.

Marcado o etiquetas de cajas: Esta labor comprende la colocacion de
marcas para la exportacion que han de ponerse como referencia en todas
cajas, a fin de que el personal transportista pueda identificar el

cargamento.

Enflejamiento: Las cajas deben reforzarse con cinta adhesiva para la

exportacion para evitar su pérdida o deterioro.

Transporte interno hasta el depésito PUERTO DE GUAYAQUIL: Para

este caso se ocupara el carro de la empresa.

Descarga de las mercancias: Al llegar las mercancias PUERTO DE
GUAYAQUIL se debe descargar la mercaderia, labor que se la realiza

con montacargas adecuados.

3 Patricio, ESTRADA, Lo que se debe conocer para exportar, XEROX-PUCE, Quito, 2000.

Pag.39.
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10. Otros costos: se incluye este item pues existen costos imprevistos

11.

12.

aunque no siempre estan presentes, pero se detallan conceptos sobre
llamadas telefonicas de larga distancia, etc.;

Remuneracion del Agente Aduanero: El Agente con el cual se trabajara
es el siguiente: un el valor del despacho, segun el agente de aduanas
aproximadamente cobrara por los tramites el 1.0% sobre el costo de
cada unidad del producto (especie), también se encargard de pagar los
Costos Terminales referentes a manipulacion, derechos de muellaje y
derechos de puerto que seran pagados a la compafiia portuaria.

Costos de confirmacion de cartas de crédito. Segun Banco del Pichincha
las operaciones contingentes y servicios de Comercio Exterior se

deducen en los siguientes costos financieros y operativos:

Aviso por la notificacion: $50
Portes: $ 10
Envio de mensaje Swift a USA: $40
Tarifa de telefax: $15

Precio FOB de exportacion en délares: Es la suma de todas las partidas

anteriores.

5.7. DISTRIBUCION

Los canales de distribucion estan formados por personas o compafiias que

intervienen en la transferencia de la propiedad de un producto a medida que

este pasa

del fabricante al consumidor final o usuario industrial. Existen

diversos canales los cuales nos permitiran llegar a nuestro mercado meta y

estos pueden ser:

a) Productor — Consumidor.

b) Productor — Detallista - Consumidor.

C) Productor - Mayorista - Detallista - Consumidor.

d) Productor — Agente — Detallista - Consumidor.

e) Productor — Agente - Mayorista - Detallista - Consumidor.
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La seleccion de uno de estos mecanismos nos servira para dar un mejor

servicio a los clientes potenciales.

5.7.1. Comunicacién

Con el objetivo de lograr una facil penetracion del producto en el mercado, a
través de medios publicitarios y promociones accesibles y efectivamente
influyentes en el mercado meta establecida, y ademas facilitar la, comunicacién
directa con posibles distribuidores en Estados Unidos se propone la creacion

de una péagina web.

o Pagina Web.- Se creara una pagina Web, pero en la misma se agregara
un portal exclusivo para la publicidad de la comercializacion de planta
ornamentales de FRESHMACADAMIA S.A., empresa ecuatoriana, en la que el

consumidor encuentre la informacioén necesaria de los productos.

5.8. PLAN TACTICO DE MERCADO

Desde la perspectiva anterior FRESHMACADAMIA S.A., tiene mayores
oportunidades de ofrecer al amplio mundo de empresarios industriales
americanos un producto de calidad, buen gusto y a bajo precio o por lo menos

competitivo.

Desde este punto de vista es imperioso para la empresa generar algunas
estrategias que tiendan a fomentar su mejor operatividad productiva, su mejor
manejo administrativo interno; que tiendan a alcanzar mejor posicionamiento en
el mercado meta. El objetivo principal es diferenciarnos y garantizar las
ventajas del producto con cualidades distintivas que nos haran exclusivos en el
mercado. Los riesgos que corremos, es que nuestro valor agregado sea

percibido facilmente por los imitadores abaratando su precio.

Al encontrarnos en la etapa del declive nos queda dos opciones desaparecer o
crecer, para lo cual nos interesa trabajar con alta calidad aplicando una
estrategia de crecimiento de desarrollo de mercado, es decir buscar nuevos

canales de distribucion para una expansién geogréafica de nuestra empresa.
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5.8.1. Estrategias de crecimiento

En la etapa de crecimiento la tarea que enfrenta una empresa consiste en
consolidar su posicion y proveer la base necesaria para sobrevivir a la proxima
recesion, asi la estrategia apropiada a ser aplicada es la estrategia de

crecimiento.

La meta es mantener una relativa posicion competitiva de la empresa en un
mercado de una expansion rapida sobre todo en los ultimos afos, la etapa de
crecimiento también incluye el momento cuando las compafias intentan
consolidar los nichos existentes de mercado e introducir los nuevos, de tal

manera que puedan incrementar su participacién en el mercado.

5.8.2. Penetracion en el mercado

TIPO DE ESTRATEGIA: Competencia en precios

Las cadenas comerciales preferiran  adquirir el producto de
FRESHMACADAMIA S.A ya que tiene precios menores a los de otros
exportadores. Tomando como ejemplo la presentacion de 250 gr. podran
adquirir la presentacion de Macadamia Salada de 250 a un precio de 11,96
USD, en comparacion con Macadamia de Veracruz que comercializa esta
presentacion con cadenas el mayoristas a un precio de 12,20 USD, es decir
entre 23 y 24 centavos mas que FRESHMACADAMIA S.A.

OBJETIVO: Poder ingresar como proveedor

TACTICA: Aqui la empresa debera buscar la oportunidad de involucrarse
potencialmente en la participacion del mercado de su producto a ofrecerse.

Existen dos formas principales de hacerlo.

o Estimular la compra del producto con mayor frecuencia

o Estimular a los clientes de la competencia

5.8.3. Estrategia adoptada por FRESHMACADAMIA S.A.

Debido a las caracteristicas especificas de la empresa FRESHMACADAMIA

S.A., y luego de analizar las estrategias posibles a poner en practica se
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considerara las estrategias de penetracion de mercado actual. La eleccion de

estas estrategias de crecimiento intensivo se fundamenta en la que la empresa

por estar en proceso de creacion no esta en capacidad de invertir recursos

econdémicos para crear nuevos mercados, ni introducir nuevos productos en él,

por lo tanto la mejor alternativa es aprovechar al maximo su mercado meta que

a futuro se prevé atacar.

5.8.4. Politicas empresariales

FRESHMACADAMIA S.A., tendra las siguientes politicas empresariales:

5.8.5.

La filosofia de la empresa se orientara a lograr la maxima satisfaccion
del cliente

Se priorizara las tareas de marketing para fomentar la imagen de calidad
total en la comercializacion internacional dirigida a Estados Unidos,
estado de New York.

La produccién se adaptara a las necesidades que vayan surgiendo en el
mercado.

Siempre se estard pendiente de los negocios y oportunidades que se
presente en el mercado.

La empresa proveera el crecimiento profesional, emocional y econémico

de sus trabajadores.

Estrategia de publicidad

Pago de una prima anual para la rotacion del producto a cada una de las

cadenas comercializadoras.

5.8.6.

Creacion pagina web

DOMINIO LIBRE: www.freshmacadamia.com
SISTEMA: E-COMMERCE

HOSTING: WIX

DE PROPIEDAD DE: FRESHMACADAMIA S.A.

CON IMAGEN MUY PARECIDA A LA QUE SE MUESTRA A CONTINUACION:
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5.8.7. Publicidad en Revistas

Se buscara un espacio publicitario en:

GRAFICO No. 36: PUBLICIDAD

LIDERES

5.8.8. Relaciones publicas

Low Cost.  Pay-As-You-Go Pfans.  Field Experts.

FRESHMACADAMIA S.A. conjuntamente con el agente de comercializacion

internacional contratado lanzara una campafia de relaciones publicas a partir

del afio 2012 con el propésito de llegar a los diferentes compradores y a

posibles compradores que evitan a los vendedores y a los anuncios.

Relacionarnos Comercialmente a través de:

GRAFICO No. 37: RELACIONES COMERCIALES

CORPE
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5.8.9. Estrategia de Distribucion

DISTRIBUCION:

GRAFICO No. 38: ESQUEMA DE LA ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Objetivo

. Tipode
Estratégia

5.8.10. Elaboracion
TIPO DE ESTRATEGIA: Distribucion Exclusiva

OBJETIVO: Mejorar la imagen del producto y mejorar el establecimiento de
estandares mas altos.

TACTICA: Negociacion directa entre gerentes propietarios, Capacitacion
constante sobre el producto comercializado. Nos manejaremos con el nivel
cuatro de distribucion es decir: Productor-mayorista-detallista-consumidor.
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CAPITULO VI

ANALISIS FINANCIERO*
6.1. PLAN DE INVERSIONES

A continuacion se detallan los montos en los que se tiene que incurrir para

llevar a cabo el proyecto.

PLAN DE
INVERSIONES
PROYECTO Usb
MESES PREOPERATIVOS 6
INVERSION
PROYECTO - FASE
REALIZADA PREOPERATIVA TOTAL
UsD 1

ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
Terreno 3.000,00 3.000,00
Fomento Agricola 0,00 0,00
Macadamia 50 Toneladas (Compra Flia
Carrera) 120.000,00 120.000,00
MAQUINA DE CLASIFICACION 70.000,00 70.000,00
MAQUINA DE SECADO 25.000,00 25.000,00
MAQUINA DE EMPACADO 15.000,00 15.000,00
ETIQUETAS 2.500,00 2.500,00
UNIFORMES 1.000,00 1.000,00
HERRAMIENTAS DE TRABAJO 1.200,00 1.200,00
BANDA DE TRANSFERENCIA 8.000,00 8.000,00
ACTIVOS FIJOS ADMINISTRACION Y VENTAS
COMPUTADORES, FAX, IMPRESORA 4.000,00 4.000,00
SILLAS Y MESAS 800,00 800,00
TELEFONOS Y MATERIAL DE OFICINA 1.200,00 1.200,00
SUMINISTROS DE OFICINA 500,00 500,00

SUBTOTAL 252.200,00 252.200,00
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos Preoperativos 12.075,00 12.075,00
PATENTES Y SEGUROS 8.000,00 8.000,00
Intereses Preoperativos 8.505,00 8.505,00
CONSTITUCION EMPRESA 3.000,00 3.000,00
Imprevistos (5% de activos diferidos) 1.579,00 1.579,00

SUBTOTAL 33.159,00 33.159,00
CAPITAL DE TRABAJO 360,00
Capital de Trabajo Operativo 238.683,20 238.683,20
Capital de Trabajo Administracion y Ventas 14.694,77 14.694,77

SUBTOTAL 253.377,97 253.377,97
OTROS ACTIVOS [ [ [ 0,00 |

[ INVERSION TOTAL [usD ] [ 538.736,97 538.736,97 |
CAPITAL (AMORTIZACION)
PREOPERACIONAL 0,00 |
|
[ POR FINANCIAR | 538.736,97 538.736,97 |

Como se puede apreciar la inversion total sera USD 538.736,97; esta cifra por
activos fijos operativos, activos administrativos, activos diferidos y capital de

trabajo.

4 Anexo D
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6.2. RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS (USD)

| PERIODO: 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
COSTOS DIRECTOS DE PRODUCCION
Mano de obra directa 56.400,00 56.400,00 56.400,00 56.400,00 56.400,00 56.400,00 56.400,00 56.400,00 56.400,00 56.400,00
Materiales directos 1.033.593,20 | 1.033.593,20 | 1.033.593,20 | 1.033.593,20 | 1.033.593,20 | 1.033.593,20 | 1.033.593,20 | 1.033.593,20 | 1.033.593,20 | 1.033.593,20
Imprevistos % 5,0% 54.499,66 54.499,66 54.499,66 54.499,66 54.499,66 54.499,66 54.499,66 54.499,66 54.499,66 54.499,66
Subtotal 1.144.492,86 | 1.144.492,86 | 1.144.492,86 | 1.144.492,86 | 1.144.492,86 | 1.144.492,86 | 1.144.492,86 | 1.144.492,86 | 1.144.492,86 | 1.144.492,86
COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
Costos que representan desembolso:
Mano de obra indirecta 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00
Materiales indirectos 20.768,00 20.768,00 20.768,00 20.768,00 20.768,00 20.768,00 20.768,00 20.768,00 20.768,00 20.768,00
Suministros y servicios 6.600,00 6.600,00 6.600,00 6.600,00 6.600,00 6.600,00 6.600,00 6.600,00 6.600,00 6.600,00
Mantenimiento y seguros 569.350,00 569.350,00 569.350,00 569.350,00 569.350,00 569.350,00 569.350,00 569.350,00 569.350,00 569.350,00
TRANSPORT TO SEAPORT 6.916,00 6.916,00 6.916,00 6.916,00 6.916,00 6.916,00 6.916,00 6.916,00 6.916,00 6.916,00
SEAFREIGHT CHARGE 105.360,00 105.360,00 105.360,00 105.360,00 105.360,00 105.360,00 105.360,00 105.360,00 105.360,00 105.360,00
DOCUMENTATION 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Imprevistos % 5,0% 35.992,20 35.992,20 35.992,20 35.992,20 35.992,20 35.992,20 35.992,20 35.992,20 35.992,20 35.992,20
Parcial 755.836,20 755.836,20 755.836,20 755.836,20 755.836,20 755.836,20 755.836,20 755.836,20 755.836,20 755.836,20
Costos que no representan desembolso:
Depreciaciones 209.350,00 209.350,00 209.350,00 209.350,00 209.350,00 209.350,00 209.350,00 209.350,00 209.350,00 209.350,00
Amortizaciones 2.616,80 2.616,80 2.616,80 2.616,80 2.616,80 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Subtotal 967.803,00 967.803,00 967.803,00 967.803,00 967.803,00 965.186,20 965.186,20 965.186,20 965.186,20 965.186,20
GASTOS DE ADMINISTRACION % depreciacion imputado 5,00% 5,00% 5,00% 5,00% 5,00% 5,00% 5,00% 5,00% 5,00% 5,00%
Gastos que representan desembolso:
Remuneraciones 22.800,00 22.800,00 22.800,00 22.800,00 22.800,00 22.800,00 22.800,00 22.800,00 22.800,00 22.800,00
Insurance 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Imprevistos 5,0% 1.150,00 1.150,00 1.150,00 1.150,00 1.150,00 1.150,00 1.150,00 1.150,00 1.150,00 1.150,00
Parcial 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00
Amortizaciones 4.015,00 4.015,00 4.015,00 4.015,00 4.015,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Subtotal 28.165,00 28.165,00 28.165,00 28.165,00 28.165,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00
GASTOS DE VENTAS % depreciacion imputado 95,00% 95,00% 95,00% 95,00% 95,00% 95,00% 95,00% 95,00% 95,00% 95,00%
Gastos que representan desembolso:
Remuneraciones 21.600,00 21.600,00 21.600,00 21.600,00 21.600,00 21.600,00 21.600,00 21.600,00 21.600,00 21.600,00
Comisiones sobre ventas 5,0% 123.340,22 123.340,22 123.340,22 123.340,22 123.340,22 123.340,22 123.340,22 123.340,22 123.340,22 123.340,22
Imprevistos 5,0% 7.247,01 7.247,01 7.247,01 7.247,01 7.247,01 7.247,01 7.247,01 7.247,01 7.247,01 7.247,01
Parcial 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23
Subtotal 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23
GASTOS FINANCIEROS 15.575,81 12.251,00 8.598,03 4.584,51 664,87 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL 2.308.223,90 | 2.304.899,09 | 2.301.246,13 | 2.297.232,60 | 2.293.312,96 | 2.286.016,29 | 2.286.016,29 | 2.286.016,29 | 2.286.016,29 | 2.286.016,29
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6.3. FINANCIAMIENTO

A continuacién se encuentra especificada la forma de financiamiento del proyecto:

NUEVO CREDITO MEDIANO/LARGO PLAZO

CFN
CUOTA FUA

MONTO: 180.000,00

PLAZO 60

GRACIA TOTAL 3

GRACIA PARCIAL 3

INTERES NOMINAL 0,79% ANUAL 9,45%

CUOTA 4.105,08

PERIODO DE PAGO Mensual

PERIODO PRINCIPAL INTERES AMORTIZ. CUOTA

1 180.000,00 0,00 0,00 0,00
2 180.000,00 0,00 0,00 0,00
3 180.000,00 0,00 0,00 0,00
4 180.000,00 5.670,00 0,00 5.670,00
5 180.000,00 1.417,50 0,00 1.417,50
6 180.000,00 1.417,50 0,00 1.417,50
7 180.000,00 1.417,50 2.687,58 4.105,08
8 177.312,42 1.396,34 2.708,74 4.105,08
9 174.603,68 1.375,00 2.730,07 4.105,08
10 171.873,61 1.353,50 2.751,57 4.105,08
11 169.122,03 1.331,84 2.773,24 4.105,08
12 166.348,79 1.310,00 2.795,08 4.105,08
13 163.553,71 1.287,99 2.817,09 4.105,08
14 160.736,62 1.265,80 2.839,28 4.105,08
15 157.897,34 1.243,44 2.861,64 4.105,08
16 155.035,70 1.220,91 2.884,17 4.105,08
17 152.151,53 1.198,19 2.906,88 4.105,08
18 149.244,65 1.175,30 2.929,78 4.105,08
19 146.314,87 1.152,23 2.952,85 4.105,08
20 143.362,02 1.128,98 2.976,10 4.105,08
21 140.385,92 1.105,54 2.999,54 4.105,08
22 137.386,38 1.081,92 3.023,16 4.105,08
23 134.363,22 1.058,11 3.046,97 4.105,08
24 131.316,25 1.034,12 3.070,96 4.105,08
25 128.245,29 1.009,93 3.095,15 4.105,08
26 125.150,14 985,56 3.119,52 4.105,08
27 122.030,62 960,99 3.144,09 4.105,08
28 118.886,53 936,23 3.168,85 4.105,08
29 115.717,69 911,28 3.193,80 4.105,08
30 112.523,89 886,13 3.218,95 4.105,08
31 109.304,93 860,78 3.244,30 4.105,08
32 106.060,63 835,23 3.269,85 4.105,08
33 102.790,78 809,48 3.295,60 4.105,08
34 99.495,18 783,52 3.321,55 4.105,08
35 96.173,63 757,37 3.347,71 4.105,08
36 92.825,92 731,00 3.374,07 4.105,08
37 89.451,84 704,43 3.400,64 4.105,08
38 86.051,20 677,65 3.427,42 4.105,08
39 82.623,77 650,66 3.454,42 4.105,08
40 79.169,36 623,46 3.481,62 4.105,08
41 75.687,74 596,04 3.509,04 4.105,08
42 72.178,70 568,41 3.536,67 4.105,08
43 68.642,03 540,56 3.564,52 4.105,08
44 65.077,51 512,49 3.592,59 4.105,08
45 61.484,91 484,19 3.620,88 4.105,08
46 57.864,03 455,68 3.649,40 4.105,08
47 54.214,63 426,94 3.678,14 4.105,08
48 50.536,49 397,97 3.707,10 4.105,08
49 46.829,39 368,78 3.736,30 4.105,08
50 43.093,09 339,36 3.765,72 4.105,08
51 39.327,37 309,70 3.795,38 4.105,08
52 35.532,00 279,81 3.825,26 4.105,08
53 31.706,74 249,69 3.855,39 4.105,08
54 27.851,35 219,33 3.885,75 4.105,08
55 23.965,60 188,73 3.916,35 4.105,08
56 20.049,25 157,89 3.947,19 4.105,08
57 16.102,06 126,80 3.978,27 4.105,08
58 12.123,79 95,47 4.009,60 4.105,08
59 8.114,18 63,90 4.041,18 4.105,08
60 4.073,00 32,07 4.073,00 4.105,08
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6.3.1. Condiciones de Crédito

MONTO
+ Desde US. 100.000 en Matriz y Sucursal Mayor; y, desde US. 50.000 en Sucursales*.
» Valor a financiar (en porcentajes de la inversion total)
+ Hasta el 70%; para proyectos nuevos.
* Hasta el 100%; para proyectos de ampliacion.
* Hasta el 60%; para proyectos de construccion para la venta.
PLAZO

+ Activo Fijo: hasta 10 afios.

+ Capital de Trabajo: hasta 3 afios.
PERIODO DE GRACIA

» Se fijara de acuerdo a las caracteristicas del proyecto y su flujo de caja proyectado. .
TASAS DE INTERES

*  PYME (monto hasta USD 200.000) Desde 9,75% - hasta 11%

+ SECTOR EMPRESARIAL (monto hasta USD 1 millén) Desde 9,0% - hasta 9,50%

+ SECTOR CORPORATIVO (monto mayor a USD 1 millén) Desde 8,50% - hasta
9,25%

Requisitos

Plan de Negocio CFN*

4 Anexo K
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6.4. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
MONTO % MONTO % MONTO % MONTO % MONTO % MONTO % MONTO % MONTO % MONTO % MONTO %

Ventas Netas 2.466.804,43 100,00 2.466.804,43 | 100,00 2.466.804,43 | 100,00 2.466.804,43 | 100,00 2.466.804,43 | 100,00 2.466.804,43 | 100,00 | 2.466.804,43 | 100,00 | 2.466.804,43 | 100,00 | 2.466.804,43 | 100,00 | 2.466.804,43 | 100,00
Costo de Ventas 1.906.728,82 77,30 2.112.295,86 85,63 2.112.295,86 85,63 2.112.295,86 85,63 2.112.295,86 85,63 2.109.679,06 85,52 | 2.109.679,06 85,52 | 2.109.679,06 85,52 | 2.109.679,06 85,52 | 2.109.679,06 85,52
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 560.075,60 22,70 354.508,57 14,37 354.508,57 14,37 354.508,57 14,37 354.508,57 14,37 357.125,37 14,48 357.125,37 14,48 357.125,37 14,48 357.125,37 14,48 357.125,37 14,48
Gastos de ventas 152.187,23 6,17 152.187,23 6,17 152.187,23 6,17 152.187,23 6,17 152.187,23 6,17 152.187,23 6,17 152.187,23 6,17 152.187,23 6,17 152.187,23 6,17 152.187,23 6,17
Gastos de administracion 28.165,00 1,14 28.165,00 1,14 28.165,00 1,14 28.165,00 1,14 28.165,00 1,14 24.150,00 0,98 24.150,00 0,98 24.150,00 0,98 24.150,00 0,98 24.150,00 0,98
UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL 379.723,37 15,39 174.156,33 7,06 174.156,33 7,06 174.156,33 7,06 174.156,33 7,06 180.788,13 7,33 180.788,13 7,33 180.788,13 7,33 180.788,13 7,33 180.788,13 7,33
Gastos financieros 15.575,81 0,63 12.251,00 0,50 8.598,03 0,35 4.584,51 0,19 664,87 0,03 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros egresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES PARTICIPACION 364.147,56 14,76 161.905,33 6,56 165.558,30 6,71 169.571,83 6,87 173.491,46 7,03 180.788,13 7,33 180.788,13 7,33 180.788,13 7,33 180.788,13 7,33 180.788,13 7,33
Participacion utilidades 54.622,13 2,21 24.285,80 0,98 24.833,75 1,01 25.435,77 1,03 26.023,72 1,05 27.118,22 1,10 27.118,22 1,10 27.118,22 1,10 27.118,22 1,10 27.118,22 1,10
Corpei 1,00% 24.668,04 1,00 24.668,04 1,00 24.668,04 1,00 24.668,04 1,00 24.668,04 1,00 24.668,04 1,00 24.668,04 1,00 24.668,04 1,00 24.668,04 1,00 24.668,04 1,00
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES IMP.RENTA 284.857,38 11,55 112.951,49 4,58 116.056,51 4,70 119.468,01 4,84 122.799,70 4,98 129.001,87 5,23 129.001,87 5,23 129.001,87 5,23 129.001,87 5,23 129.001,87 5,23
Impuesto a la renta 25,00% 71.214,35 2,89 28.237,87 1,14 29.014,13 1,18 29.867,00 1,21 30.699,92 1,24 32.250,47 1,31 32.250,47 1,31 32.250,47 1,31 32.250,47 1,31 32.250,47 1,31
UTILIDAD (PERDIDA) NETA 213.643,04 8,66 84.713,62 3,43 87.042,38 3,53 89.601,01 3,63 92.099,77 3,73 96.751,40 3,92 96.751,40 3,92 96.751,40 3,92 96.751,40 3,92 96.751,40 3,92
Rentabilidad sobre:
Ventas Netas 8,66% 3,43% 3,53% 3,63% 3,73% 3,92% 3,92% 3,92% 3,92% 3,92%
Utilidad Neta/Activos (ROA) 22,91% 9,34% 9,12% 8,95% 8,60% 8,27% 7,64% 7,10% 6,63% 6,24%
Utilidad Neta/Patrimonio (ROE) 37,33% 12,89% 11,70% 10,75% 9,95% 9,46% 8,64% 7,96% 7,37% 6,86%
Porcentaje de reparto de utilidades 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Utilidades repartidas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Reserva legal 21.364,30 8.471,36 8.704,24 8.960,10 9.209,98 9.675,14 9.675,14 9.675,14 9.675,14 9.675,14
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6.5. BALANCE GENERAL HISTORICO Y PROYECTADO

Saldos
iniciales 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
ACTIVO CORRIENTE
Caja y bancos 172.836,49 188.020,09 378.392,76 223.378,24 485.739,52 352.576,36 661.322,81 548.724,21 854.825,61 742.227,01 1.128.869,89
Inversiones temporales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cuentas y documentos por cobrar mercado local 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cuentas y documentos por cobrar mercado extranjero 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04
Inventarios:
Productos terminados 0,00 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04 205.567,04
Productos en proceso 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Materias primas 86.132,77 86.132,77 86.132,77 86.132,77 86.132,77 86.132,77 86.132,77 86.132,77 86.132,77 86.132,77 0,00
Materiales indirectos 1.730,67 1.730,67 1.730,67 1.730,67 1.730,67 1.730,67 1.730,67 1.730,67 1.730,67 1.730,67 0,00
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 260.699,92 687.017,59 877.390,26 722.375,74 984.737,02 851.573,87 1.160.320,31 1.047.721,71 1.353.823,11 1.241.224,52 1.540.003,96
ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
Terreno 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Fomento Agricola 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Macadamia 50 Toneladas (Compra Flia Carrera) 120.000,00 240.000,00 240.000,00 240.000,00 240.000,00 240.000,00 240.000,00 240.000,00 240.000,00 240.000,00 240.000,00
MAQUINA DE CLASIFICACION 70.000,00 78.000,00 78.000,00 78.000,00 78.000,00 78.000,00 78.000,00 78.000,00 78.000,00 78.000,00 78.000,00
MAQUINA DE SECADO 25.000,00 33.000,00 33.000,00 33.000,00 33.000,00 33.000,00 33.000,00 33.000,00 33.000,00 33.000,00 33.000,00
MAQUINA DE EMPACADO 15.000,00 23.000,00 23.000,00 23.000,00 23.000,00 23.000,00 23.000,00 23.000,00 23.000,00 23.000,00 23.000,00
ETIQUETAS 2.500,00 10.500,00 10.500,00 10.500,00 10.500,00 10.500,00 10.500,00 10.500,00 10.500,00 10.500,00 10.500,00
UNIFORMES 1.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00
HERRAMIENTAS DE TRABAJO 1.200,00 9.200,00 9.200,00 9.200,00 9.200,00 9.200,00 9.200,00 9.200,00 9.200,00 9.200,00 9.200,00
BANDA DE TRANSFERENCIA 8.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00
ACTIVOS FIJOS ADMINISTRACION Y VENTAS
COMPUTADORES, FAX, IMPRESORA 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00
SILLAS Y MESAS 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
TELEFONOS Y MATERIAL DE OFICINA 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
SUMINISTROS DE OFICINA 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Subtotal activos fijos 252.200,00 428.200,00 428.200,00 428.200,00 428.200,00 428.200,00 428.200,00 428.200,00 428.200,00 428.200,00 428.200,00
(-) depreciaciones 209.350,00 418.700,00 209.350,00 418.700,00 209.350,00 418.700,00 209.350,00 418.700,00 209.350,00 418.700,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS NETOS 252.200,00 218.850,00 9.500,00 218.850,00 9.500,00 218.850,00 9.500,00 218.850,00 9.500,00 218.850,00 9.500,00
ACTIVO DIFERIDO 33.159,00 33.159,00 33.159,00 33.159,00 33.159,00 33.159,00 33.159,00 33.159,00 33.159,00 33.159,00 33.159,00
Amortizacion acumulada 6.631,80 13.263,60 19.895,40 26.527,20 33.159,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO NETO 33.159,00 26.527,20 19.895,40 13.263,60 6.631,80 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
OTROS ACTIVOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL DE ACTIVOS 546.058,92 932.394,79 906.785,66 954.489,34 1.000.868,82 1.070.423,87 1.169.820,31 1.266.571,71 1.363.323,11 1.460.074,52 1.549.503,96
PASIVO CORRIENTE
Obligaciones de corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Porcién corriente deuda largo plazo 0,00 37.009,93 40.662,90 44.676,43 23.965,60 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cuentas y documentos por pagar proveedores 7.321,95 87.863,43 87.863,43 87.863,43 87.863,43 87.863,43 87.863,43 87.863,43 87.863,43 87.863,43 80.541,48
Gastos acumulados por pagar 0,00 125.836,48 52.523,67 53.847,87 55.302,78 56.723,64 59.368,69 59.368,69 59.368,69 59.368,69 59.368,69
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES 7.321,95 250.709,85 181.050,01 186.387,74 167.131,81 144.587,08 147.232,12 147.232,12 147.232,12 147.232,12 139.910,17
PASIVO LARGO PLAZO 180.000,00 109.304,93 68.642,03 23.965,60 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL DE PASIVOS 187.321,95 360.014,78 249.692,04 210.353,34 167.131,81 144.587,08 147.232,12 147.232,12 147.232,12 147.232,12 139.910,17
PATRIMONIO
Capital social pagado 358.736,97 358.736,97 358.736,97 358.736,97 358.736,97 358.736,97 358.736,97 358.736,97 358.736,97 358.736,97 358.736,97
Reserva legal 0,00 0,00 21.364,30 29.835,67 38.539,90 47.500,00 56.709,98 66.385,12 76.060,26 85.735,40 95.410,54
Futuras capitalizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad (pérdida) retenida 0,00 0,00 192.278,73 268.520,99 346.859,13 427.500,04 510.389,84 597.466,10 684.542,36 771.618,62 858.694,88
Utilidad (pérdida) neta 0,00 213.643,04 84.713,62 87.042,38 89.601,01 92.099,77 96.751,40 96.751,40 96.751,40 96.751,40 96.751,40
TOTAL PATRIMONIO 358.736,97 572.380,01 657.093,62 744.136,01 833.737,01 925.836,79 1.022.588,19 1.119.339,59 1.216.090,99 1.312.842,39 1.409.593,80
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 546.058,92 932.394,79 906.785,66 954.489,34 1.000.868,82 1.070.423,87 1.169.820,31 1.266.571,71 1.363.323,11 1.460.074,52 1.549.503,96 |
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6.6. TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA

FLUJO DE FONDOS PREOPER. 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

Inversion fija -252.200,00 -176.000,00 0,00 -418.700,00 0,00 | -418.700,00 0,00 | -418.700,00 0,00 | -418.700,00 0,00
Inversion diferida -33.159,00

Capital de operacién -253.377,97

Participacion de trabajadores 0,00 -54.622,13 -24.285,80 -24.833,75 -25.435,77 -26.023,72 -27.118,22 -27.118,22 -27.118,22 -27.118,22
Impuesto a la renta 0,00 -71.214,35 -28.237,87 -29.014,13 -29.867,00 -30.699,92 -32.250,47 -32.250,47 -32.250,47 -32.250,47
Flujo operacional (ingresos - egresos) -80.541,48 240.444,53 365.470,09 365.470,09 365.470,09 365.470,09 365.470,09 365.470,09 365.470,09 365.470,09 446.011,57
Valor de recuperacién:

Inversion fija 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 3.000,00
Capital de trabajo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 238.683,20
Flujo Neto (precios constantes) -619.278,45 64.444,53 239.633,61 -105.753,58 311.622,22 -108.532,69 308.746,44 | -112.598,60 306.101,40 | -112.598,60 628.326,08
Flujo de caja acumulativo -619.278,45 -554.833,92 | -315.200,31 | -420.953,89 | -109.331,67 | -217.864,36 90.882,08 -21.716,51 284.384,89 171.786,29 800.112,37

TIRF precios constantes:

14,55%
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6.7 FLUJO DE CAJA

PREOP. 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

A. INGRESOS OPERACIONALES
Recuperacion por ventas 0,00 2.261.237,39 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43

Parcial 0,00 2.261.237,39 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43 2.466.804,43
B. EGRESOS OPERACIONALES
Pago a proveedores 80.541,48 980.419,72 1.060.961,20 1.060.961,20 1.060.961,20 1.060.961,20 1.060.961,20 1.060.961,20 1.060.961,20 1.060.961,20 980.419,72
Mano de obra directa e imprevistos 110.899,66 110.899,66 110.899,66 110.899,66 110.899,66 110.899,66 110.899,66 110.899,66 110.899,66 110.899,66
Mano de obra indirecta 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00
Gastos de ventas 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23 152.187,23
Gastos de administracion 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00 24.150,00
Costos de fabricacion 717.668,20 717.668,20 717.668,20 717.668,20 717.668,20 717.668,20 717.668,20 717.668,20 717.668,20 717.668,20
Corpei 24.668,04 24.668,04 24.668,04 24.668,04 24.668,04 24.668,04 24.668,04 24.668,04 24.668,04 24.668,04

Parcial 80.541,48 2.020.792,86 2.101.334,34 2.101.334,34 2.101.334,34 2.101.334,34 2.101.334,34 2.101.334,34 2.101.334,34 2.101.334,34 2.020.792,86
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) -80.541,48 240.444,53 365.470,09 365.470,09 365.470,09 365.470,09 365.470,09 365.470,09 365.470,09 365.470,09 446.011,57
D. INGRESOS NO OPERACIONALES
Crédito de proveedores de activos fijos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Créditos a contratarse a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Créditos Instituciones Financieras 1 180.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Créditos Instituciones Financieras 2 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Créditos Instituciones Financieras 3 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aportes de capital 358.736,97 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Parcial 538.736,97 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago de intereses 15.575,81 12.251,00 8.598,03 4.584,51 664,87 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago de créditos de corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago de principal (capital) de los pasivos 0,00 33.685,13 37.009,93 40.662,90 44.676,43 23.965,60 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago participacién de trabajadores 0,00 54.622,13 24.285,80 24.833,75 25.435,77 26.023,72 27.118,22 27.118,22 27.118,22 27.118,22
Pago de impuesto a la renta 0,00 0,00 71.214,35 28.237,87 29.014,13 29.867,00 30.699,92 32.250,47 32.250,47 32.250,47 32.250,47
Reparto de dividendos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Reposicion y nuevas inversiones
ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
Terreno 3.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Fomento Agricola 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Macadamia 50 Toneladas (Compra Flia Carrera) 120.000,00 120.000,00 0,00 240.000,00 0,00 240.000,00 0,00 240.000,00 0,00 240.000,00 0,00
MAQUINA DE CLASIFICACION 70.000,00 8.000,00 0,00 78.000,00 0,00 78.000,00 0,00 78.000,00 0,00 78.000,00 0,00
MAQUINA DE SECADO 25.000,00 8.000,00 0,00 33.000,00 0,00 33.000,00 0,00 33.000,00 0,00 33.000,00 0,00
MAQUINA DE EMPACADO 15.000,00 8.000,00 0,00 23.000,00 0,00 23.000,00 0,00 23.000,00 0,00 23.000,00 0,00
ETIQUETAS 2.500,00 8.000,00 0,00 10.500,00 0,00 10.500,00 0,00 10.500,00 0,00 10.500,00 0,00
UNIFORMES 1.000,00 8.000,00 0,00 9.000,00 0,00 9.000,00 0,00 9.000,00 0,00 9.000,00 0,00
HERRAMIENTAS DE TRABAJO 1.200,00 8.000,00 0,00 9.200,00 0,00 9.200,00 0,00 9.200,00 0,00 9.200,00 0,00
BANDA DE TRANSFERENCIA 8.000,00 8.000,00 0,00 16.000,00 0,00 16.000,00 0,00 16.000,00 0,00 16.000,00 0,00
X 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
X 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
X 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
ACTIVOS FIJOS ADMINISTRACION Y VENTAS
COMPUTADORES, FAX, IMPRESORA 4.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SILLAS Y MESAS 800,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TELEFONOS Y MATERIAL DE OFICINA 1.200,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SUMINISTROS DE OFICINA 500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Activos diferidos 33.159,00
Otros activos 0,00

Parcial 285.359,00 225.260,94 175.097,42 520.484,61 103.108,81 498.633,24 56.723,64 478.068,69 59.368,69 478.068,69 59.368,69
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) 253.377,97 -225.260,94 -175.097,42 -520.484,61 -103.108,81 -498.633,24 -56.723,64 -478.068,69 -59.368,69 -478.068,69 -59.368,69
G. FLUJO NETO GENERADO (C+F) 172.836,49 15.183,60 190.372,67 -155.014,52 262.361,28 -133.163,16 308.746,44 -112.598,60 306.101,40 -112.598,60 386.642,88
H. SALDO INICIAL DE CAJA 0,00 172.836,49 188.020,09 378.392,76 223.378,24 485.739,52 352.576,36 661.322,81 548.724,21 854.825,61 742.227,01
|. SALDO FINAL DE CAJA (G+H) 172.836,49 188.020,09 378.392,76 223.378,24 485.739,52 352.576,36 661.322,81 548.724,21 854.825,61 742.227,01 1.128.869,89

[_REQUERIMIENTOS DE CAJA 168.399,40 | 175.111,19 | 175.111,19 | 175.111,19 | 175.111,19 | 175.111,19 | 175.111,19 | 175.111,19 | 175.111,19 168.399,40 |
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De manera grafica el flujo de caja se puede analizar de manera positiva para cada afo.
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6.8. TASA INTERNA DE RETORNO DEL INVERSIONISTA

FLUJO DE FONDOS PREOPER. 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

Aporte de los accionistas -358.736,97 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Flujo neto generado + dividendos repartidos 0,00 15.183,60 190.372,67 -155.014,52 262.361,28 | -133.163,16 308.746,44 | -112.598,60 306.101,40 | -112.598,60 386.642,88
Valor de recuperacion:

Inversion fija 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 3.000,00
Capital de trabajo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 238.683,20
Flujo Neto (precios constantes) -358.736,97 15.183,60 190.372,67 -155.014,52 262.361,28 | -133.163,16 308.746,44 | -112.598,60 306.101,40 | -112.598,60 628.326,08
Flujo de caja acumulativo -358.736,97 -343.553,37 | -153.180,70 | -308.195,22 -45.833,94 | -178.997,10 129.749,35 17.150,75 323.252,15 210.653,55 838.979,64

TIRI precios constantes: 19,55%
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6.9. COSTOS Y GASTOS UNITARIOS

Periodo 2 | | | Promedio
Total costos y gastos usD
Costos y gastos 2.308.223,90 |
Ponderacion de costos y gastos
Macadamia tostada y salada 250 g 13,0% 13,0% 13,0% 13,0%
Macadamia tostada y salada 150 g 17,9% 17,9% 17,9% 17,9%
Macadamia tostada, sala picante 150 g 17,9% 17,9% 17,9% 17,9%
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 5,2% 5,2% 5,2% 5,2%
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 6,0% 6,0% 6,0% 6,0%
Macadamia Natural 14,2% 14,2% 14,2% 14,2%
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 21,3% 21,3% 21,3% 21,3%
Aceite PACK 500 G 4,6% 4,6% 4,6% 4,6%
Costos y gastos unitarios totales usD
Macadamia tostada y salada 250 g 11,43 11,41 11,39 11,41
Macadamia tostada y salada 150 g 9,43 9,42 9,40 9,42
Macadamia tostada, sala picante 150 g 9,43 9,42 9,40 9,42
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 9,08 9,06 9,05 9,06
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 6,36 6,35 6,34 6,35
Macadamia Natural 14,97 14,95 14,93 14,95
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 7,49 747 7,46 747
Aceite PACK 500 G 8,14 8,13 8,12 8,13
Costos y gastos unitarios variables uUsD
Macadamia tostada y salada 250 g 6,49 6,49 6,49 6,49
Macadamia tostada y salada 150 g 5,36 5,36 5,36 5,36
Macadamia tostada, sala picante 150 g 5,36 5,36 5,36 5,36
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 5,15 5,15 5,15 5,15
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 3,61 3,61 3,61 3,61
Macadamia Natural 8,50 8,50 8,50 8,50
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 4,25 4,25 4,25 4,25
Aceite PACK 500 G 4,62 4,62 4,62 4,62
Costos y gastos unitarios fijos usD
Macadamia tostada y salada 250 g 3,18 3,10 3,16 3,14
Macadamia tostada y salada 150 g 2,62 2,56 2,61 2,60
Macadamia tostada, sala picante 150 g 2,62 2,56 2,61 2,60
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 2,52 2,46 2,51 2,50
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 7,28 7,24 7,27 7,26
Macadamia Natural 9,75 9,65 9,73 9,71
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 2,42 2,37 241 2,40
Aceite PACK 500 G 2,01 1,96 2,00 1,99
Materia prima usD
Macadamia tostada y salada 250 g 5,12 5,12 5,12 5,12
Macadamia tostada y salada 150 g 4,22 4,22 4,22 4,22
Macadamia tostada, sala picante 150 g 4,22 4,22 4,22 4,22
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 4,06 4,06 4,06 4,06
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 2,85 2,85 2,85 2,85
Macadamia Natural 6,70 6,70 6,70 6,70
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 3,35 3,35 3,35 3,35
Aceite PACK 500 G 3,65 3,65 3,65 3,65
Materiales indirectos usD
Macadamia tostada y salada 250 g 0,10 0,10 0,10 0,10
Macadamia tostada y salada 150 g 0,08 0,08 0,08 0,08
Macadamia tostada, sala picante 150 g 0,08 0,08 0,08 0,08
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 0,08 0,08 0,08 0,08
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 0,06 0,06 0,06 0,06
Macadamia Natural 0,13 0,13 0,13 0,13
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 0,07 0,07 0,07 0,07
Aceite PACK 500 G 0,07 0,07 0,07 0,07
Suministros y servicios usD
Macadamia tostada y salada 250 g 0,03 0,03 0,03 0,03
Macadamia tostada y salada 150 g 0,03 0,03 0,03 0,03
Macadamia tostada, sala picante 150 g 0,03 0,03 0,03 0,03
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 0,03 0,03 0,03 0,03
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 0,02 0,02 0,02 0,02
Macadamia Natural 0,04 0,04 0,04 0,04
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 0,02 0,02 0,02 0,02
Aceite PACK 500 G 0,02 0,02 0,02 0,02
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Mano de obra directa usD

Macadamia tostada y salada 250 g 0,28 0,28 0,28 0,28
Macadamia tostada y salada 150 g 0,23 0,23 0,23 0,23
Macadamia tostada, sala picante 150 g 0,23 0,23 0,23 0,23
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 0,22 0,22 0,22 0,22
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 0,16 0,16 0,16 0,16
Macadamia Natural 0,37 0,37 0,37 0,37
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 0,18 0,18 0,18 0,18
Aceite PACK 500 G 0,20 0,20 0,20 0,20
Mano de obra indirecta usD

Macadamia tostada y salada 250 g 0,05 0,05 0,05 0,05
Macadamia tostada y salada 150 g 0,04 0,04 0,04 0,04
Macadamia tostada, sala picante 150 g 0,04 0,04 0,04 0,04
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 0,04 0,04 0,04 0,04
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 0,03 0,03 0,03 0,03
Macadamia Natural 0,07 0,07 0,07 0,07
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 0,04 0,04 0,04 0,04
Aceite PACK 500 G 0,04 0,04 0,04 0,04
Personal administrativo usD

Macadamia tostada y salada 250 g 0,11 0,11 0,11 0,11
Macadamia tostada y salada 150 g 0,09 0,09 0,09 0,09
Macadamia tostada, sala picante 150 g 0,09 0,09 0,09 0,09
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 0,09 0,09 0,09 0,09
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 0,06 0,06 0,06 0,06
Macadamia Natural 0,15 0,15 0,15 0,15
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 0,07 0,07 0,07 0,07
Aceite PACK 500 G 0,08 0,08 0,08 0,08
Personal de ventas usSD

Macadamia tostada y salada 250 g 0,11 0,11 0,11 0,11
Macadamia tostada y salada 150 g 0,09 0,09 0,09 0,09
Macadamia tostada, sala picante 150 g 0,09 0,09 0,09 0,09
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 0,08 0,08 0,08 0,08
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 0,06 0,06 0,06 0,06
Macadamia Natural 0,14 0,14 0,14 0,14
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 0,07 0,07 0,07 0,07
Aceite PACK 500 G 0,08 0,08 0,08 0,08
Depreciacién, mantenimiento y seguros UsD

Macadamia tostada y salada 250 g 2,09 2,09 2,09 2,09
Macadamia tostada y salada 150 g 1,73 1,73 1,73 1,73
Macadamia tostada, sala picante 150 g 1,73 1,73 1,73 1,73
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 1,66 1,66 1,66 1,66
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 1,17 1,17 1,17 1,17
Macadamia Natural 2,74 2,74 2,74 2,74
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 1,37 1,37 1,37 1,37
Aceite PACK 500 G 1,49 1,49 1,49 1,49
Intereses créditos nuevos y vigentes uUsD

Macadamia tostada y salada 250 g 0,08 0,00 0,06 0,05
Macadamia tostada y salada 150 g 0,06 0,00 0,05 0,04
Macadamia tostada, sala picante 150 g 0,06 0,00 0,05 0,04
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 0,06 0,00 0,05 0,04
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 0,04 0,00 0,03 0,03
Macadamia Natural 0,10 0,00 0,08 0,06
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 0,05 0,00 0,04 0,03
Aceite PACK 500 G 0,05 0,00 0,04 0,03
Otros costos y gastos, amortizaciones e imprevistos usD

Macadamia tostada y salada 250 g 1,69 1,69 1,69 1,69
Macadamia tostada y salada 150 g 1,39 1,39 1,39 1,39
Macadamia tostada, sala picante 150 g 1,39 1,39 1,39 1,39
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g. 1,34 1,34 1,34 1,34
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g. 6,45 6,45 6,45 6,45
Macadamia Natural 7,81 7,81 7,81 7,81
Chocolate de Macadamia PACK 100 G 1,44 1,44 1,44 1,44
Aceite PACK 500 G 0,96 0,96 0,96 0,96

99



6.10 INDICES FINANCIEROS

Periodo 2 3 | 4 | Promedio |
Composicién de activos
Activo corriente/activos totales 73,7% 96,8% 75,7% 82,0%
Activo fijo/activos totales 23,5% 1,0% 22,9% 15,8%
Activo diferido/activos totales 2,8% 2,2% 1,4% 2,1%
Otros activos/activos totales 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Apalancamiento
Pasivos totales/activos totales 38,6% 27,5% 22,0% 29,4%
Pasivos corrientes/activos totales 26,9% 20,0% 19,5% 22,1%
Patrimonio/activos totales 61,4% 72,5% 78,0% 70,6%
Composicion de costos y gastos
Costos directos/costos y gastos totales 49,6% 49,7% 49,7% 49,7%
Costos indirectos/costos y gastos totales 41,9% 42,0% 42,1% 42,0%
Gastos administrativos/costos y gastos totales 1,2% 1,2% 1,2% 1,2%
Gastos de ventas/costos y gastos totales 6,6% 6,6% 6,6% 6,6%
Gastos financieros/costos y gastos totales 0,7% 0,5% 0,4% 0,5%
Costo de ventas/costos y gastos totales 82,6% 91,6% 91,8% 88,7%
Costo materia prima/costos y gastos totales 44,8% 44,8% 44,9% 44,8%
Costo materiales indirectos/costos y gastos totales 0,9% 0,9% 0,9% 0,9%
Costo suministros y servicios/costos y gastos totales 0,3% 0,3% 0,3% 0,3%
Costo mano obra directa/costos y gastos totales 2,4% 2,4% 2,5% 2,4%
Costo mano obra indirecta/costos y gastos totales 0,5% 0,5% 0,5% 0,5%
Gastos personal administ./costos y gastos totales 1,0% 1,0% 1,0% 1,0%
Gastos personal ventas/costos y gastos totales 0,9% 0,9% 0,9% 0,9%
Total remuneraciones/costos y gastos totales 4,8% 4,8% 4,8% 4,8%
Ligquidez usD
Flujo operacional 240.444.5 365.470,1 365.470,1 323.794,9
Flujo no operacional (225.260,9) | (175.097,4) | (520.484,6) | (306.947,7)
Flujo neto generado 15.183,6 190.372,7 | (155.014,5) 16.847,2
Saldo final de caja 188.020,1 378.392,8 223.378,2 263.263,7
Requerimientos de recursos frescos 0,0 0,0 0,0 0,0
Capital de trabajo 436.307,7 696.340,3 535.988,0 556.212,0
Indice de liquidez (prueba 4cida) 2,7 48 3,9 3,8
Indice de solvencia 1,6 3,2 2,3 2,4
Retorno
Tasa interna de retorno financiera (TIRF) 14,55%
Tasa interna de retorno del inversionista (TIRI) 19,55%
Valor actual neto (VAN) 171.622,57 | USD
Periodo de recuperacion (nominal) 7,07 | ANO
Coeficiente beneficio/costo 1,28
Utilidad neta/patrimonio (ROE) 37,33% 12,89% 11,70% 20,64%
Utilidad neta/activos totales (ROA) 22,91% 9,34% 9,12% 13,79%
Utilidad neta/ventas 8,66% 3,43% 3,53% 5,21%
Punto de equilibrio 84,50% 84,18% 83,82% 84,17%
Cobertura de intereses 24,4 14,2 20,3 19,6
Rotaciones
Rotacion cuentas por cobrar 12,0 12,0 12,0 12,0
Rotacion de inventarios 55 3,6 3,6 4,2
Sociales USD
Sueldos y salarios 111.600,00 | 111.600,00| 111.600,00| 111.600,00
Valor agregado 491.323,37| 285.756,33 | 285.756,33| 354.278,68
Generacidn de divisas 2.466.804,43
Costo de oportunidad 9,65% | ANO |
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6.11. DEMANDA

En la tabla siguiente se aprecia las ventas anuales y mensuales de cada
producto:

VENTAS
CANTIDADES Anual Mensual
Macadamia tostada y salada 250 g 20500 1708
Macadamia tostada y salada 150 g 34167 2847
Macadamia tostada, salsa picante 150g 34167 2847
Fondue de macadamia con chocolate 500 g 10250 854
Fondue de macadamia con chocolate 300 g 17083 1424
Macadamia Natural de 100 g 51250 4271
Chocolate de Macadamia de 100 g 51250 4271
Aceite 500 g 10250 854

EL PRECIO DE VENTA*

En la determinacion del precio, es de vital importancia tomar en cuenta los
objetivos de la empresa y las diferentes expectativas del cliente. El cliente
estara dispuesto a pagar por los bienes y servicios, lo que considera un precio
"justo”, es decir, aquel que sea equivalente al nivel de satisfaccion de sus

necesidades o deseos con la compra de dichos bienes o servicios.

Por otro lado, la empresa espera, a través del precio, cubrir los costos y

obtener ganancias.

SERVICIOS
PRECIOS DE LOS SERVICIOS
Macadamia tostada y salada 250 g $12,21
Macadamia tostada y salada 150 g $10,08
Macadamia tostada, salsa picante 1509 $10,08
Fondue de macadamia con chocolate 500 g $9,70
Fondue de macadamia con chocolate 300 g $ 6,80
Macadamia Natural de 100 g $ 16,00
Chocolate de Macadamia de 100 g $ 8,00
Aceite 500 ¢ $8,70

COSTO DE VENTA

Macadamia tostada y salada 250 g $ 7,63
Macadamia tostada y salada 150 g $6,30
Macadamia tostada, salsa picante 1509 $6,30
Fondue de macadamia con chocolate 500 g $ 6,06
Fondue de macadamia con chocolate 300 g $4,25
Macadamia Natural de 100 g $ 10,00
Chocolate de Macadamia de 100 g $5,00
Aceite 500 g $5,44

Total de Costos $ 50,98

“® El calculo del precio de venta se encuentra en el apartado 5.6.4. Precio
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6.11.1. MARGEN DE GANANCIA BRUTO Y VENTAS DEL PROYECTO

El margen de ganancia bruto es de 20% por cada unidad de producto.

Dicho porcentaje de beneficio se ha establecido en 20% pues se ha
considerado como una tasa optima de asignacion de dinero propio.

PRODUCTOS Costo MGB Precio
Macadamia tostada y salada 250 g $10,18 20,0% $12,21
Macadamia tostada y salada 150 g $ 8,40 20,0% $ 10,08
Macadamia tostada, salsa picante 1509 $ 8,40 20,0% $ 10,08
Fondue de macadamia con chocolate 500 g $ 8,08 20,0% $9,70
Fondue de macadamia con chocolate 300 g $5,67 20,0% $ 6,80
Macadamia Natural de 100 g $ 13,33 20,0% $ 16,00
Chocolate de Macadamia de 100 g $ 6,67 20,0% $ 8,00
Aceite 500 g $7,25 20,0% $8,70
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VENTAS DEL PROYECTO

2 3 4 S 6 7 8 9 10 11
PRODUCTOS
Macadamia tostada y salada 250 g
Produccion bruta por periodo Pack 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00
Produccion neta total 26.240,00 26.240,00 26.240,00 26.240,00 26.240,00 26.240,00 26.240,00 26.240,00 26.240,00 26.240,00
Precios mercado local 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00
Precios mercado externo 12,21 12,21 12,21 12,21 12,21 12,21 12,21 12,21 12,21 12,21
Ventas mercado local 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ventas mercado externo 320.390,40 320.390,40 320.390,40 320.390,40 320.390,40 320.390,40 320.390,40 320.390,40 320.390,40 320.390,40
Total ventas usD 320.390,40 32039040 320.390,40 320.390.40 320.390.40 320.390,40 320.390,40 320.390,40 32039040 32039040
Macadamia tostada y salada 150 g
Produccion bruta por periodo Pack 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00
Produccion neta total 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06
Precios mercado local 850 850 8,50 8,50 8,50 8,50 850 8,50 . .
Precios mercado externo 10,08 10,08 10,08 10,08 10,08 10,08 10,08 10,08 10,08 10,08
Ventas mercado local 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ventas mercado externo 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24
Total ventas UsD 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24
Macadamia tostada, sala picante 150 g
Produccion bruta por periodo Pack 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00 53.333,00
Produccion neta total 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06 43.733,06
Precios mercado local 8,50 8,50 850 850 850 8,50 8,50 8,50 8,50 8,50
Precios mercado externo 10,08 10,08 10,08 10,08 10,08 10,08 10,08 10,08 10,08 10,08
Ventas mercado local X X ! ! ! X X X ; ;
Ventas mercado externo 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829,24
Total ventas usD 440.829,24 440.829,24 440.829.24 440.820.24 440.820.24 440.829,24 440.829,24 440.829,24 440.829.24 440.829.24
Fondue de Macadamia con chocolate 500 g.
Produccion bruta por periodo Pack 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00
Produccion neta total 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00
Precios mercado local 6,30 6,30 6,30 6,30 6,30 6,30 6,30 6,30 6,30 6,30
Precios mercado externo 9,70 9,70 9,70 9,70 9,70 9,70 9,70 9,70 9,70 9,70
Ventas mercado local X X X ! ! X X X ! !
Ventas mercado externo 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00
Total ventas UsD 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00 127.264,00
Fondue de Macadamia con chocolate 300 g.
Produccion bruta por periodo Pack 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00
Produccion neta total 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12
Precios mercado local 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50
Precios mercado externo 6,80 6,80 6.80 6,80 6,80 6,80 6,80 6,80 6,80 6,80
Ventas mercado local 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ventas mercado externo 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62
Total ventas UsSD 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62 148.689,62
Macadamia Natural
Produccion bruta por periodo Pack 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00 26.666,00
Produccion neta total 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12 21.866,12
Precios mercado local 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00
Precios mercado externo 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00
Ventas mercado local 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ventas mercado externo 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857,92
Total ventas usD 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857,92 349.857.92
Chocolate de Macadamia PACK 100 G
Produccion bruta por periodo Pack 80.000,00 80.000,00 80.000,00 80.000,00 80.000,00 80.000,00 80.000,00 80.000,00 80.000,00 80.000,00
Produccion neta total 65.600,00 65.600,00 65.600,00 65.600,00 65.600,00 65.600,00 65.600,00 65.600,00 65.600,00 65.600,00
Precios mercado local 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00
Precios mercado externo 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00
Ventas mercado local 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ventas mercado externo 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00
Total ventas usD 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00 524.800,00
Aceite PACK 500 G
Produccion bruta por periodo Pack 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00
Produccion neta total 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00 13.120,00
Precios mercado local 570 570 ) 570 570 570 570 570 570 570
Precios mercado externo 8,70 8,70 870 870 870 8,70 870 870 8,70 8,70
Ventas mercado local X X X ! ! X X X ! !
Ventas mercado externo 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00
Total ventas usD 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00 114.144,00
TOTAL
MERCADO LOCAL 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 [ 0,00 | 0,00 | 0,00 0,00
MERCADO EXTERNO 2.466.804,43 | 2.466.804,43 | 2.466.804,43 | 2.466.804,43 | 2.466.804,43 | 2.466.804,43 | 2.466.804,43 I 2.466.804,43 | 2.466.804,43 | 2.466.804,43 24.668.044,26
TOTAL ESTIMADOS POR VENTAS 2.466.804.43 | 2.466.804.43 | 2.466.804.43 | 2.466.804.43 | 2.466.804.43 | 2.466.804.43 | 2.466.804.43 | 2.466.804.43 | 2.466.804.43 | 2.466.804,43 24.668.044,26
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6.12. PUNTO DE EQUILIBRIO GLOBAL

Se dice que una Empresa esta en su Punto de Equilibrio cuando no genera ni

Ganancias, ni Pérdidas. Es decir cuando el Beneficio es igual a cero.

Costos Fijos Totales
Punto de Equilibrio Glabal =

1 - Costos Variables Totales

entas Netas

Para un determinado costo fijo de la Empresa, y conocida la Contribucion

Marginal de cada producto, se puede calcular las cantidades de productos o

servicios y el monto total de ventas necesario para no ganar ni perder; es decir

para estar en Equilibrio.
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6.13. CAPITAL DE TRABAJO

El capital del trabajo que se considera para este trabajo es de USD 253.377,97.

CAPITAL DE TRABAJO

Factor Caja (ciclo de caja) | dias 30
VALOR
USD

CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO

Materiales directos 1.033.593,20
Materiales indirectos 20.768,00
Suministros y servicios 6.600,00
Mano de obra directa 56.400,00
Mano de obra indirecta 10.800,00
Mantenimiento y seguros (activos fijos operativos) 569.350,00
Otros costos indirectos 112.326,00
SUBTOTAL 1.809.837,20
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Requerimiento diario 5.027,33
Requerimiento ciclo de caja 150.819,77
Inventario inicial 87.863,43
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO 238.683,20
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACION Y VENTAS
Gastos administrativos que representan desembolso 24.150,00
Gastos de ventas que representan desembolso 152.187,23
SUBTOTAL 176.337,23
Requerimiento diario 489,83
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACION Y VENTAS 14.694,77
CAPITAL DE TRABAJO 253.377,97
6.14. VALOR DE SALVAMIENTO
Vida atil Vida util Valor
ITEM Valor total rest. salvam.
uUsD Afios Afios usD
ACTIVOS FIJOS
Terreno 3.000,00 3.000,00
Fomento Agricola 0,00 0 FALSO 0,00
120.000,0
Macadamia 50 Toneladas (Compra Flia Carrera) 0 2 0 0,00
MAQUINA DE CLASIFICACION 70.000,00 2 0 0,00
MAQUINA DE SECADO 25.000,00 2 0 0,00
MAQUINA DE EMPACADO 15.000,00 2 0 0,00
ETIQUETAS 2.500,00 2 0 0,00
UNIFORMES 1.000,00 2 0 0,00
HERRAMIENTAS DE TRABAJO 1.200,00 2 0 0,00
BANDA DE TRANSFERENCIA 8.000,00 2 0 0,00
ACTIVOS FIJOS ADMINISTRACION Y
VENTAS
COMPUTADORES, FAX, IMPRESORA 4.000,00 0 0 0,00
SILLAS Y MESAS 800,00 0 0 0,00
TELEFONOS Y MATERIAL DE OFICINA 1.200,00 0 0 0,00
SUMINISTROS DE OFICINA 500,00 0 0 0,00
TOTAL VALOR DE RECUPERACION 3.000,00
6.15. VALOR DEL PRECIO DE ACCION
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL
Costo del patrimonio
Prima por riesgo pertinente asignada a la empresa 5,00%
Tasa pasiva referencial del Banco Central del Ecuador 5,00%
Tasa pasiva efectiva del Banco Central del Ecuador 5,09%
Tasa nominal del costo del patrimonio 10,35%
Costo
Histdrico % particip. Costo nominal Ponderado
Pasivos 0,0 0,00% 0,00% 0,00%
Patrimonio 0,0 0,00% 0,00% 0,00%
Activos 0,0
Costo promedio ponderado histérico del capital ====> | 0,00% |
Costo
Saldo inicial % particip. Costo nominal Ponderado
Pasivos 187.322,0 34,30% 8,31% 2,85%
Patrimonio 358.737,0 65,70% 10,35% 6,80%
Activos 546.058,9
Costo promedio ponderado proyectado del capital ====> | 9,65% |
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6.16. PERFIL DE RIESGO

La evaluacion del riesgo en las inversiones por parte del administrador
financiero es fundamental en la consolidaciéon de la empresa frente a los
requerimientos de los gestores empresariales. Para el presente estudio se ha
establecido el riesgo en alrededor de 50% para el Valor Actual Neto VAN.

PERFIL DE RIESGO
VALOR ACTUAL NETO
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De igual modo se ha establecido la tasa interna de retorno en 80% como factor

de riesgo.
PERFIL DE RIESGO
TASA INTERNA DE RETORNO
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6.17. GASTO FINANCIERO — AMORTIZACION PASIVOS
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6.18. PUNTOS DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio se refiere al punto en donde los ingresos totales recibidos

se igualan a los costos asociados con la venta de un producto (IT = CT).
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PUNTO DE EQUILIBRIO - PRIMER ANO OPERACIONAL
PRODUCTO 1

Costos fijos
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El punto de equilibrio del producto 1 en el primer afio es USD 200.000
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PUNTO DE EQUILIBRIO - PRIMER ANO OPERACIONAL
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El punto de equilibrio del producto 2 en el primer afio es USD 300.000
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El punto de equilibrio del producto 3 en el primer afio es USD 300.000
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PUNTO DE EQUILIBRIO - PRIMER ANO OPFmaciasial
PRODUCTO 4
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El punto de equilibrio del producto 4 en el primer afio es 69.995,2

PUNTO DE EQUILIBRIO - PRIMER ANO OPERACIONAL
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El punto de equilibrio del producto 5 en el primer afio es USD 110.000
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PUNTO DE EQUILIBRIO - PRIMER ANO OPERACIONAL
PRODUCTO 6
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El punto de equilibrio del producto 6 en el primer afio es USD 205.000.
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El punto de equilibrio del producto 7 en el primer afio es USD 305.000.
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PUNTO DE EQUILIBRIO - PRIMER ANO OPERACIONAL
PRODUCTO 8
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El punto de equilibrio del producto 8 en el primer afio es 62.779,2.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
7.1. CONCLUSIONES

Al ser la “macadamia”, la materia prima para la produccién y comercializacion
en el presente proyecto, y esta, poseer caracteristicas de produccion perenne
en el tiempo, es decir que sus plantas seguirdn generando frutos por cincuenta
afos 0 mas, este constituye es un factor que ha sido considerado dentro del
estudio, por el cual se alcanza a generar una rentabilidad muy buena y
aceptable a mediano y largo plazo, factor que es apreciado en el desarrollo del

indicador financiero.

Para el caso de los propietarios de la finca el cultivo de la nuez de macadamia
con una demanda creciente, y a precios estables, en el largo plazo,
proporciona solidez y estabilidad, indices que aventajan al proyecto. Este
producto tendrd mayor rentabilidad al ser sembrado en tierras propias de la
empresa productora y comercializadora; la utilidad generada por las hectareas
adicionales ayudaria a cubrir los gastos fijos de esta inversién, siempre y
cuando la produccion de la macadamia complementaria, cumpla las

caracteristicas requeridas por el mercado internacional.

Esta produccion puede ser vista también como una inversién diversificada pues

ayudaria a cubrir los costos iniciales de otras inversiones.

Cabe senalar que, esta produccion por darse en zonas calidas humedas no
requiere de infraestructura para riego a gran escala, lo cual contribuye a
obtener y mantener un bajo costo de produccion de la materia prima, que se
reflejara positivamente en la inversion inicial. Ecuador ha sido conocido en el
ambito internacional por sus exportaciones tradicionales de banano, café y
cacao, que lo han dado un posicionamiento en el mercado mundial como
productor de alta calidad; lamentablemente a pesar de que es un pais con gran
potencial productivo no ha implementado una diversificacion en sus productos

exportables.
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Del andlisis y evaluacion del proyecto especifico, como es el de la
comercializacion y exportacion de la macadamia, se puede decir que en la
actualidad es un producto que tiene gran aceptacion y demanda en los
mercados internacionales, mismos que buscan satisfacer sus necesidades a

través de productos ecoldgicos.

Una de las principales dificultades para la comercializacién y exportacion son
las malas condiciones de las carreteras de acceso a las zonas de produccion,
que tienen su incidencia en las pérdidas posteriores a la cosecha, y en la
afectacion a la calidad del producto, si no se considera un mantenimiento

adecuado de las mismas especialmente en la estacion invernal.

Se han considerado una variedad de productos derivados de la macadamia,
debido a que se pretende dar alternativas al consumidor, para la adquisicion y

consumo de los productos presentados e implementados en el proyecto.

Para efectos de la ejecucion del proyecto se ha considerado el uso del incoterm
DDP, debido a que a través del mismo se garantizara que la macadamia llegue
al comprador en las mejores condiciones, de tal manera que exista una

fidelizacion del producto.

Al realizar la evaluacién financiera al proyecto y obtener un beneficio sobre el
20%, se concluye que es un proyecto apto para ser implantado y desarrollado.
Ademas de las consideraciones que se deben hacer por la generacion de
ingreso de divisas para el pais, el fomento y creacion de fuentes de trabajo que

generara la ejecucion del mismo.

Como se puede apreciar en la seccioén 6.6 del capitulo financiero los flujos de
caja son positivos en todos los periodos. Lo cual significa que los ingresos son
mayores a los egresos y en ningun momento se necesitara inyectar capital

adicional al proyecto.
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El capital de trabajo requerido es USD 253.377,97 (el primer afio), lo cual es un

monto bajo para mantener el proyecto en marcha en el corto plazo.

El proyecto comienza a generar utilidades desde el primer afio, asi se puede
ver en el capitulo financiero que la utilidad neta del primer periodo de operacion
es USD 172.836,49 y claramente se puede apreciar que esta utilidad es

creciente en el transcurso del tiempo.

El punto de equilibrio se encuentra en 84,50%% en este punto es donde no se
generan ni beneficios ni ganancias, este valor es aceptable en relacion a las
ventas totales. Para poner en marcha el proyecto se requiere USD 538.736,97;
al contar con un capital propio de USD 358.736,88, es decir el 66,5%, razon por
la cual se tendran que financiar solamente USD 180.000 (33,5%), a través de
créditos blandos de la corporacion financiera nacional lo cual reducira los

costos de financiamiento del proyecto.

Con la finalidad de que en la empresa se tenga y se mantenga una
participacion légica de direccién y control: social, econémico y financiero; Y
esta sea “justa y equitativa”, y en ella prevalezcan la toma de decisiones
basadas en factores: técnicos, econémicos, légicos y democraticos; propios de
un “Board Director” o directorio, Cada socio aporta con un 22,16% de capital al
proyecto, lo cual beneficiara a la organizacién direccion y control de la

empresa.

Del estudio y analisis financiero realizado al proyecto, se concluye
categoéricamente que el mismo es perfectamente factible en virtud que
claramente se puede apreciar los indicadores que muestran el Valor Actual
Neto que refleja y representa USD 171.622,57, la recuperaciéon del capital se

genera en el primer afno.
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7.2. RECOMENDACIONES

La realizacion de este proyecto implica idear actividades agricolas que sean
mejor remuneradas y que ofrezcan mejores perspectivas a mediano y largo
plazo, tal como es el alcanzar y mantener la certificacion del registro sanitario
ECO o sello verde que se otorga a la produccion ecoldgica que sin lugar a

dudas le dara un valor agregado especifico y requerido en la comercializacion.

Las cantidades y condiciones de la demanda que los mercados de estos
productos requieren, son cada dia mayores y muy buenas, en virtud de las
ventajas que los mismos ofrecen a los consumidores y por razones que en la
actualidad existe una marcada tendencia por el consumo de productos de
etiqueta verde: ecologicos, libres de quimicos contaminantes, saludables y
listos para consumo humano; condiciones y cantidades que deben ser

mantenidas y aumentadas en el largo plazo,

Las infraestructuras de los procesos de produccion deberan alcanzar los
estandares requeridos por certificadoras de renombre internacional a fin de
optimizar la rentabilidad y facilitar la comercializacién del producto terminado, el
mismo que guardara celosamente y eficientemente el cumplimiento de

estandares de calidad certificados.

La macadamia posee amplias caracteristicas que puede ser reutilizadas para
una diversificacion de productos que podrian representar para la empresa una
vision apertura futura, hacia nuevos mercados o mercados existentes que
representarian una fuente distinta de ingresos proyectados, o una mayor y

mejor utilidad.

Es importante el constante monitoreo del mercado de macadamia para seguir
conociendo las exigencias del mercado y de esta manera poder ofrecer un

producto que mantenga y sobrepase los requerimientos de los consumidores.

Los envases y empaque estaran continuamente renovandose y buscando
nuevas formas y alternativas de preservar los productos mas frescos y

prolongando la vida util de los mismos, por lo que es recomendable mantener
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un continuo estudio de las diferentes y nuevas formas de envasado y empaque
para reducir el costo de produccién y ofrecer al cliente un mejor producto tanto

en presentacion como en contenido.

Los sectores interesados en exportar deberian examinar formas de mejorar las
exportaciones de fruta fresca y elaborada mediante la mejora del control de la

calidad y la gestion de la cadena de valor.

Es recomendable y necesaria la presentacion del proyecto en los formatos
requeridos por la Corporacion Financiera Nacional a fin de viabilizar la
consecuciéon del crédito requerido para la primera fase y cubrir los gastos

preoperativos que demanda la ejecucion del proyecto.
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ANEXOS

ANEXO A
Precio definicién:

El precio es el elemento de la mezcla de marketing que produce ingresos; los otros producen costos. El
precio también es unos de los elementos mas flexibles: se puede modificar rapidamente, a diferencia de
las caracteristicas de los productos y los compromisos con el canal. Al mismo tiempo, la competencia de
precios es el problema mas grave que enfrentan las empresas. Pese a ello, muchas empresas no manejan
bien la fijacion de precios.

Los errores mas comunes:

La fijacion de los precios esta demasiado orientada a los costos

Los precios no se modifican con la frecuencia suficiente para aprovechar los cambios del mercado

El precio se fija con independencia del resto de la mezcla de marketing y no como un elemento intrinseco
de la estrategia de posicionamiento en el mercado

El precio no es lo bastante variado para los diferentes articulos, segmentos de mercado y ocasiones de
compra.

Contribucién Marginal = Precio de Venta - Costo Variable Unitario

Se le llama "margen de contribucion” porque muestra como "contribuyen™ los precios de los productos o
servicios a cubrir los costos fijos y a generar utilidad, que es la finalidad que persigue toda empresa.

Utilidad

. Costo Contribucién Marginal
Precio Fijo
Venta Unitario
Unitario
Costo
Variable
Unitario

Precio de Venta = Costo Total unitario + Utilidad

Estructura de costos

COSTOS VARIABLES
Mano de obra directa
Insumos directos
Costos variables indirectos

COSTOS FI1J0S
De Produccion
De Comercializacion
De Administracion
Financieros

COSTO DE VENTA TOTAL
MARGEN DE UTILIDAD
PRECIO DE VENTA

Copyright ©: todos los derechos reservados.

Bibliografia: Backer, Morton y Jacobson, Lyle, Contabilidad de costos, un enfoque administrativo y de gerencia, McGraw Hill.
Gimenez Carlos, Costos para Empresarios, Ediciones Macchi, 1.995

Vazquez, Juan Carlos, Costos, Edit. Aguilar.

http://www.abcpymes.com/menu22.htm
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ANEXO B

El CIF es la base para el calculo de los tributos. Este se lo obtiene sumando el valor de la mercancia
soportada en la factura, adicionando el valor del flete mas el costo del seguro.

CIF (Coste, seguro y Flete - Cost, Insurance and Freight): EI exportador es responsable del
transporte de la mercancia hasta que esta se encuentre en el puerto de destino, junto con los seguros
involucrados. El importador solo debe adquirir un seguro con cobertura minima.

FOB (Franco a bordo - Free on board): Este término quiere decir que la mercancia es
responsabilidad del vendedor hasta sobrepasar la borda del barco para la exportacion; se usa
principalmente para el transporte maritimo, y después del término se debe especificar el puerto de
embarque.

EXW (En fabrica, Ex Works): El comprador es el encargado de asumir los gastos asociados al
retiro y traslado de la mercancia desde la ubicacion del vendedor. Los dafios que puedan ocurrir antes de
este traslado corren por cuenta del vendedor. O sea la responsabilidad del vendedor es tener disponibles
los bienes en su propia planta o fabrica.

FCA (Franco Transportista - Free Carrier): El exportador debe tener la mercancia disponible
en un lugar acordado entre ambas partes. La responsabilidad de cargar la mercaderia puede corresponder
a cualquiera de las dos partes, dependiendo de la modalidad acordada.

FAS (Franco al costado del buque - Free Alongside Ship): Tal como se usa con FOB, debe ir
seguido del puerto de embarque. El vendedor es responsable de los gastos hasta que la mercancia se
encuentre al costado del barco en el puerto convenido. Se usa por ejemplo para el transporte de graneles
por vias acuéticas interiores.

CFR (Coste y flete - Cost and Freight): El vendedor es responsable de los costos hasta que la
mercancia esté en el puerto de destino. El seguro lo paga el importador; el exportador responde por los
dafios hasta que la mercancia sobrepase la borda del barco en el puerto de origen.

CPT (Transporte pagado hasta - Carriage Paid to): El exportador (vendedor) es responsable
del transporte hasta el destino en cuestion (acordado). EI comprador solo asume los riesgos al recibir la
mercancia.

CIP (Transporte y seguro pagados hasta - Carriage and Insurance Paid To): Similar a la
modalidad CPT, pero el vendedor ademas debe contar con un seguro con las condiciones de CIF.

DAF (Entregada en frontera - Delivered At Frontier): La responsabilidad del vendedor
termina en el lugar convenido en la frontera, antes de la aduana del pais colindante, que se debe
especificar.

DES (Entregada sobre buque - Delivered Ex Ship): La obligacion del vendedor es tener la
mercancia a bordo del buque en el puerto de destino, antes de despachar la mercancia a la aduana para su
importacion.

DEQ (Entregada en muelle): El vendedor es responsable de poner la mercaderia a disposicion
del comprador en el puerto de destino, sobre el muelle.

DDU (Entregada con derechos no pagados - Delivered Duty Unpaid): La mercancia debe ser
puesta a disposicion del comprador en un lugar convenido, en el pais de importacion, lo que corre por
cuenta del vendedor con todos los gastos involucrados.

DDP (Entregada derechos pagados - Delivered Duty Paid): Un término Incoterm

especialmente usado por las empresas de Courier. Es el equivalente a DDU + impuestos, derechos y
cargas necesarios para transportar la mercaderia hasta el lugar convenido, en el pais de importacién.
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ANEXO C

ESTIMACION DE TRANSITO: 28 Dias
o GLOBAL

LOGISTICS
SEAFREIGHT CHARGE: I

$154.00 per Cubic Meter (or $4.37 per Cubic Foot) $232 min.
Charge $105360
DOCUMENTATION: $50

TRANSPORT TO SEAPORT: $6916

Insurance: $200

TOTAL PRICE: USD $112526

Fletes maritimos CITA # 0110108
Citar dia: 01/10/11

Recordar mi Cotizacion - Esta cita se puede acceder desde nuestra pagina de inicio rapido de reservas enlace.

Tras el envio esta previsto igglobal.com enviaremos por correo electronico una solicitud de 75% de deposito.
Tras el pago se haya completado las instrucciones de envio sera por correo electronico.

DEFINICIONES DE SERVICIOS ADICIONALES

LIBRE OPCION DE ENTREGA: El peso no es un factor de fijacion de precios para la carga auto-entrega
de la estacion de origen. Cambios de envio se deriva de la "de fabrica" dimensiones de la carga de fabrica.
EJEMPLO DE COMO ENVIADO: una plataforma de carga @ 48 "x40" X55”.

ECONOMIA servicio de recogida. Requiere un dia de semana por la tarde 03.04 horas de tiempo. Gastos de
recogida se basan en el peso del cargo certificado.

RESIDENCIAL Servicio de recogida es de nivel principal (planta baja) Umbral Servicio de puerta de
entrada / hall de entrada, garaje o zona de carga aceptable. Sala especifica de servicios no prestados. Puntos
de acceso no pavimentadas podran ser rechazados. No hay servicio de arriba / abajo pasos para cualquier
pieza de mas de 150 libras o que no caben en una plataforma estandar. Lugares con escaleras / escaleras que
conducen a la puerta / porche zona edificios de apartamentos o de varios pisos sin ascensor de carga son los
arreglos para la entrega o recogida a nivel aceptable el suelo de carga / descarga de la zona.

COMERCIAL lugar de recogida se considera solo los almacenes, que ofrecen los muelles de carga y
montacargas.

ESPECIAL PICKUP es una hora de tiempo de servicio ventana siempre en el horario de 8:00 AM - 5:00
PM, lunes - viernes. Cargo es una tarifa plana, ademas de cobrar la recoleccion.

FINES DE SEMANA, VACACIONES Y DESPUES DE HORAS DE CAMIONETAS estéan disponibles
con costo adicional.

ALTERNATIVA DE RECOGIDA de un agente local de almacenaje movil /.

Elevador SERVICIO $ 75 TARIFA PLANA: Se trata de un mecanismo de elevacién sobre el camién
utilizado para cualquier pieza de mas de 100 libras. Se aplica a lugares que no cuentan con un muelle de carga
0 montacargas (vivienda, pequefia oficina, etc.)
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Paletizar y SHRINK WRAP-: $ 50 por la plataforma.

SEGUROS - visite nuestro SEGURO pégina para mas detalles.

CONDICIONES GENERALES DE SERVICIO

1. Para utilizar iQ Global Logistics Corp LCL fletes maritimos de carga de servicio debe ser en caja o
embalado y etiquetado con el fin de envio (nombre, direccion, ciudad, pais y nimero de teléfono). Ciertas
restricciones pueden aplicar.

2. Las tarifas estan sujetas a la variacion de menor importancia y se debe confirmar la reserva. Todas
las tarifas son en délares EE.UU. sobre la base FOB (Incoterms: Free on Board). PRECIO FINAL esta sujeto
a certificacion de peso y dimensiones.

3. Terminal a terminal de las tasas de flete maritimo son sobre la base de W / m - peso o medida y con
sujecion a w / m de verificacién. Para la mayoria de destinos de la regla 45 libras se entendera por: 1 pie
cubico 45 libras. Sin embargo, para algunos destinos w / m pueden variar.

4. gastos de recogida se basa en el peso de la carga imponible y sujeto a la verificacion del peso real o
dimensional. EI que sea mayor: (Largo x Ancho x Altura en pulgadas): 250 imputable peso en libras.
5. Los gastos de envio: Las tarifas incluyen los gastos de origen, la manipulacion, el recargo por

combustible y el ajuste monetario, pero sujeto a todos los gastos de envio aplicables (despacho de aduana,
gastos de envio y manipulacién, etc entrega). TODAS LAS TARIFAS DE DESTINO EN CUENTA S
DESTINATARIO.

6. Peligrosos, perecederos o mas de longitud (mas de 3,65 m / 12 pies) y otras cargas especiales o
irregulares / bienes estan sujetos a recargos y aceptado después de la aprobacion y confirmacion de tasa Unica.
7. EMBALAIJE: iQ Global Logistics Corp no proporciona servicio de embalaje. Cajas, cinta de

embalaje y envio otros suministros se pueden comprar en linea a través de EMBALAJE seccion del sitio web
sin ningun coste adicional para la entrega mediante el servicio de envio de tierra. También se pueden comprar
desde cualquier fuente de oficina local o buzones de correo de envio al por menor del centro, Parcela
Ademés, Sams Club, Costco o tienda de suministros de oficina. Recomendamos cartones adecuado de
resistencia minima 150 libras.

8. WOODPACKING RESTRICCIONES - Revisa nuestra WOODPACKING pégina en woodpacking
restricciones que se aplican a algunos paises.
9. Un dia habil se requiere para ejecutar la programacion completa. Méas all& de las areas puede requerir

de notificacién ampliada. INTENTO DE RECOGIDA - Un dia habil notificacién previa para la programacion
de recoleccion de cambio es necesario para evitar que $ 75 de carga camioneta intento.

10. Para obtener mas detallada fletes maritimos LCL Condiciones del servicio visite las siguientes
paginas en el sitio: TERMINOS Y CONDICIONES GENERALES y BACK LADO DE NUESTRO BOL .
Lea Preguntas seccion del sitio web de amplias explicaciones de los servicios prestados por iQ Global
Logistics Corp.

Departamento de fletes maritimos
Teléfono gratuito: 800-289-7695

Fuera de EE.UU. y Canadéa: 703-433-0280
Fax: 703-433-0281

info@iqgl.com
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ANEXO D

ANALISIS E INTERPRETACION DE ESTADOS FINANCIEROS
NATURALEZA DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

Los estados financieros se puede definir como resimenes esquematicos que incluyen cifras, rubros, y
clasificaciones; habiendo de reflejar hechos contabilizados, convencionalismos contables y criterios de las
personas que los elaboran.

PROCESO DE SUMARIZACION

Saldos de las partidas que aparecen en los estados financieros, los cuales representan el resultado de los
cargos y descargos a las diferentes cuentas.

CIFRAS Y RUBROS

Valores monetarios que reflejan los estados financieros en moneda nacional.

Cont. Naturaleza Estados Financieros

CLASIFICACIONES
El balance general incluye diversas clasificaciones de las partidas: Activos (Circulantes y no circulantes),
pasivos (corto y largo plazo) y capital contable (capital social y utilidades retenidas).

HECHOS CONTABILIZADOS

La contabilidad registra transacciones realizadas, sin embargo, no todas las actividades que realiza un
negocio se contabiliza. Ej. Hacer un pedido a un proveedor no implica en ese momento un cargo 0 un
crédito a una cuenta de activo o pasivo.

El otro ejemplo seria contratar a tres colaboradores para el area de ventas.

BALANCE GENERAL

El balance general incluird partidas que reflejen los saldos de las cuentas de activo, de pasivo, de capital
contable, complementarias de activo, complementaria de pasivo, complementaria de capital y cuentas de

orden.

La informacion que se obtiene de las cuentas de orden se presenta como notas aclaratorias a los estados
financieros.

Estado de Resultados

El Estado de Resultados nos indica como se determiné la utilidad neta de un ejercicio. Para ello serd
necesario restar a los ingresos todos los gastos que se incurrieron para la obtencién de aquéllos.

Clasificaciones en el estado de resultados

Un estado de resultados puede ser preparado en el formato de pasos multiples o en el formato de un solo
paso. El estado de pasos multiples es mas Util para ilustrar los conceptos contables.

Estados de resultados de pasos multiples

Un estado de resultado de pasos multiples obtiene su nombre de una serie de pasos cuyos costos y gastos
son deducidos de los ingresos. Como un primer paso, el costo de los bienes vendidos es deducido de las
ventas netas para determinar el subtotal de utilidad bruta.

Como segundo paso, los gastos de operacién se deducen para obtener un subtotal llamado "utilidad
operacional” (o utilidad de operaciones). Como paso final, se considera el gasto de impuestos sobre la
renta y otros renglones "no operacionales" para llegar a la utilidad neta.

Estados de resultados de un solo paso

El formato del estado de resultado de un solo paso adquiere su nombre del hecho de que todos los costos
y gastos son deducidos del ingreso total en un solo paso. No se muestran subtotales para la utilidad bruta
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0 para la utilidad operacional, aunque los estados proporcionan a los inversionistas suficiente informacion
para calcularlos por su cuenta.

DIFERENCIA ENTRE COSTO, GASTO Y PERDIDA

El costo se puede definir como el sacrificio econémico para la adquisicion de un bien o servicio. La
compra de una computadora tiene un costo también lo tienen los sueldos pagados a los empleados de
oficina. En este Ultimo caso este costo ya habra expirado, pues se supone que al pagar los sueldos al
personal de oficina ya contribuyeron a generar ingresos, y por lo tanto ya se deber considerar como un
gasto.

Si un activo expira y no genera ingresos, se convierte en una pérdida, como es el caso de una mercancia
que ya pasé de moda, o bien, la pérdida provocada por un incendio de los inventarios.

UTILIDAD NETA

La utilidad neta es aquella utilidad que puede repartirse sin que sufra menoscabo el capital de la empresa,
0 sea que no se descapitalice. La situacién financiera de la empresa después de repartir esta utilidad seré
idéntica a la existente antes de que se obtuviera tal utilidad.

DIFERENCIA ENTRE LA UTILIDAD CONTABLE Y LA UTILIDAD GRAVABLE

La utilidad contable se determina apegandonos a los principios de contabilidad, en tanto que la utilidad
fiscal se determina de acuerdo con lo dispuesto por el Cédigo Tributario de la Rep. Dom. Y a sus
reglamentos vigentes. Las diferencias basicas entre ambas utilidades las podemos clasificar en cuatro
tipos:

1.- Ingresos contables no acumulables fiscalmente.

2.- Gastos contables no deducibles fiscalmente.

3.- Ingresos acumulables fiscalmente no acreditados a las cuentas de resultados.
4.- Deducciones fiscales no cargadas a gastos.

123



ANEXO E

OFERTA

Fuerza que se manifieste en el mercado y que se caracterice por poner a disposicion de los compradores
bienes y servicios a cambio de un precio.

A lo largo de este tema, supondremos que la cantidad ofertada de un producto cumple con la siguiente
ecuacion:

g = ¢ + d*p; donde 'q' es la cantidad ofertada del producto, 'c' es la cantidad ofertada si el precio fuese
nulo, 'd' es el aumento en la cantidad ofertada cuando el precio aumenta en una unidad monetaria y 'p' es
el precio que se cobra por unidad.

DEMANDA

Fuerza que se manifieste en el mercado y que se caracterice por expresar la voluntad de compra de bienes
y servicios a un precio determinado

A lo largo de este tema, supondremos gue la cantidad demandada de un producto cumple con la siguiente
ecuacion:

g = a - b*p; donde 'q’ es la cantidad demandada del producto, 'a’ es la cantidad demandada si el producto
fuese gratuito, 'b' es el descenso en la cantidad demandada cuando el precio aumenta en una unidad
monetaria (se paga un euro mas) y 'p' es el precio que se paga por unidad.

Elasticidad: sensibilidad de la cantidad demandada u ofrecida a variaciones
de uno de sus determinantes.

Ademas nos permite ver la magnitud del cambio. Se calcula en valores
absoluto.

-elastica Ep=infinita (perfectamente elastica) Ep>1

-unitaria  Ep=1

-inelastica Ep=0 (perfectamente inelastica) Ep<1

Elasticidad

Los factores econdmicos que afectan la elasticidad son:

grado de necesidad del bien.

grado de sustitutos (alternativas).

tiempo existente para responder.

importancia relativa de los bienes en el presupuesto.
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ANEXO F

REQUISITOS PARA EXPORTAR ALIMENTOS
A ESTADOS UNIDOS

| Mercado de Estados Unidos result interesan-

te para &l exportador salvadorehio por dilerentes

nies: cemanka geografica, la rentabilidad dal

rercado, el potencial del memado nosélgico saba-

dorefio,=l merado lating en general ¥ los beneficice

arancelarios proporcionados por &l Tratado de Libe

Comerio suscrito entre Estades Unidos, Centroamé-

rica y Repliblica Dominicana - CAFTA-DR, por lo que

&5 niecesario que el exportador sabvadoreho conozca

cuales son los requisitos para poder ingresar kos pro-
ductos alimenticics a Estados Unidos.

Es importanie destacar que en los Glimee afios s han
acrecentado las exportacionss de pmducies alimenti-
cios de El Sabador hada los EEULE En la gran mayoria
de los casos, & comemio s: ha realizado sin que hubiese
problemas irportanies en las fonteras de entrada a ks
bics important=s a iz del incremento del comerio
que 52 ha visho favorecido por el crecimiento demogrifi
o0 de la poblacién de origen salvadorenha v centroamer-
cana en los EELL, paralelo & su demands por coreumir
alimentos originarios de su pals, &l consscuents ifico
fiorrrial & infoirmial de producios sahadorenios hacia ke
EELIL!y el aumento previsho en exportaconss,

La irmportacidn de pmductos alimenticios en ke
Estados Unidos estd sujeta a la ampliacién de requi-
sitog aduanems ¥ sanitarios que son exigidos por las
autoridades esadouniderses, Para poder exportar
productos alirmenticios processdos sabvadorefios a
los Estadns Unidos, éstos deben cumplir sl mencs ks
mismos requisites que los productos fbricados en
ez s, !

El organizmo estadounidense msponsable par
controlar v hacer que se respaten estos requisitas
&g la Administracidn de Alimentos y Drogas (Food
and Drag Administration - FORY cuya funcién prin-
cipal e2 la de hacer cumplir la Ley sobre Alimentos,
Dirogas y Cosméticos v obras leyes decratadas por el
Congreso de los Estados Unidos con el fin de pro-
teger |4 salud, la seguridad y los intereses econdmi-
cos del consumidor Estas leyes se aplican tanto a
los productos nacionales como & los importadas,

Responsabilidad legal del importador
en los EEUL.

La FDA detiene no sélo las mercancias que no
cumplen las normas exigidas, sino tambidn las de
aquellos importadorss que repetidaments viclan la
legislacidn. Para ello, la FOA envia una serie de avi-
&05 & todas sus oficinas que incluyen los nombres
y descripciones de los productos, los expedidores
¥ los importadores que repetidaments han violado
las normativas d= la FDA. Estos avisos conminan &
log irspectores a poner especial stenciin en cartos
productos a s llegads a pusrto, y en algunce casos
a prohibir su entrada de forma automética.

Leos productos que reiteradaments incumplen las
nomativas de la FDA o que s sospechs pusden
gar peligmens para la salud también son automd-
ticamente retenidos. Los aviscs de detencidn auto-
mética s2 utlizan para determinar que cargamen-
tos han de sar rechazados de inmediato sin realizar
una posterior inspeccidn.

! Documenio cormaliado: Cuia de Exportaritn de Productos Alimenticios a los Estados Unidos, bborado por =] Ministerio

de Ecoromin.

vk o
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Por generalidad, e el imporador en EEUL quien
debe conocer a plenitud sobre las regulacionss y
procedimisntos emitidos por la FOA; sin embargo,
ez recomendable que el exportador salvadorsho
cuente con informacidn del process que conlle
va su producto para acceder al mercado desting y
adecuar sus productos y protescs de produccidn
y cornercializacidn a los rquisitos; asi como infor
marse de |5 admisibilidad de los mismos. A conti
nuaciin s2 resume un diagrama que contisns el

proceso general de importacidn,

PROCEDIMIENTOS QUE LOS IMPORTADORES DE PRODUCTOS
ALUMENTIGIOS HAN DE SEGUIR EN LOS ESTADDS UMIDOS
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Etiquetado de los productos alimenticios

Un factor principal de rechazo de productos ex-
portsbles salvadorefos hacia los Estados Unidos
s deriva del mal etiquetado de los productos

agroalimentarios.

Existen tres organismos gubernamentales en los
Estados Unidos rsponsables de hacer cumplir los
requisitos legales en el etiquetado de productos
alimenticios. Estas agencias son: La Food and Drug
Administration (FDA), el Servicio de Inspeceidn ¥
Seguridad Alimentaria (F3I3) v ] Departamento da
Agricultura da los Estados Unidos (USDA).

Un ervase de productos alimenticios cusnta nor
malmenta &l menos con dos dress distintas: Una eti-
queta de presentacién principal (Principal Display
Panel - PDF) v una etiqueta informativa. El PDP es
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|l partz que los consumnidoras ven en primer lugar
cuandeo compran un products, En la mayora de los
casos, el POF e la parte frontal del emvase. Aqui es
donde la FDR requiers el nombre del products v 1a
declaracidn del contenido neto del products.

La atiqueta informativa, por lo general, estd coloca-
da inmedistamente a la derscha de la etiqueta ¥
ecti reservada para:

» La informacidn sobre nutricidn.

» La declaracién de ingredientes,

» El nombre y direccidn del fabricante, la planta
emvasadora o el distribuidor.

A continuacidn s proporciona un egmplo del
formato de etiquets sobre ingredisntes que exigs la
FOA y una descripeidn detallada del contenido de
|5 atiquets:
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Embalaje

Un embalaje ordenado permitrd que los funcio-
nanos de aduanas examinen, pessn, midan ¥ con-
cedan la entrega de la mercancia sin demora. Los
importadores pueden acelerar el proceso de ims-
pecciin estableciendo junto con el Servicio de
Aduanas una serie de normas estindar de emba-
laje que permitivin un reconccimiento eficaz de
la mercancia con un minimo de retraso y coste, 52
facilita mucho la labor de reconccimiento =i los
bultee contiensn productos de un solo tpo, o 2
contenido v valor son uniformes. Si ks contenidos
¥ los valores varlan, s2 aumenta la posibilidad da
demaora v confusidn.

SUQErencias para agiizar el despacho
136 £ I3, ANUENa 50
de que |35 MErCancias estan
& 3 fachura de manera sistematics;
eanfidad exacta de articulos contenids en
buiho, c3jon U ofe paguets; poner Marcas
en cada bul, en 13 fachra
I35 mismas m-ﬂl’ﬂ]’l’ﬂﬁ-ﬂﬂ'l
buios.

Fara las dltimas regulaciones de embalaje en los
EELILI, entre ellas el relacionado al embalaj de
madera y control de plagas comsultar: hitp:/feww
fas.usda. gov/fipd WTO_SPS_TBT_Notifications/Fo-
rest_Products/NUSATISAL

Controles y requisito de salud, inocuidad
& higiene en los EEUU

Existe una Lay Federal para Insecticidas, Fungicidas
v Resticidas; la mayor parte de los paises desarmlla-
dos han establecido nomnas sobre las tolsranciss
de plaguicidas, herbicidas v fungicidas utilizados
en la produccién y tratamiento de los productos
agricolas, conocidos como Limites Méximos d= Re-
siducs (MLR por sus siglas en inglés).

La Ley Federal de Insecticidas, Fungicidas y Pest-
cidas (FIFRA) exige al Emvironmentsl Protection
Agency (EFA), que todos los pesticidas utilizados
en los Estados Lnidos sean registrados, y que as
lblezea medidss de tolerancia segura para los
esiducs quimicos que pusdan encontrarse en los
alimentos domésticos o importados La Administra-
cidn de Alimentos y Drogas (FOA) es responsable
por la inspeccién de alimentos domésticos e im-
portados para assgurar que los pesticidas ilegales
o estén presentes en los productos.

Ademés, la EPA establece la cantidad de residuns
de agroquimicos que pusden permanscer en bos
alimentos. Estos limites de residuce son conocidos
como “tolerancias®. Las tolerancias son implemen-
tadae para que los alimentos importados sean aptos
para &l consumo humanco,

Los limites de tolerancia de residucs de agroquimi-
cos para cuslquisr fruta =2 pueden encontrar en la
péagina:

http:/ ferww epa.gov/pesticides/food viewtols.
htoneladas

Requisitos relativos a |a sanidad vegetal
(Frutas y Vegetales Frescos)

1) Ley de Cuarentena para Plantas

Laz regulacionas de cuareniens para plantas del UE0A
astin divididas en dos clases: prohibitivas v restrictivas,
Laz primeras prohiben la enfrada de plantas o sus par
tes, que esbén sujebos & plagas cuya cura o tratamisnto
o estd digponible. Las segundas permiten 1a entrada
de plantas que asén bajo ratamiento o que curmplan
con requisito de inspeccidn,
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2) Permisos de importacién

Los permisos de importacién estin relacionados
con la ley de cuarentena para plantas ya que algu-
nas productos, debido a regulacionss cuarentenarias
necesitan un permiso de importacién, La necesidad
de este permiso depende del pals de origen, produc-
to y del puerto de llegada (wwwmarkstag.com).

Peso o Contenido neto

Es el peso neto, no escurrido, que s2 indica en la
etiqueta, Net Content Declaration, literalmente, De-

claracién del Contenido Neto, se refiere sélo a la
cantidad de alimento (incluyendo cualquier liqui-
do o zumo comestible) contenida en un envase
o recipiente. No incluye el peso del recipiente, en-
volturas o material de embalaje. En algunos casos
especificos se indica el peso especifico como por
ejemplo cuando el liquido en cuestién no es apto
para & consumo humano.

La legislacién estadounidense especifica cuales
son las abreviaturas autorizadas asl como las indi-
caciones que deben figurar en relacién al peso y el
lugar de dicha ubicacién en la etiqueta.

ANEXO G

LISTA DE REVISIOM
Depandiandc de w products, maorgue con wuna " los reguisifors de occeso d mercodo de los BBIU gue demandan su

afencicrs
Raquisitos Generales: Requisitos pora el Ingreso de PFroductos  Procedimienios y  documentocién
Frescox fronberas:
[0 Ley del Boterorismo
[l Embalcje de madera [0 Admisiblidod del products [0 Documesntos de despochs
[0 Empaguey ado O Moketing orders [0 Procedmisrto:s de oduana
[0 Buenas préclicas ogicolas [0 Hommas de coidod [l Porfido arancelonio y aranceles
[1 Buenos prachicas de monsio O IJrnI_rIE_ mame de redducs O ﬂeq.lr:urhs-:ie cuotas de
e que y wiersilios quimicos importocicon
[0 Procedrmianbo: e [0 Usocomecio v armonisacian de [0 Procedmisnto: adwaner:s
=dondares d= sanifEocion Flegucidas [1 Ragio: d= ahigen
POIES] Sr=la
| | ) O ::ed'rd;;:.arﬂunn:-p 0 G sz y prmizaz de
[0 Biguetodo =informacion CmnhEna impotacian
nuticional [ & oo (CITES
- su= [ Cumpimiernto de sohvoquardias
Lev Codl Requisiioz para ol Ingreso de Productos O Reguadmisntos migrotonos
O Produwchos organicos Proveiioci:
[0 Trozabiidad
0 CekBcocionss [0 Prodwcios de bojo ocidez y
. ocidiicados,
[0 Regisho d= momca

alimertos

[0 Colorartes y odifivos pom

[0 kHomas de idenfidaod

[0 Bwe=nos practicas d=
rriarfoctum, [EPRA]

O HaooP

on

Eio FhCid Mo Fedl SR @ODCe0da o0 & apows did Banco imeramanoans o Desanclio [BID] v ol Fondo Mulflatenal da insaesiones (RO IH]
b ol Corainis die Coapanachin ATHIRE-10013-RG, v a o siioncia onica dal Onganbma Infemacianal Regional di Sonidod Agropacisxarnis
[CHREEA], corm una confbucion al Frogeana ®Adthencio a Pequados v Maodionos Ermpeesos da Canboomadion soibne Faaquadmianios Téo nlcos
div Acoass al DRECAFTA", sfecutods an Conmboomdica poe OOEXPORT coms coosrdinodor el asfuezs por porie de o Fedeockdn de
Camaras y Asockciones di Bporiodonss oo Cendoamdeion, Paramd y o Coribe [FECAENC A). 1% Bdicktn, febwens do 2005 & Copyright 2005,
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ANEXO H

CULTIVO ECOLOGICO DE LA MACADAMIA

Hasta el momento la Macadamia es la Gnica planta de cultivo comercial originaria de Australia. La region
de la cual proviene este arbol de nuez es la selva subtropical de la costa oeste de Queensland en Nueva
Wales del Sur. La macadamia era un importante alimento para los aborigenes. El cultivo comercial de la
nuez se inicié por los afios 30 en Hawai, se impulso por los 60 en Australia y se extendié luego al
continente americano. A través de una creciente preferencia mundial y por haberse dado a conocer, la
demanda de esta "exquisita nuez" es mayor a la oferta, por eso tiene hasta hoy precios altos. En los
Ultimos afios se cultivaron grandes extensiones, que para el nuevo milenio entrardn en produccion
temiéndose se llegue a provocar una caida del precio

CARACTERISTICAS DE DIFERENCIACION

M. integrifolia 3 hojas por nudo inflorescencia blanca | hojas apenas | cascara lisa
espinosas

M. tetrapylla 4 hojas por nudo inflorescencia rosada | hojas mas | cascara rugosa
espinosas

Composicién del Pericarpio

la Cascaray la Pulpa de la M. integrifolia en % de Materia Seca.

Componente Pericaripio Cascara Pulpa
Tanino 4,5 -- --
Agua 17,7 10,39-19,98 2.92-51
Ceniza 3,7 0,86-2,3 1,43-1,88
N 0,6 0,26-0,28 1,14-1,16
P 0,07 0,02-0,03 0,18-0,21
K 1,85 0,09-0,17 0,21-0,66
Ca 0,12 0,08-0,1 0,08-0,31
Mg 0,12 0,01-0,04 0,11-0,13
Azlcar -- -- 3,68-6,51
Carbohidratos -- 21,04-23,75 9-14,81
(total)
Almidén -- - --
Grasa -- 0,28-0,32 71,4-75,44
Fibra - 61,15-65,75 1-2,3
Temperatura

La temperatura, en especial las medias diarias y anuales, tiene una importante influencia en los resultados

de la produccion.

La Macadamia alcanza buenas producciones en regiones con las siguientes caracteristicas:
=  Temperaturas anuales entre 20y 25 C

Diferencia entre temperaturas diurna y nocturna minima de 8 C
Temperatura media en verano entre 25y 30C
Temperatura media en invierno de 20 C

Para la floracion las temperaturas nocturnas deberian bajar de los 19C

Regiones libres de helada son recomendables. Frio por debajo de los -6C mata arboles jovenes y
destroza hojas y flores en arboles adultos, heladas leves pueden ser soportadas por estos Gltimos.
La capacidad de soportar heladas es similar que para la palta, limén y naranja. Por debajo de los
10C se ve perjudicado el contenido nutricional y la composicién de los acidos grasos.

En periodos largos sobre los 40C se queman las hojas expuestas al sol y la produccién
disminuye.

Requerimiento de agua

Una precipitacion pluvial media entre 1500 y 2000 mm. es en la mayoria de los lugares
suficiente.

En zonas con suelos porosos y volcanicos, como en Hawai, la Macadamia se desarrolla bien con
precipitaciones mayores a los 4000 mm.

El sistema radicular superficial aprovecha de buena manera una buena lluvia distribuida durante
el afo.
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= La mayor necesidad de agua se la tiene durante la formacién de la nuez y la acumulacién de
aceite ( en Australia de noviembre a enero).

= Con una buena precipitacién no hace falta riego adicional, pero si cuando aquella es menor a los
1000 mm.

Humedad del ambiente
Condiciones himedas incrementan la posibilidad de ataque de Raceme Blight (Botrytis cinérea),
antracnosis (Colletotrichum gleosporides var. Minor) y Husk spot (Cercospora). Habra que evitar los
lugares con neblina. Una buena circulacion de aire es lo mejor.
Viento

»  Vientos muy fuertes pueden romper las ramas y desraizar los arboles.

»  Variedades sensibles al viento son: 800, 246, 508.

»  Variedades resistentes al viento son: 344, 660, 741, A4, Al6.

= Vientos fuertes reducen el crecimiento vegetativo, la floracion y la produccion.

Extraccion de nutrientes de 1000 Kg ""Nusts in Husk"*

Parte de la planta N [kg] P [ka] K [ka] Ca [ka]
Pericarpio (Husks) 21,2 1,1 28,0 1,0
Céscara 7,3 1,4 2,9 0,7
Pulpa 12,0 1,2 2,4 0,4
Total 40,5 3,7 33,3 2,1

Mulch (cobertura organica)

La Macadamia es especializada en el aprovisionamiento de nutrientes directamente de la materia organica
en descomposicidn de suelos de baja fertilidad.

Los aspectos favorables del mulch son:

. Proteccién de la raiz de temperaturas extremas

Fortalecimiento de la fauna del suelo

Incremento de la contencién de humedad y evitar la evaporacion

Evitar el encenagamiento del suelo

Impulsar el crecimiento de las raices proteoidicas

Regular la presencia de malezas

Incremento del material organico del suelo, mejorando por lo general las propiedades del mismo
Material recomendado como mulch (cobertura organica) puede ser por ejemplo; coberturas de vegetacion
cortada, material originado de podas de arboles, pericarpios bien procesados en compost, pastos, bagazo
de cafia de azlcar, follaje de leguminosas, tallos de maiz y sorgo, cascaras de mani y bosta de animales.

Especificaciones del producto

Pepas de Macadamia

La pepa de la Macadamia se encuentra por su fino aroma, su sabor y textura entre las mejores y mas finas
nueces del mundo Ilegando a tener un alto valor comercial. Se negocia en distintas clases de calidad y se
usa en la industria de snacks, de dulces, chocolates y productos de reposteria.

A continuacion se describen las etapas en el tratamiento de las nueces de la Macadamia.

o Secado

Rapidamente después de la entrega se secan las nueces en la planta de procesamiento a un porcentaje de
humedad de 1,5 % . Esto es un requisito necesario para cascar la nuez facilmente sin hacer mucho dafio a
la pulpa. También se evita que restos de la pulpa se queden pegados a la cascara, 10 que es un requisito
indispensable para el almacenamiento y la obtencién de un tostado 6ptimo. El secado tarda, dependiendo
de la temperatura, de 31 a 270 horas.

. Pelado
Las cascaras extremadamente duras de la Macadamia por lo general se cascan mecanicamente con
cilindros en forma de V rotando. Las nueces de 12 a 35 mm de tamafio son adecuadas. Para cascar a mano
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se necesitan rompenueces especiales, también se pueden usar martillos sencillo. El rendimiento en pepa
llega a ser aproximadamente el 30 - 40%.

o Tostado

El procesamiento mas importante es el tostado hasta llegar al color deseado. La pepa de la Macadamia se
puede tostar seca a 135 C, en aceite de Macadamia, aceite de soya parcialmente hidratada o aceite de coco
desodorizado, siempre a 136C y en 12 - 15 minutos.

El aceite de soya en relacion al de coco tiene la ventaja de que no ocupa el lugar del acido graso no
saturado en la pepa.

Tostar seco en tambores de acero inoxidable con aire caliente y sin grasa solamente es posible con M.
integrifolia. El alto contenido de azlcar en M. tetraphylla se carameliza al tostar, pero aunque tiene buen
sabor no tiene buena presentacion (se pone color marrén).

. Limpieza y clasificado

La limpieza y clasificacién de la pulpa se puede lograr con diferentes métodos, por ejemplo con trilladora,
soplando y por separacién electrénica por el color. Todos estos tienen a la separacién manual como
Gltima y determinante etapa. Se puede llegar a tener una idea sobre el contenido de aceite en la pulpa si se
deja esta en bafio de agua o sal por la capacidad de flotar que tiene. Asi se clasifican en las siguientes
clases:

Clase 1.- Peso especifico < 1,00. Contenido de aceite > 75%.

Esta pepa queda entera para consumir.

Clase 2.- Peso especifico 1,00 - 1,02. Contenido de aceite 75 - 71%.

Esta pepa es usada hormalmente para dulces y productos de reposteria.

Baja Calidad.- Peso especifico >1,02. Contenido de aceite < 71%. No se tuestan, se usan para la
fabricacion de aceite de Macadamia.

Antes de empaquetar se quitan cuerpos extrafios (piedritas, restos de cascaras). Las pepas se
separan por las siguientes clases de tamafios (“styles"), los cuales describen el porcentaje de
pulpa entera en una unidad. Como medida para el tamafio de la pulpa se usa el diametro en mm.

Empaque de venta
Si las pepas de macadamia se empacan ya en el pais de origen en pequefias unidades destinadas al
consumidor final, su envase deberd cumplir las siguientes funciones:
= Proteger al producto contra pérdida de aroma y absorcién de olores y sabores indeseados
(proteccion del aroma).
= Proteger el contenido quebradizo contra dafios.
= Ofrecer suficiente conservabilidad, lo que implica que debera impedir tanto la pérdida como la
absorcion de humedad.
= Contener un espacio para poder publicitar las informaciones especificas del producto.
= Se podrian utilizar los siguientes

Materiales de envase:
= Latas de aluminio
= frascos de vidrio
= redes para nueces en cdscara
Embalaje para el transporte
Para el transporte de unidades grandes o de envases pequefios destinados al consumidor final se necesita
un embalaje especial. En la seleccion de este embalaje se debera observar lo siguiente:
»= El embalaje de transporte, p.ej.: de carton, serd tan solido que las unidades grandes ni los
envases pequefios puedan sufrir dafios por presion externa.
= Sus dimensiones y medidas se elegiran de tal forma que el contenido -sean unidades grandes o
envases pequefios- esté bien firme y no pueda moverse durante el transporte.
=  Sus dimensiones y medidas se adecuaran a dimensiones y medidas tanto de las paletas como de
los contenedores de transporte.

Identificacion de los embalajes de transporte
Los embalajes deberan estar marcados con los siguientes datos:
= Nombre completo y direccion del productor/exportador, pais de origen.
= Denominacidn y clasificacion del producto.
=  Afio de cosecha
= Peso neto, unidades
*=  Ndmero de caja

131



ANEXO |

CODIGO DE PRACTICA ECUATORIANO CPE 006:1983

Clasificacion:
Ubicacion fisica:
Titulo Espafiol:
Titulo Inglés:
Caracter:

Des regularizacion:
Revision:

Fecha Publicacién:
Fecha aprobacion:
Nro. Acuerdo ministerial:
Fecha acuerdo ministerial:
Nro. Registro oficial:
Fecha registro oficial:
Descriptores tematicos:
Categoria tematica primaria:

Categoria tematica secundaria:

ICS:
CO:
CDuU:
CllU:

Nombre Archivo PDF:
Tamafio archivo PDF (kb):
Paginas:

Precio Nacional (Ecuador):
Precio Internacional:
Comite técnico:
Miembros participantes:
Bases de estudio:
Estado:
Resumen:

CPE

BG-

Cadigo de ética para el comercio internacional de alimento:
Code of ethics for international food trade

1983-00-00

Tecnologia de alimentos, normas éticas para el comercio
ALIMENTOS

67.020
AL 01.08-601
6100

10
$2,20
$ 10,00

El presente codigo tiene por objeto establecer normas ética:
que rijan el comportamiento de todas las personas que
intervienen en el comercio internacional de productos
alimenticios y de todas las personas a quienes compete su
reglamentacidn y tienen por tanto la obligacion de proteger
salud del consumidor y promover practicas comerciales
equitativas
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ANEXOJ

(% TRUJILLO ESPINOZA CIA. LTDA.

ASESORES PRODUCTORES DE SEGUROS

Cuenca, a 15 de Marzo del 2011

Asunto: Ref: Acta de Compromiso.
Oficio: EY-150 ab

Senfores.
Fresh Macadamia S. A.
Presente.

De nuestras consideraciones:

Por medio de la presente, me permito manifestarles a ustedes Srs. Fresh
Macadamia S A, en calidad de asegurados o también llamados proveedores, que
para fines comerciales seran quienes venderan los productos terminados a los
mercados de consumo en la Ciudad de New York, al Cliente o comprador también
llamado Riesgo Deudor, representado por el Sr. Richard F. Arseneault C.
Representante Legal de IMPORT RAC, domiciliado en Queens 66-26 Woodside
11377, N Y. quien realizara la compra del producto y que por lo tanto esta obligado a
realizar los pagos pertinentes desde esa ciudad de destino.

Mediante la presente expresamos a Ustedes nuestro compromiso formal en calidad
de Broker Asesores Productores de Seguros, que cubriremos sus requerimientos y
expectativas a través de la Compaiiia de Seguros “Confianza” quien emitird en su
oportunidad la péliza de seguros bajo la denominacién de SEGURO DE CREDITO
PARA LA EXPORTACION, la misma que abarcara la cobertura integral de seguros y
el pago de la indemnizacién cuando ocurra el no pago por parte del comprador, de
igual manera se encargara posteriormente de la recuperacion de los valores
adeudados, asi como asumira la responsabilidad en la realizacién del andlisis del
riesgo y establecimiento del limite de crédito al comprador.

El contrato de la pdliza seguro de crédito para la exportacién, tiene por finalidad
proteger a los exportadores de los riesgos de no pago de créditos otorgados a los
compradores de sus bienes o servicios en el exterior.

De esta forma, la Compaiiia de Seguros Confianza se obligara dentro de los limites
establecidos en la Ley y el Contrato, a indemnizar al asegurado, por las pérdidas
finales que experimente a consecuencia de la insolvencia de hecho o derecho de los
deudores.

Es menester aclarar, que nuestro compromiso se circunscribe a la oferta de las
mejores condiciones del mercado, la negociacion de las clausulas y convenios que

ALFONSO JERVES 2-89 Y TOMAS ORDONEZ
TELF.: 2822 247 FAX: 2823 753
EMAIL: trujilloespinoza@etapanet.net
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57/
L“?’ TRUJILLO ESPINOZA CIA. LTDA.
e ASESORES PRODUCTORES DE SEGUROS

mas se adecuen a sus intereses, asi como la oportuna intervencion e intermediacién
en el caso de suscitarse un siniestro.

No obstante de la emisién de esta carta de compromiso en dias posteriores nos
estaremos comunicando con ustedes, para la oportuna firma y celebracion del
Contrato de Seguros de Crédito para la exportacion.

Sin otro particular por el momento, pendientes de sus comentarios, se suscribe de
ustedes.

Atentamente,

Q_@ FRUNLLO ESPINDZA
ASESORES PRADUC 'OPEQDEGEGURQQ
Dy O

SRAFTEERE&%}E&BWOZA
GERENTE

ALFONSO JERVES 2-89 Y TOMAS ORDONEZ
TELF.: 2822 247 FAX: 2823 753
EMAIL: trujilloespinoza@etapanet.net
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FLAN DE NEGOCIOE

E Pian de Megodis £ aque JOCUMENID qUe esJUemaliza de maned dara fa Infomacian
necesaia para coNoCer 5l B NUSY0 Negocio 0 13 ampliacion de la aciidad productva va ser exfinsa
¥ FEniabie.

Lo de ks amores frecusnies en eslas inldalivas a5 no visiumbrar resutiaoss aicanzabies Es
imprescindible identifcar i35 fovtalezas y I35 necesidsges pars no Incuml en & desperdido ge
ML S,

DEJETIVD:
Gue f Ciente desamole su plan de negodos, de tal foma, que ésfe sea su gula y base pars
cancretar e nicha de operaclonas de SuU s ampness, en foma exfosa, renfzhle y sUSETabie

B ciiende gebera confar GON ung Mes dara e proyedo i i3 deferminadian de imvenir, [alenio, fempo
¥ recursas, pars Ievana 3 cabo e forme exiosa. ¥ )

En g documento Jeberd consar

1. PRESENTACION
11 Nombre de la Empress
12  Direccidn donde 5e ubicard Ja Empres3
13 Tetbno
14  Comeo Bectronioo:
15  Pagia Web:
16  Fecha de Baboracion
1. Resumen a’m?

En maximo una hoja describir en que consiste su Mea de negocio y cimo 5e implementars
2 Descripcion del Negocio:

Estabiecer cudl &5 & prblama exisienta, 13 aporunidad gue 58 presenia i como & negooio que
usted popone o3 50iusidn a dicho problama o apvovech i3 oporfunidad menclonada.

Detallar a confinuscian

i1 Msidn: Es &3 raxin de ser de una organzaddn ' es @ dsfinicdn oo ja ampresa en ef
moment aciual, &n Sempo presene.

i2  Vislow Es & esiado, & JUgar & & QUE 508 GUE I3 EMpres3 5 encLenTe 3 fiurs. La
Wsidn fene que intuindr 2n ias miembvos Je 3 empresa Una molvaclon por alcanzana

A3 FoDAs

Fortalezas: son fodos Squeios S5pecios, dress, elemenios postvos gue fene |3 empresa y que
puaden consiurse an una ventsls o posesras. Son oe carader Infema

Cporfunidsdes, Son aspecios postvios gue exslen en & eniomo de kB empes3 y Qe & Ser
Sorovechadss pueden colocar 3 i3 SMress en LG mefor SYUSchn. Son g8 camcler extemo

Debiidedes son diicuisoes, probiemas que cxpariments i3 ampresa i que deban ser identifcados
para efiminaras o reduchr su AmMpacto. Son de carcter FEBMo a la empresa.
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AMENSZES 500 SMECNEs QUE [UBJEN pONET en SNECHn de resgo 3 /3 empres ph SUS
POCEs0E, 8N Caso de gue 5 Iaguen A dar. Es Importanis idenifcanss para estabiecer estaleglas
haceriss frenfa. Son Je caraier ATEmio.

34 Estructurs Legal (como se consituirs I3 empresa)

i5  Sodos
Cudnfss DEFSOnas 50 COIVONTTARN COMo 50cks, que paricipacion fendran dentro de Ja empress,
nombres.

16 Ompanigama es i3 reresentacion grafica e como exd esUCIraca ja empresa Enre
pirSs 00535 Sive para enfender que dreas Bens i3 empresa, ¥ &f Wincwls de cada uno de los

infegrantes.

A7  Fundones y responsabilidades: defaliadas para ios distindos cangos oe Ja emprasa.
A ConSinuackin 58 plantean AlgLNEs MeguiEss DAsCas DA quien Dresenta & proyeda

1. SAchwdad aghuai?

2 ;Con queé Hpo de Spoyo cusis para ponaris &N praciica & proyects [Spoyn econdmics, familar,
esudn, equipds, materidles, efc.)?

i ;Cuanio conoce ol Nepodo 3 empezar?

4 ;Cusnto dinero neces!ta para Inkdiar & nagodio?

5§ ;Decuaniy tnem dispons?

£ ;Como plensa fnanclarse en caso oo requerno?

2 MERCADED ¥ COMERCIAL FACION

21 ANALISIS DEL MERCADO

Es fundamental anfes de fniclar 0 amplar una empresa, Independlentements de suU famafo, contar
COn W MeCcaniEma pas obfener infbrmaciin m'ehm.em:edemefmacam,mmmm
oienies como fon 8 compelenda A esie MecansSmo de iIormackin 52 0 CONDCE GO

Investigacion de Mercada.

22 MERCADD DE DEMANDA

En este acapite e analizaran a los clientes, 3 ios compradores, identficanda quignss 5on, donde
estd, moMvaciones pars |3 comprg, factores que Io Imuenclan. Sobre fodo para produchos Que ng
50N 08 CONSUMO Masha, 56 sglers elabarar 3 siguiante matiz

MATRE DE DENTIFICACION DE ROLES

Guidn &5 i3 persona que realizs
| 5 compra

Guign &5 la persong gue e
£ J3 comgra

GQUiEn 5 i3 PersONa que declde
i3 compra

Guign &5 la persona que usa &

producdo

Con ko5 resultsdos obéenides, Usted podrd enfocar mefor 5U estaiegia de pre-vents i venta para
obfener mefores resUfados; €5 decr @ CONOCE 3 quien cebe dingh 5U publicdad por ejempio, de
quign gehs cLidarse para qUE No 58 Taiga”la venlg, sic.

136



gy

Ahora bien, £5 necesary profundizar en &f conocimiento def perl¥ def chente, ¥ para elo se plantsa
135 Siguientes pregunias:

ANALISIS DE CLIENTES

Edad Fromedio y penero?

Cluanfo ests dspUesio s pagar?
Ddnde estdn wbicadas y odnoe
Compran

Camo comprEn? (canfdades, formas
e pagal

Cada cuanto compran?

e NECESTazES temen?
frelacionadss con SUS  prodicios o
Senicios)

Camo cree Lsfed que SIS prooucios y
SENACkos cubrran e5as necesldedes ?

23 MARKETING MIX
B Markefing M £5 Une mezsla de cuatn Slemenins i &5 Una hemamienia pars Licar produciss en

& marmads objetve Bn 5U conunfo estos elsmantos constfuyen i3 oferta de sU negoclo para &
merTad, 500 CONGGIEs Como I35 4 pes® del marketing i Son:

231 Prsgucro:

Se reflere @ dsefio, canbdad, caldad, caracteristicas, estios, NOMDRE d8 M, empaque
Bmancs, sendclos, garantias oe Su producto

232 Preco:

Permite anallzsr &5 coma =g de JB5CLETEDS, o formas oe
Pe iz apects precios, , piazo para & pago, paga,

233  Plaza:

Se reflere 3 candles de disHTbUCION, &5 declr de qué Manera 58 disbuiran ks productos, Cobermurs,
geEOQraT, 52 entEgard @ MINOMS3s 0 Mayoisas, horars de alencian, cumplimiento de oroenes,
enfrega (Wempd, cosl0, medid), ranspore.

234 Promocion:

Tienz WET Con Ia e Vet acones ge g faelidad,
Tiene que 12 publcdad, vertas, pron VENtas, cpONeES, frgramas .

2.4 NORMAS SANITARIAS

Es necesann para i definiclon de fas estrafegias, invesigar Soive aspecios refacionados con 135
nomas sanfafas Las auondades anffanas an tads marado suelen fafemmingr namas minmas
de caldad ¥ snkanas (DeTWS0S) qUe neceslfan (3 ampresss pard comennialzar sUS
DrOdUCisSandsios.

Es importante por ko Snto que & empresanio INVESTIgUe S5pecios relacionado con este Bma.
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25 ARAMNCELES, MECANISMOS Y PERMISOS DE EXPORTACION
comeElalZacion pavs producios aleniatos 3 S305fE0er necesdsoes Je Mentados Inemasanaies.

28 SISTEMA TRIEUTARIO ¥ LEGAL

Sz hace necesaro Investigar 3 nivel nadonal @ infamacional 5 fiera & cass, los Impuestos para 13
produccion ¥ comerciallzacion de procducios, &5 SOma 135 EXENCONES, 5 I35 hublera, y Ios requiskios
legales minimos para operar (RUC, patentes, pammisos). Se sugiere imvesiger en o Sistema de
Rentas nfemas SRI

1 AREA: ASPECTOS TECNOLOGICOS DEL PROYECTOD

Para poder sa0sfacer ks requenmisnios del mercads, 13 fcnologls ceberd fener SCCEs0 3 matena
prima de buena calldad y en 13 candidad necesants pars que pov medio ds maguinana, squipo i
processs que brinden & o ks prodiaios esparados pov & mancads, safsacer nomas de caldad
sanidad que & merads exge.

E companeris iamaligico, 52 dide an i35 sigulenies secdones

Locailzacidn oe la Flama
= Macroiocalzacon
= Microlocalizackin

Termena:

Areas dhsponiiies
Areas de ampdlackin
Cosfo por unidad de dres
Costo

Obras cvlles

Area requenida
Disinbucion de jos edficlas ¥ equipas
Presupuesto de cosios

Costo

Especiicaciones
De I35 mafarias primas
De as ingredientas

De a5 Insumos

Delas producios fnaes

Procesy

Alternativas conshderadas
JustAcacion ge i3 atemaiha escoghas
Descripcion Merl

Diagrama de fujo

Maquinaria y equipo

Especificaciones

»  Cotizaclones
JECacion y seleccion
Costo

Mantenimiento (maguinara, equipd y obvas chiles)
»  Programa de manienimientd prevertivo
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»  Coslo def programa
»  Tailer y hemamientas
= Vi3 06 y valor de repasicion o rescate

31 Ubicacin de 3 Planta
L3 ublcacion de 13 planta 58 debe contempéar desde 2 punios oe st

Macrolocalzacion: i3 ubicackin global en & ane3 deferminada y describe & JugRr en el que va 3
ubicarse | plania canftn, Provingia) y 1as de infaesinucta que fene
e (pbicin, dty cancn 8l y las ventafas que

MormiocalizEcon; desabe o UgEr eSpecicn &N donde a3 & TEND 9IS CONSITUF i3 piEnta,
Inciuye fmafio de fote, SIUSCION &0 cLanto 3 Areas podvadas, fofes collndantes, duefio, e, eic.

32  Disefiodefa Planta
E disefio Ingluye Snto fa construcoin en 5/ como i disibucion, & SUMinSED e Sendclos
disposives oo elminacicn de resiuos, requermienios de higlene, instalacon para i Ampleza
esterfizacion de B Nanta y SUS equips.

43 Estimacian ole cogos de femanas i abras oiies
411  Temeno

Este costn 58 debe dar en valor por MetrD cusgradd U aiia unidad de res, Incluyendo 3 cantidad de
3 3 adquirr y fa fuente oel dato, 0 Melr 300, Un documento de Venta del femeng.

332  Obvas Chies
Se debe ingiulr un croquis de ks panta, sefialando k3 disnbucdn de dess B documentd deberd
Inciulr N SNIEOyects de CONSILGHIN

Diebers inclulr tambien on presupusto iaboraoo por U profesional responsabie

433 Espeaicacionss

Cumpien das funclones. proveer Informadon exacts sabre condiciones e Jos mateiales que
fomaran parte Oel prOCES0 DrOGUCEVO § Sendr cOmO guis & momento oe Implementacian
saguimients del proyectn una vez Que sle ya esé an marcha.

Inciur especiicaciones de matena prima, de ingredientes, de INSLMAS, 0 producto Anal

3134  Normas y esandares
Exsian algunas & cons'Jerarss coma
Normas de profeccion ge saiud

Normas de profescion &l consumidor
Normas de profecclan 3 fa proguccicn local

34 Salecoion de la Tecnologhs del Producto
1 tipo e fecnolagia 3 usar deferming & fpo y canidad de equipo que 5e debe agquint.

Se gebe inclulr Una breve descripoion de atemativas cons/denaaas para i mejor foma de dedsin
35  Deferminacion oe 3 capadiad de plants

Bl corazon del analis's de capackiad de pianta yace en & balance de maenal, & cudl 3 SU VEZ 58
basa an of dagrama de Mo Jue 58 Dresenid en na secoidn anferor,

451 B balance de materlsl
E!EdﬂcﬁiiﬂmmﬂmﬁEWMﬂﬂﬂmﬁm‘mmﬁ proceses Jge
fransomead
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Bascamenie son dagramas de fiyje en los gue s2 andlan, unfo 3 /35 fechas comespondiantes, i35
canddagdes de caca matenal que enffa o 5ale de una Sfana

Cads flecha debe esfar asodiads 4 una canfdsd de mafersl en unidades consisfenfes en fodo &
diagrama

Hay que destacar que i3 Suma oe a5 cantidades de maleral gue eMiran a Wna Slapa Sempre Jebe
ser gual 3 I3 Suma 0e I35 canidaces de materal que salen de esa elaga.

482 Andlss de la capaddad de piara

Esta capachdad 5e expresa e hamings de cantidad de matensl de enfrada procesable por uidad de
Esfa Informacion, en & caso oe sar suministrads por koS

Gbrizantes o QSIS dal BUIPD. £n & (350 08 OPNGCIGNLS MENUSIES, DAy que Mecm 3

mﬁmmﬂmﬁmﬂaﬂwﬁﬂeﬂﬂﬁﬁmm

kil Cosfo ge Mandenimisnis
Ewﬂmﬂﬁmmwmmfﬂrmmdﬁﬂﬂm g un 2

2 un % ﬂa’m:ﬁm gasios gef
programa de ?hm'a sev desario de Wmeggﬁam pmﬂcl:;rﬂau'es
Mﬁm?m;eumamﬂn

37 insumas, Servdos y Mano de Obva Directs
Seﬂenemru'daar.aspen'ﬂamm
Canbigsd de matera prima, ingredicntes & INSUmos

i Sishemas de Control de Calded
Dentro ge un siXema de procducdin /a calldad Sene mucha imporfands, Sxige un Coringl contna.

381 Contrd de caldad
Controd de calidad o I35 matera primas (fufas, Empaque, por elampio
mui&mmmmmmm amﬁmm#mmmm

mwuné:mm'pmnmmm

382 Inspeccion

383 Duanfe of proceso de producoidn, 13 inspectian se planifics anies de |35 operacones que
500 coslnsas, ITeversibies o Que pusden ooulfar emores. De esla manera se ewlian gasos
considerables & e alimingn a5 unidades Jefeciiasas Snfes Je QUE DS5EN 3 DD [NOCE50S

384 Determinacion de los cosios del sisema de control de calidad del proyecto
Es importante enfsiizar en ef fpo de contoies ¥ 13 exaciiud de jos mefodos gue se sigan.

Se deben considerar control de proveegorss, m&maﬁmymamm contrad de
higlane v cUSNID Mepresenian para Ja empesa esle Hpo 08 CoMiroias.

30 Sislomas de Empaque, ranspore  aimacenamisnio

Cuanda &f haceni a consumidar fnal en 5
mmmaMmam maermmm _-uewquemmmma
empaque, fenspane i imacenamianto cobran nofalie Impofanda.

Las venig/as oe U SmMpScado, fanspate § aimacenamianto Jfecuacy 500 135 siguisnfes
- B products sute menas daflos i 5& INCUTE BN Menores jasios i meand
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- B consumidar posiblemente pagard Ln meor preclo, ko QUi SUpone LN VENiga econdmica
para & proclictar y comersiants

- B producty amacenad con cuidado pueds esperar ol merac) provechoso

- Emerageopuede levarse 3 cabo mis facimente sin intemupciones

- B memath puege resuitar mds ampl, porque puede aftecer productos durante un lpso
mas amplo § & mayores diEancias.

EL PLAN DE INVERSIONES

En & Flan ge inversiones 5e QENSra |a INformacion necesana para formular & presuplesto de
Cistos y Gasios Cumaumrnrrﬂuaaﬂamfaﬂm:mﬁm"Hmuﬁ I'Elﬁlﬂ'
Juridica que desea iidar o expandr fa operacion de 5U Megosio 0
mMHﬁEmmWEMMHMEﬂmg
pryectn nUeVD 85 de 0% & aporte del cliente &5 o8l 308,

E':I!E:I':I'EI ma-er:un

Iniclakmenie revisaremos |05 CoNcapiog que deban ser tesamolados.

1. LOS ACTIVOS FLAOS: 52 definen como fos blenes ¥ JErechos QUe POSEE LING SMVesa f que
m&ammmﬁmmammmmmm clerta permanencia o

m{ mmm ¥ IO VEnueIos, en Cas0 08 MNanciamients con
ia SIefglmdernmn podrd realiZar & camio gl 3cihvo con autorizacion previa
2 I3 CFN.

Para que U bien 53 considerado activo o debe cumypii las sigulentes caradensicas:

1. Ser materiaimente paipabie
2 Tener una vida 08 relafiamente jaga (por o menas mayor 3 un o 0 & un dide nomal de

WHMW
Los bensficios deben extenderse par fo mencs, mds de un afle o wn dolo nomal de

operachnes; cabe mformar que of PIaz0 para Ananciamiento no podra ser mayor 2 de 3 wda
Ui el acmnin.

L3 clasicadon de un ben como oo Mo no &5 dnia ya que depends del oo de negaco de
empress; &5 dedr, algunos bienes pueden ser consideradss como actvos 105 &n Lna empresa
camd inventaros en ofra. Por U CIMIGN 25 consderado como aciha
wMEmm%mhmmmmmm&%mm
om0 L inventark [para ser destinado 3 13 vents) en una empresa disiibuldong de camiones.

Los principaiies bienes que forman ef Activo Fijo 5o

Eifcios
Maquinarias
Vehlculos
HETamENtas

Equips de oficina
Mushies y Enseres

tEEEE PP

En primer fugar, anataremas &f rubro de femencs, pars de esta manera evidenciar que of posiie
cllente cuenfa con ef Adivo princlpal Adclonsimente se debe considerar soin la parte propardional
comespandients 3 i3 acthidad que va 3 desamollar

Asl por elempio; Un posible cllente que fenga 1 fameno de 1000 m2, s embargo solo uiza 500m32
para Ja actvidad, este ORmo consttuir su aparte & proyects.

Cuando 5e rafe de una Mversion de ampkackin, esto 5 3 exslente, debemos eglsrar ks valonss
historicos, que constituyen &f apare el cllente en 135 colmnas deslinadss pars @ fedn.
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=] [Z1]
I BT | PR FEANC LM ENTYY

CREDFIDCFN | AMORTE CLIENTE

A TS FRaOS

T Aovreor Flpae

Es.'m_n:?a.rtecwﬁ'uaargﬁm de oS de acivos oS existid un anals's prei m-?nm
CuSies eran apove Jel ¥ cumles suscepibiss oo Mnanclamienis, ,:Iam 0 85 Nece
.rema'-:lar.a-mri:rrrmmmmamﬁsmﬂmmﬂmmnﬂamn‘ﬁym
regisian oe i3 Sigulenta manara

DATOS HISTORICOS (a).- Esia columna va a regisrar jos valones que constan en los balances de
la empresa que evidentements van & ser los MISMos Jue consan en i3 Dedaracidn de Impuests 3
la Renta.

DATCE DE. PROYECTO (bl En esla colimng deberan covtsiar s valares Je a5 rbyos que g
cliients desed dquink para Infdlar o ampllar sU SCWdad, los MISTIOS qUe 586N SUSTen(ados con &5

profonmias o cofizacionas, 8n C3s0 0 S8 maguinarias, s requisnen &l mencs res, an (35 cuies
gefardn refslar i35 MISTIAs Caractentsicas.

Cabe menclonar Que an Cas0 J8 S&7 proyacio nueyo no exlsiran dafos hsfnoos an fa columng (3.

FINANCIAMIENTD
CREDITO CFN () Es & valor 3 solidtar 3 13 OFN, dependlends of fipo de provedin.

APCRTE CLIENTE (d En esfe campd 5e regisira & valor que &f oueflo de proyedto aporfara, ) +
(d) = &

2 LOS ACTIVOS DIFERIDOS- Son fodos aquelos (esios pagados por anticlpadn.  Asimisma,

regisirars jos gasios preqpermivos i aguelins & jos que debe NCLITTr & cllente pars Jue & procesd
g crégito 5e concrefe. ESiDs gasios S0

21.  Conraacion oo avaluadores- Dentro del ramite de fa aperacion de crédito, i LNa vez
que o clenfe ha enregeco foda Su documeniadon, )3 CFN fe propordionars na fema de
avaluadares, para que & ciente realice 3 conratacion dal Sendcld que 5e JUSie 3 SU requermients.
23 mmu&fﬂmﬂﬂﬂEMMJmﬂE- Asimismo, & Oiene
geberd contratar icha patza, Ja MYSMa QUE 58 MEnovard anuaiments durante &l paniade ge vigenca
i Greaito,
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73  Consmucion de 3 Hipoteca - Regista o valor que deberd cancelar o clenfe parg
cOnStr i3 Aipafeca de i3 garantia 3 namive oe 3 CFN, 5 misma que fendrs una duracion Il af
plazo oel crédito.

24, Imprevisros - Ded infal g (0F rubfos anferiones Se COnsders un 5% adclona! an &f Catuo.

25  G25T0s Financlenns- Ini=reses que 52 generan en & perodo preaperativo.

L B T, Fer PO LA ﬁﬂ

wrowode on b | aviewade | % | CREINTINCFN | ASTRTE CEIENTE

LA CTTIER DY PR
Ciamier Frompormioes
fmpravinor (1% de aorem dhoradan)

Tt Acvrwar Jigiorador

iguaiments, denfro de esfe rubm, debe constar IMprevisios, que consifuye of 5% o jos acihos
aiferidos.

CAPTAL DE TRABAJO. - Compuesto por: Capital de Trabglo Cperatvo y Capital de
Trabajo de Administracion y Venias. La COFW solo financlard of capltal de trabajo opersivo que
COMESpONDE 3 [3 Inversidn en matena prima dects, Indrecia, manc de obra direqs e indveda i
suminisins ¥ seniclos empleacos dveciamente an & procest oducivo. | iguaimente se debard
registrar Jo5 valores WiStoncos en base & Esfado de Perdkias y Ganancias, pars pocer reallzar 3
respecivas proyecoanes.

Neia: Se fnanciars capital de Trabajo 3 partr de §10.000,00

RELACION T0/30 {En c350 o Proyecios nuevos)

En cad3 pno de los fems generales, 58 debe defermingr cusnid Serdn (05 FECUrs0S QUE 58 debe
gestionar como fnanclamiento i & porcents|e respectivo en base 3l fofal genaral.

PLAN [ [MVENSIONES
) 7] =] =
Al A FIETORICHNS | PWOFECTD FACANC LT
ureiads on b | Famiewade | % [ CREDITOCFN | APORTE CLIENTE
TOTAL
T I FINANCTAMIEN T T T 50
FLLLED DE CAJA
£ Para que sive?

Cuando se fesas conocer &f modmientn de efectiva, & andlss se denoming Fiujo de Caja
Se gefenming mediante 13 relacion enire NQRESSS i ERESQS 08 U peniodo. EXe indca o movimiento
de oinero en ia cafa ¥ hancos oal negadlo ¥ por lo famin, constiuye un indicador Imparfante de 43
Wouidez ded negocin.

B astudio de fos Muyos e 633 deni de un negock pueds ser LARzad0 par deformingr
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+  Probiemas de dquidez. B ser renfable no SigRfca necesariamente poseer liguidez. Lng
fener probiemas de efectvo, aun slendo rentabie Por ko tanto, permite
anticipar Ios saitos en dinera
»  Para anallzar a iablidad oe proyectos de Imersion

FLIAR CAPACIDAD INSTALADA ¥ UTILEZADA:
Capacilad Instalads:

Puede distinguirse entre capacidsd de produccion fegrica, gue 5 aquel
producckn acanzabie 5 52 supone o il aprovechamiento g ka tecnologla, ¥ capacidad
produccln pracica

Capacilad umizada:

Es k3 capacidad pracica, muests 2 1353 reaf de produccion dursnte una unkdad de Sempo. A

diferencls de 3 capacidad Instaiads, i3 capacitad Ulizads &5 fa Que resimente 58 Uiz o 58 ha
ulizads, por clempll, UG empresa puede fener WM capacidad Instdiada de 1 000 000

computacas 3 a0, pern soi0 produce (o procin) B00 000 {capacivad LizE0s).

Capacidad Real:

Liamads tambien capacidad de plants WTzads, o5 agquelia en 13 que fa planta no fundiona fode &
Pempo debido & qQue hay STBCONes CONGCdEs O prenisias a5/ COMO fECloEs NESDeradss que
Impiden un uso de 3 pianta al 100%.

Factores o Marcado

|
4

Adcionaimente 85 NECcesano LDICAMOS an ios fackes que inclden en & meradn, 135 readones
antre oferta y demands, /2 reacsian de kos consumidonss, & rl 0 papel QUE jUegS i3 competencla.

Asmisma na ebemias perder de wista a5 vanables oe 13 econamia general el pais,

Oferta — Demanda = Demanda nsansfacha.

Oferta; Se reflere a [3 compefencia diecta que fena o proguct que 58 esfa offediends en
meraa.

Demands; 5on ios clentes pofenciales def productn que estoy ofertanto
Demanis insatisfecha: Dferencia enre Ot y Demands (anaizsn
£ Comd alaborar un Mujo de caja?

Se fralE g Lna maliz con colimnas y Was. En 135 columnas S8 disponen kos peniodas, par ko
general, Mases o afas hay que fomar en CLENf3 fa Wda UM def proyects, esa depende dal 0pa de

negocio y g8l sector. Pars evaluar 13 necesidad de DIEZ0 &n LN proyecto peneraiments 52 apica en
fiimcidn Je 5 Wida a7 Jef hien.

A. INGRES0S OPERACIONALES: Es toob & dnerp que Wresa 3 3 empresa por su
aciidad productva o de senddos; 85 deglr 500 135 Venlas QUe (enera Und  empresa. Asl
por gjempic. Uing empresa fexll que slabora prendas de VesSr D2ne vanos producos as
COM: Camiseas oo dVErertes callaoes pars hombres, MUjeres y iics;  JEmas, prendas

efc., BN CUyD caso deberd TRbgar por fems, deferminando fas canddades
& vander. Asl mismo & predo comespondents 3 cada fem.
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Se geferming:

Canooad de producto (Q) *Precio (PL

B. EGRES0S OPERACIONALES: Es fodo dinerm que 5ale oef Negocio ¢ /3 Empresa i que es
msﬂnpaaha’acabawmmmugﬁ

Materiales Directos: O costo de fa Matera prima 500 Jos InsUmos para 3
abencion de un bien o producto findl que 58 ests falvicanda. Un b te matartal
dvecto es i3 tela lio, deme, sl que 5e UizZa en i3 fabricacion de ropa.

Materiales Indrectos Son fodes aquelos matenales usados en fa producclon que

imammmmmwammaﬁm

lano oe OfFa 85 & coSD 08 personal Que e invoilcrado dreciamente en &

proguciv de un products terminada,
mmﬁmmymwmmmmMMmmmm

0l bien 0 senvico comp por sfempko; personal Je segunidad, impleza, consenes, it
Gasios Adminisrativos (Sueidos tel personal agminisrang), Gasto de ventas (Susldns,
comisiones, pubiicidsa).

Oiros Egresas: Suminisiras y sanidlas bslcos.

C. FLLUO OPERACIONAL (A-B): Diferencla entre fos Ingresos Operaclonales y Egresos
Operaciondles, o qUE Me 03 como resuttao i3 wiidsd que queds e Ja oparadion del
negock, pemite saber S & nagocio como (&l 85 renfahis.

O INGRES0S NO OPERACIOMNALES: Es foodd &f dinerd que Ingresa d i@ SmDVesa 38 aira s
acfida0ies que no 500 propias o) negocio.

S S Cl R S T S T S R

Cregito de

Creafitos 3 confratarse 3 coro plazn

Creaitos amma'mamdau,mazn

Credives & CONTararss a Emmﬂﬁﬂ

Aportes G captl (i y bancos AT

Aporte g m«aﬁémmmaﬁmmm

Aporte g8 Capial (recuperscion. ofras CUBNtas. y documentns. X cobrar histtrcns)
Aporte de capial [vents Inveniano producios ferminados historcns)

Aporte g8 capital (Inventara d repuesios historco)

Aporte g8 capial (i actVOS - SCCONES oiras empresas isitroos)

E EGRES0S NO OPERACIONALES: S8 refiere a 05 BQresos genarsdbs por acisdes
dferEEEs & 55 ropias Jef negodi.

I T S T R T S S

Paqo de inereses da { AF — KT]
Paqo 09 capial de (AF-KT)

PFago gt creditos de corto pazo

PFago de crégitos de mediano piazo
Paga de créitos de fango piazo

Pag de cuentas y documentns hisionco

g Lilkdages
ot = mpuest 213 e
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Repano de dhwdendos
Reposidon y NLevas Mersionss

VA

FLLLAD MO OPERACIONAL (D-E}: Diferencia ente kos ingresas no Opersclonales
Egresos ng Cperscionaies.

FLLLAD NETO GENERADD (C+F)- La suma de Fuo Operacional i Fuio no Operacikonal
Esfo Signifca tomar e CUents &f vakor gel dhnern an fancian oal fem

SAI DO INICIAL DE CAJA- o fambien Jo gue a5 igudl &f salds dsponibie en cja, s no 58
DOSES EENE VAM DOr S5 LN DTyecin nUEws & wakr 5evd O

MMLDEM Mamammm;mawmﬂm
afo o & afancico e ata de i3 erminachan gel mes 0 afo, asle Jebe ser

igual &l saldo icial el mes Sigukente.

-

NOTA MPORTANTE 5 conienlco Jef oreseiis cooumeanio &5 Saly referendal

146



