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RESUMEN

Alemania es un pais reconocido como importador de frutas, especialmente
exoticas. Actualmente, este pais ha incrementado la compra de frutas
procesadas, debido a su larga vida util, la conservacion de nutrientes y sobre
todo a la facilidad del uso y consumo. Los consumidores alemanes llevan una
vida muy agitada, por lo cual buscan productos que sean practicos y se adapten

para este ritmo de vida.

Por tal motivo, el enfoque del proyecto es para personas de 15 a 65 afnos que
lleven un estilo de vida rapido y busquen nuevas alternativas para su
alimentacién. Sin embargo, con la investigacibn de mercados realizada se
determiné que de este grupo de personas, los alemanes entre 15 y 40 afios estan
mayormente interesados, a causa de que cuentan con un mayor numero de

responsabilidades académicas y laborales.

El proyecto tiene como finalidad exportar uvillas en almibar en un envase
comodo para satisfacer dicha necesidad, ya que cuenta con un contenido
nutricional alto y se puede degustar como complemento o solo. Por otra parte,
la buena reputacion que tienen las frutas ecuatorianas a nivel mundial sera un
plus para ingresar a este mercado de una manera eficaz. Cabe destacar, que la
exportacion de este tipo de productos ha incrementado considerablemente en

los ultimos anos.

El desarrollo del plan de marketing fue clave, ya que con el cual se escogieron
estrategias acertadas para que el producto pueda posicionarse en la mente del
consumidor en un tiempo corto y asi con el ganar una participacion importante

en el mercado frente a la competencia.

Ecuvillas Cia. Ltda. iniciara sus actividades comerciales con una inversion de
51.371,78 USD, la cual sera financiada gracias a un préstamo (60%) y a la

aportacion de los accionistas (40%).



Finalmente, el proyecto presenta valores positivos en el estudio financiero
realizado los cuales indican la viabilidad del proyecto. Segun los datos

mencionados, la inversion se recupera en 3 afios aproximadamente.



ABSTRACT

Germany is a country recognized as an importer of fruits, especially exotic.
Currently, this country has increased the purchase of processed fruits, due to its
long shelf life, nutrient conservation and, above all, eases of use and
consumption. German consumers lead a very hectic life, so they look for products

that are practical and adapted to this rhythm of life.

For this reason, the focus of the project is for people aged 15-65 who lead a fast
lifestyle and look for new alternatives for their food. However, with the market
research conducted it was determined that of this group of people, the Germans
between 15 and 40 years are mainly interested, because they have a greater

number of academic and labor responsibilities.

The project aims to export uvillas in syrup in a convenient container to satisfy this
need, as it has a high nutritional content and can be tasted as a complement or
alone. On the other hand, the good reputation that the Ecuadorian fruits have
worldwide will be a plus to enter this market in an effective way. It should be noted
that the export of this type of products has increased considerably in recent years.

The development of the marketing plan was key, since with it was chosen
successful strategies so that the product can position itself in the mind of the
consumer in a short time and thus with gaining an important participation in the

market in front of the competition.

Ecuvillas Ltda. will begin its commercial activities with an investment of 51,371.78
USD, which will be financed by a loan (60%) and shareholder contribution (40%).

Finally, the project presents positive values in the financial study carried out which
indicate the viability of the project. According to the mentioned data, the

investment recovers in approximately 3 years.
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1 CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1 Justificacién del trabajo

Actualmente, existe una alta tendencia de consumo de frutas exoticas en el
mercado internacional y Alemania es un pais netamente importador de frutas,
especialmente de este tipo gracias a que son ricas en minerales, vitaminas y
beneficios para la salud. Sin embargo, en los ultimos afos este pais europeo ha
sido considerado el principal importador de frutas procesadas, debido a la vida
util prolongada de estas, conservacion de nutrientes de la fruta, practicidad de
uso y consumo (MINEC, 2015).

Es importante recalcar que el crecimiento del consumo de productos en los
cuales nuestro pais tiene una vasta experiencia como exportador (frutas
exoticas) ha ido en aumento y en un mercado como el aleman podria representar
una oportunidad para los empresarios nacionales, ya sea para diversificar los
destinos en los cuales colocan sus productos o para incrementar su presencia

en este.

Las uvillas en almibar estan enfocadas a personas que buscan degustar un
producto innovador, rico y con aportes nutricionales a base de frutas exaticas;
ademas, brindara al cliente una experiencia unica al tener una presentacion
nueva dentro del pais. Por otra parte, tendra un precio accesible frente a los
productos sustitutos que se ofrecen con similares caracteristicas en el mercado
objetivo; esto se puede lograr gracias a la relacion comercial entre Ecuador y
Alemania que se ha visto influenciada por las oportunidades y ventajas que se

les ha otorgado a paises subdesarrollados como Ecuador.

Finalmente, con este proyecto se desea aportar con el cambio de la matriz
productiva del pais, explotar al maximo la calidad y buena reputacion de los
productos naturales ecuatorianos en combinacion de la tecnologia para crear

productos altamente competitivos en el mercado internacional.



1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo General

Elaborar un plan de negocios que determine la viabilidad comercial y la
rentabilidad financiera de la produccion y exportacién de almibar de uvillas a

Berlin-Alemania.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Reconocer las oportunidades y amenazas de producir y exportar uvillas en

almibar hacia el mercado aleman.

e Realizar una minuciosa investigacion de mercados para conocer las
preferencias de consumo y compra de los alemanes, y asi poder
seleccionar correctamente el mercado objetivo logrando que el producto

tenga aceptacién en poco tiempo.

e Elaborar un mix de marketing que permita determinar las necesidades vy
posicionar el producto en la mente de los clientes potenciales con las mas

adecuadas estrategias.

e Proponer un plan de operaciones en donde se tome en cuenta los insumos
humanos, econdmicos, materiales y sobretodo tiempos con la finalidad de

optimizar recursos.

e Disenar la propuesta filosofica y estructura organizacional del negocio y las

funciones - actividades a desempenar.

e Analizar los resultados del plan financiero y asi definir la rentabilidad y

viabilidad del proyecto que se pretende desarrollar.



2 CAPITULO IIl: ANALISIS ENTORNOS
2.1 Analisis del Entorno Externo
Para realizar de manera efectiva el analisis del entorno externo se utilizaran dos
herramientas fundamentales: PEST y PORTER; con la finalidad de entender el

entorno del plan de negocios a realizar.

El ClIU del producto se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 1: CIIU del producto

C103 Elaboracion y conservacion de frutas, legumbres y hortalizas.

C1030.16 Elaboracion de compotas, mermeladas y jaleas, purés y otras
' confituras de frutas o frutos secos.

Tomado de (INEC, 2012).

2.1.1 Analisis PEST

El analisis PEST es una herramienta de gran utilidad para comprender el
crecimiento o declive de un mercado, y en consecuencia, la posicidon, potencial

y direccion de un negocio (Chapman, 2014).

Para comprender de una forma mas clara el efecto de cada variable se ha

clasificado de la siguiente forma:

Adicionalmente, se establecera si lo analizado es una oportunidad o amenaza

para el desarrollo del proyecto.




2.1.1.1 Entorno Politico/Legal Ecuador — Alemania

Ecuador:

El Ecuador ha implementado en los ultimos afios una serie de politicas

restrictivas a las importaciones con el fin de incentivar al productor nacional, esto
ha favorecido a pequefias y medianas empresas ya que pueden emprender de
una manera menos complicada (Revista Lideres, 2013). Actualmente, el
gobierno ecuatoriano ha creado algunas entidades encargadas de apoyar la
produccion nacional y dirigir proyectos innovadores. Estos organismos otorgan
créditos con el objetivo de promover la inversion y competitividad de los sectores
de produccion y servicios (CFN, 2016). Durante el ultimo gobierno ecuatoriano,
se dio la aprobacion de una ley por parte de la Funcion Legislativa la cual es “Ley
Organica de Incentivos para el Sector Productivo” con el objetivo de motivar la
produccion nacional y la competitividad por medio de estrategias de ayuden a
desarrollar el crecimiento economico del pais y a su vez la integracion
(Rivadeneira, 2013).

Alemania:

Alemania se considera un pais atractivo para realizar inversiones de todo tipo al

tener un sistema politico federal, democratico, parlamentario, estable y social
(Embajada de Alemania, 2017). En cuanto al aspecto legal, se dice que
Alemania es el pais que tiene mayor numero de requisitos de entrada de todo el
continente ya que se rige por las normas de la Uniéon Europea (UE) y por las
leyes del propio pais. “El cumplimiento de las mismas y garantias de calidad por
parte del proveedor extranjero no obedece solo a la legislacién federal sino

también a las exigencias de los distribuidores y clientes” (Método 403, 2015).



Por otra parte, con el acuerdo firmado recientemente el 11 de noviembre de 2016
entre la UE y Ecuador se espera que los costos se reduzcan significativamente
y de esta manera potenciar al maximo las oportunidades lo cual resulta

beneficioso al proyecto que se desea implementar (Cueva, 2016).

2.1.1.2 Entorno Econédmico Ecuador — Alemania

Ecuador:

Positivo Oportunidad

El sector manufacturero ha tenido un crecimiento sostenido durante los ultimos
anos, logrando ser el que aporta en mayor cantidad al PIB (Revista EKOS, 2017).
Es importante mencionar, que la industria de alimentos procesados es una de
las areas mas influyentes en la economia del pais gracias a que contribuye en
promedio con el 4,5% del PIB aproximadamente (Carrillo, 2009). Entre los afios
2012 y 2015 aproximadamente esta industria incrementé su categoria en el valor
agregado consiguiendo ser el mayor sector que contribuia al desarrollo
econdmico en el pais. Segun el BCE (Banco Central del Ecuador), actualmente
la economia ecuatoriana se encuentra atravesando una crisis razon por la cual,
la tasa de desempleo del pais presenta un incremento cada afio tal como se

muestra en el cuadro adjunto:

Tabla 2: PIB del Ecuador

2014 2015 2016
4,8% 5,2% 5,7%
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2006)

En cuanto a la tasa de inflacidén, en el mes de septiembre de 2016 se registro
una disminucion de 1,30% (Banco Central del Ecuador, 2006) respecto al afio
anterior lo cual puede inferir de manera negativa ya que el precio de los insumos

necesarios para la elaboracion de las uvillas en almibar puede incrementar.



Alemania:

Positivo Oportunidad

La economia de Alemania es considerada la mas grande de la UE (Unién
Europea), sin embargo es muy vulnerable a crisis externas (Santander Trade,
2017). Pero, a pesar de esto tiene la situacion mas estable en comparacién a
sus vecinos. Luego del periodo del 2008 tras la crisis mundial, este pais registré
un declive en algunos indices econdémicos, como el PIB. No obstante, desde el
2011 hasta la actualidad volvio a recuperar las cifras positivas que habia
alcanzado antes de este episodio no favorable, incrementando 3% anual su PIB
(Datos Macro, 2016). Aunque este pais esta dedicado a la produccién de frutas
y vegetales, es uno de los principales importadores de los mismos,
especialmente de frutos exoticos en conserva (International Team Consulting,
2013); debido a los cambios climaticos que dificulta la produccién durante todo
el afo y a la poca variedad que se puede producir en su suelo. Las importaciones
para la partida arancelaria 2006.00.00 “Hortalizas, frutas u otros frutos o sus
cortezas y demas partes de plantas, confitados con azucar (almibarados,
glaseados o escarchados)” son de tamafo” son de tamafno reducido, sin
embargo gracias a la participacion en ferias como la feria Fruit Logistica,
realizada en Berlin la fruta ecuatoriana ha logrado tener un posicionamiento
considerable, por lo cual se espera que para los afios siguientes las
importaciones incrementen (Calero, 2014).

2.1.1.3 Entorno Social/Cultural Ecuador — Alemania

Ecuador:

Neutral Oportunidad

La uvilla es un producto relativamente nuevo, lleno de nutrientes, minerales y

vitaminas por lo cual ha tenido un auge muy grande en los ultimos afios tanto en



el mercado nacional como en el mercado internacional. Por este motivo se la
conoce como “Golden fruit’ ya que cuenta con muchos beneficios para la salud
(The golden fruit, 2015). En Ecuador, el cultivo de esta fruta se lo realiza en toda
la sierra ecuatoriana durante todo el aio gracias al clima y al tipo de suelo que
posee, siendo las provincias de Pichincha e Imbabura las que cuentan con una

mayor produccion.

Alemania:

Positivo Oportunidad

Segun la Asociacién Federal de la Industria de Confiteria Alemana (BDSI)
durante el 2014 se reporté un consumo per capita de 32,3 kg en el sector de
confiteria, de los cuales 3 kg pertenecen a frutas en conserva (Pro Ecuador,
2015). Este consumo es un factor representativo en relacion al mercado objetivo.
Como se lo menciond anteriormente, los consumidores alemanes se
caracterizan por ser muy exigentes al momento de adquirir este tipo de
productos, teniendo asi que factores como la calidad, confort y precio son
determinantes al elegir el producto; para ellos es de suma importancia tener el
conocimiento si el producto sea amigable con el medio ambiente (Santander
Trade, 2016). De igual manera, es relevante cumplir con todos los requisitos que
impone el bloque para ganar mercado en este pais europeo, tales como: proteger
la salud humana, animal, del medio ambiente y los derechos de los
consumidores. Es fundamental que el producto ejecute apropiadamente las
medidas sanitarias y fitosanitarias, las normas ISO y las certificaciones
ambientales respectivas. El etiquetado del producto debe tener una breve
descripcion del producto en el idioma de origen, de preferencia de material

ecolégico (Santander Trade, 2016).



2.1.1.4 Entorno Tecnolégico Ecuador — Alemania

Ecuador:

Positivo Oportunidad

En la actualidad, el comerciante ecuatoriano se ha visto en la necesidad de
importar maquinarias mas especializadas haciendo que los procesos sean muy
efectivos y eficientes, lo cual ha traido ventajas al sector de alimentos
procesados (Diario El Universo, 2010). No obstante, para la elaboracion de
almibar Ecuador cuenta con la tecnologia necesaria ya que su proceso no
requiere de maquinaria especializada, por lo cual existen muchas empresas que
proveen la maquinaria para la elaboracién del producto final con la calidad
adecuada para satisfacer al mercado objetivo (Minalla, 2011).

Alemania:

Neutral Oportunidad

Alemania se ha logrado destacar a nivel mundial por la tecnologia que posee,
siendo visto como un lider mundial en este ambito (Comisién Europea, 2012).
Por esta razon las empresas medianas y pequefas en este pais son altamente
competitivas internacionalmente (Comision Europea, 2012), pues han logrado
optimizar sus recursos y realizar los procesos de una manera efectiva y eficiente,
de tal forma que sus productos son de primera calidad. Segun datos del Instituto
Aleman de Tecnologia de la Alimentacion, en los ultimos afios Alemania ha
tenido que innovar en la tecnologia del sector de alimentos debido a ciertas
falencias en la calidad de los conservantes, de esta manera garantiza la calidad,
seguridad y sabor de sus productos satisfaciendo las condiciones del mercado.
Por esta razon, los alemanes son muy exigentes al momento de consumir un
producto (Santander Trade, 2017)



2.1.2 Analisis de la Industria - Alemania (PORTER)

Tabla 3: Analisis de la Industria - Alemania

FUERZA

Poder de negociacion de los compradores

Amenaza de los
productos
sustitutos

Poder de negociacion de
los
proveedores

Amenaza de
nuevos entrantes

Rivalidad entre los

competidores

ANALISIS

Los alemanes tienden a consumir frutas, especialmente exdticas gracias al contenido
nutricional y las consecuencias favorables para la salud. Sin embargo, actualmente ha
disminuido la compra de frutas frescas, desviando su consumo a conservas y enlatados. Por
tal motivo, Alemania se ha posicionado como uno de los principales paises importadores de
frutas procesadas debido a la vida util prolongada, conservacion de nutrientes, practicidad de
uso y consumo (MINEC, 2015). Segun datos del Trademap, en los Ultimos afios el consumo
en Alemania del producto: las demas frutas preparadas o en conserva, al natural o en almibar,
desplegd una tasa de crecimiento positiva de mas del 12,64% aproximadamente, esto es el
resultado del bajo poder de abastecimiento que tiene este pais europeo en el sector de frutas
y hortalizas.

Los residentes de este pais son considerados consumidores informados, esto explica la
rigurosidad con la que eligen sus alimentos. Es vital para ellos ingerir productos con valores
nutricionales altos, de consumo &gil y que puedan tener varios usos como: complemento para
otros platos o simplemente como snack. Por otra parte, las personas interesadas en este tipo
de productos destinan un 10,9% de su presupuesto para alimentos de este tipo (United
Explanations, 2014).

De acuerdo con una entrevista realizada a la Federacion Alemana, el consumo de frutas
procesadas domina el mercado con un 74%. Por otra parte, el precio de productos procesados
en jaleas y organicos alcanza niveles de 30% mayor que productos nacionales lo cual no es un
factor que impida la compra si este va de la mano con la calidad percibida por el cliente (Pro
Chile, 2007)

Actualmente, Alemania se ha convertido en un importador relevante de la fruta procesada por
lo cual cuenta con varios productos dentro de sus fronteras como: mermelada, pulpa, frutos
deshidratados, frutos secos, y otros derivados de algunas frutas especialmente las que son
consideradas exoéticas.

La cantidad de estos productos en el mercado aleman ha incrementado en los ultimos afios,
pero también la funcién que tienen estos es importante al momento de elegirlos; es decir, las
personas de este pais se fijan en qué beneficios les trae adquirir el producto (Mercado aleman
de productos procesados, 2013).

El principal insumo para realizar el producto son las uvillas. En Ecuador existen varias empresas
dedicadas a la produccién de esta fruta, por lo cual se cuenta con la presencia de una
asociacion que otorga la cantidad y calidad necesaria para elaborar un producto final destinado
a la exportacion. La produccion de esta fruta se da en toda la sierra ecuatoriana, sin embargo
en las provincias de Pichincha (Pifo, Nono, Tumbaco, Machachi), e Imbabura (Cotacachi,
Ibarra, Otavalo y Pimampiro) se lo realiza en mayores cantidades. Estas dos provincias estan
ubicadas las empresas dedicadas a la produccion de esta fruta con la mayor calidad, las cuales
seran quienes provean la fruta para luego procesarla en almibar. Estas empresas, exportan el
producto a mercados como Francia, Holanda, EEUU y Espafia (Revista Lideres, 2013). Sin
embargo, las empresas productoras citadas anteriormente no incursionan en productos
elaborados de esta fruta y menos aun de exportacién debido a que las barreras de entrada
constituyen un riesgo elevado para el giro de su negocio.

Respecto a los demas componentes para realizar el producto existen varias empresas
proveedoras por lo cual se puede facilmente negociar precios y términos de compra.
Alemania es conocida como el mercado mas grande de consumo de la Unién Europea, razén
por la cual llama mucho la atencién de inversionistas extranjeros. Sin embargo, es el pais
europeo con mayor numero de barreras de entrada en su industria, principalmente en la de
alimentos. De modo que, muchas empresas que intentan ingresar a este pais desisten y
buscan otros mercados. Este pais de Europa se sujeta a las regulaciones impuestas por la
Unién Europea, no obstante con el acuerdo multi-partes firmado el 11 de noviembre de 2016
entre este bloque y Ecuador los impuestos a pagar para ingresar a Alemania se redujeron lo
que beneficia a los empresarios ecuatorianos ya que este pais es el principal importador de
productos agricolas con un 35% (Embajada de la Republica de Argentina, 2009).

En Ecuador, segun datos de FLACSO (FLACSO, 2013) existen 10 empresas dedicadas a la
elaboracion de frutas en almibar, las mismas que se dirigen a los mercados de Reino Unido,
Holanda, Espafia, Francia, Italia, Bélgica, Suiza y Alemania logrando una gran aceptacion. Sin
embargo, ninguna exporta uvillas en almibar a Alemania hasta el momento. En cuanto a los
competidores internacionales, se conoce que “los paises productores son: Colombia, Sudafrica,
Kenia, Peru, México, Bolivia, Australia, Nueva Zelanda, etc.” (Fischerl, Alimanza-Merchanll, &
Miranda, 2014). Sin embargo, los paises con una produccion mas alta son Colombia y Peru.
Estos paises cuentan con una gran ventaja frente a Ecuador ya que tienen un desarrollo de
tecnologia considerable en su produccion y cultivo, aunque esta produccién dentro de sus
fronteras no se realiza durante todo el afio debido al tipo de clima y suelo que poseen por este
motivo tratan de intensificar este cultivo entre el periodo de octubre a mayo que son los meses
en donde pueden producir esta fruta. Ademas de esto, la uvilla que producen logra ser un poco
mas agria por los factores antes mencionados; haciendo que no puedan tener una amplia
variedad en los derivados de este fruto, pero esto no ha sido un impedimento para exportar
uvillas en almibar aunque en pocas cantidades y a un mercado distinto que es Holanda.

INTENSIDAD
EFECTO
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2.2 Matriz EFE de Factores Externos

Tabla 4: Matriz EFE

Factores determinantes del Exito Peso
OPORTUNIDADES
Produccién de la fruta durante todo el aio. 0,03

Pais de destino no cuenta con la produccion de la
fruta (uvilla).
Aranceles 0% debido al acuerdo firmado ente el

pais y la Union Europea.

Tendencias crecientes de consumo del producto a

ofertar en el pais de destino. R

Mejora tecnoldgica que facilitan procesos 0.10

productivos.

Estabilidad politica y econdmica del pais de 0.10

destino.

Financiamiento accesible para nuevos proyectos a 0.08

tasas de interés reducidas.

Industria alimenticia con tendencia creciente para 0.05

anos futuros

Total Oportunidades 0,49
AMENAZAS

Incertidumbre por nuevas elecciones 0.05

presidenciales.

Gran posicionamiento de mercado de Ia 0.05

competencia en el pais de destino.

Alto numero de requisitos para ingresar al mercado 0.095

aleman

Alto nimero de productos con similares funciones | 0,095
Alta competencia en el pais de destino 0,12

Falta de conocimiento de la existencia de la uvilla | 0,10

Total Amenazas 0,51

TOTAL 1,00

Calificacion

10

Peso

Ponderado

0,09

0,09

0,15

0,15

0,20

0,20

0,24

0,10

0,10

0,15

0,285

0,19
0,48
0,20

2,625
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Resultado:

La ponderacién final de la matriz EFE es de 2,625 > 2,5 que es la media. Lo cual
indica que las estrategias planteadas lograran neutralizar las amenazas y las

oportunidades podran ser aprovechadas de una manera muy optima.

Por otra parte, con un peso ponderado de las amenazas 0,51 y de las
oportunidades con 0,49 se puede concluir que la industria se encuentra

amenazada, debido a que cuenta con un mayor numero de amenazas.

Conclusiones del Analisis Externo

En el presente ano, Ecuador se encuentra entrando a una crisis, lo que da como
resultado a una desaceleracién econdmica en anos futuros. Por lo cual a pesar
de las facilidades que abrid el gobierno para financiar nuevos proyectos de
emprendimiento se complica el acceso a los mismos. Mientras que Alemania,
ha presentado un crecimiento econémico sostenido a lo largo de los ultimos
afos. Por obvias razones, es considerada la economia mas fuerte de la Unidn
Europea. Sin embargo, se seguiran todos los procesos necesarios para obtener

el préstamo y asi ingresar al mas grande mercado europeo.

El entorno politico de Ecuador se encuentra un poco detenido debido a que esta
proximo a elecciones presidenciales. Sin embargo, en cuanto a la parte legal se
encuentra mas flexible por lo que se facilita la obtencidén de permisos y tiempos
para establecer un nuevo negocio. Para incursionar en el mercado aleman, se
debe cumplir con una serie de requisitos que son regidos por la Union Europea,
uno de los principales son los del etiquetado del producto. El ingreso al mercado
aleman es complejo pero vale la pena hacer lo necesario para lograrlo ya que

una vez dentro segun lo analizado se tendra estabilidad.

El contar con acuerdos comerciales tanto con la UE como con Alemania, reduce
los costos de exportacion (aranceles 0%) lo cual representa una mayor utilidad

para el negocio.
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Alemania a pesar de ser un pais productor de frutas y vegetales es uno de los
principales importadores de frutos en conserva a causa del clima cambiante que
posee ya que no le permite tener cosechas durante todo el ano. El consumidor
aleman es conocido a nivel mundial como el “consumidor informado” esto explica
la rigurosidad con la que eligen sus alimentos. Es vital para ellos ingerir
productos con valores nutricionales altos, de consumo agil y que puedan tener
varios usos. Las personas interesadas en este tipo de productos destinan un
41% de su presupuesto mensualmente para su consumo. Lo cual representa

una gran oportunidad para el negocio.

De acuerdo con el poder de negociacion de los compradores se concluye como
alta, a consecuencia de que cuentan con un cuantioso numero de marcas,

calidades, precios y sabores.

El poder de negociacion con los proveedores es alta puesto que existen pocas
empresas dedicadas a la produccion del principal insumo para realizar el
producto ya que es una fruta relativamente “nueva” por lo que son los

proveedores los que tienen el control.

La amenaza de productos sustitutos es alta gracias a que el almibar puede ser
reemplazado con un sin numero de productos que cumplen una funcién similar.
De igual forma, al ser Alemania uno de los principales importadores de este tipo
de productos dentro de sus fronteras cuenta con diversas marcas y precios que

quedan a eleccion del cliente.

Se considera media a la rivalidad entre nuevos competidores ya que como se ha
mencionado anteriormente los requisitos para poder entrar al mercado aleman
por parte de los empresarios ecuatorianos son muchos; no obstante, existen
otras naciones mas grandes que cuentan con acuerdos o tratados con Alemania

que favorecen su ingreso al pais.

Debido a que la UE impone un sinnumero de requisitos para el ingreso a los

mercados que la componen, la amenaza a nuevos entrantes es baja. El ingreso
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es complicado, pero seguir el proceso para entrar a dicho mercado vale la pena
ya que la estabilidad del mismo simboliza una gran oportunidad para el negocio

que se desea poner en marcha.
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3 CAPITULO Ill: ANALISIS DEL CLIENTE

Para esta investigacion de mercados se recurrié a tres métodos detallados a

continuacion:

e Encuestas Investigacion Cuantitativa

e Entrevistas a expertos
Investigacion Cualitativa

e Entrevistas a posibles clientes

Figura 1: Métodos de investigacion

La investigacion cuantitativa es aquella en la que se recogen y analizan datos
cuantitativos sobre variables. La investigacion cualitativa evita la cuantificacion.
Los investigadores cualitativos hacen registros narrativos de los fenémenos que
son estudiados mediante técnicas como la observacion participante y las

entrevistas no estructuradas (Fernandez, 2012).

3.1 Investigacion Cuantitativa - ENCUESTAS

La encuesta realizada fue dirigida a 20 personas residentes de Berlin via internet.
La encuesta consto de 20 preguntas en inglés, esto se realizd con el objetivo de

realizar un mejor analisis y para mayor comodidad para ambas partes.

Resultados:

El 85% de las personas dispuestas a consumir dicho producto son mujeres,
puesto que son las principales decisoras en la compra del tipo de producto que
se ofrece ya que tienden a buscar calidad y caracteristicas favorables para su
salud.



15

Gender

20 respuestas

@ Female
® Male

Figura 2: Género

El 40% de las personas encuestadas estan en edades de 15 — 40 afos, el 30%
siguiente estan en edades de 41 a 50 anos, y el 30% restante de 51 a 65 afios.
En Berlin, las personas que estan en el grupo de mayor porcentaje por motivos
académicos y laborales llevan una vida agitada por lo que prefieren ingerir
alimentos de facil y agil consumo, sin embargo las personas que estan dentro de
este rango de edad son pocas, ya que en la piramide poblacional de Alemania
se demuestra que este pais tiene una poblacion vieja lo cual se puede evidenciar
en el Anexo 4 (Population Pyramid, 2015).

Age

20 respuestas

@® 15-40
® 41-50
@ 51-65

Figura 3: Edad

Alrededor del 80% de la personas, respondieron que consumen frutas en
conservas 1 vez al mes, mientras que un 10% dijeron que una vez a la semana,

el restante contesté que mas de una vez a la semana.
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2. How often do you eat fruit in syrup?

20 respuestas

@ 1 time per week

@ More than once a week
@ Each 15 days

@ 1 time per month

@ More than once a month

N

Figura 4: Pregunta 2

A causa de que la uvilla se vende fresca y deshidratada en este pais, se pregunté
si desearian degustarla en almibar o si preferian seguirla consumiendo en la
presentacion en la que se oferta actualmente, y un 60% respondié que si
quisieran probar la fruta en almibar, lo cual representa una oportunidad al
momento de implementar la idea de negocio, puesto que es un producto

innovador y ademas satisfaceria la necesidad del consumidor.

4. How would you like to consume "uvilla"?

20 respuestas

@® Syrup
@ Dehydrated
@ Normal

Figura 5: Pregunta 4

Los atributos mas relevantes dentro de esta encuesta fueron: sabor, precio y
calidad. Un dato importante de mencionar es que los alemanes destinan
alrededor del 10% de su salario en productos de este tipo, lo cual en la encuesta
se corrobora ya que aproximadamente el 70% de los encuestados respondio

favorablemente.



17

11. From your salary, in percentage how much money do you provide per
month in this type of product?

20 respuestas

@®0-10%
® 10%-20%
20% - 30%
® 30%-40%
@ 40% - 50%

Figura 6: Pregunta 11

3.2 Investigacion Cualitativa — ENTREVISTAS

Las entrevistas fueron realizadas a 4 personas, dos de ellas consideradas futuros
consumidores ya que son oriundos del pais de destino para el producto y las
otras dos personas restantes calificadas como expertos gracias a su experiencia
en el tema de exportacion de la fruta y a su conocimiento en cuanto a procesos

de produccion.

3.2.1 Entrevistas a posibles clientes

MBA, MA Sascha Gunter Quint docente de la Universidad de las Américas
(UDLA) y de la Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador. De procedencia
alemana. La persona escogida es alguien que posee un gran conocimiento del
mercado objetivo y ademas conoce a detalle como debe ser el proceso a seguir
para penetrar dicho mercado sin problemas posteriores.

Giulia Schmidt, de origen aleman. Actualmente es estudiante de la UDLA.
Debido a la falta de tiempo por motivos laborales y académicos la entrevista fue
realizada de forma virtual, via Skype. Guilia aporté con datos relevantes de los
habitos y preferencias de consumo de las personas residentes en Berlin, lugares

adecuados para la venta del producto y asi mismo datos en relacion al precio.



18

Entrevistas a expertos:

David Bermeo, Presidente Ejecutivo de TERRAFERTIL. Empresa dedicada a la
produccion e industrializacion de uvillas para su exportacién, esta alineada para
ser icono en el cambio de la matriz productiva del Ecuador. Esta empresa ha

logrado ser una de las representativas del sector.

Alejandra Jarrin, gerente de produccion de la empresa Terra Equa. Dedicada a
la produccién de la uvilla fresca, mermelada de uvilla, aji de uvilla y fruta
deshidratada bajo la marca Tankay (que significa empuje en quichua) y se

destaca porque las mujeres son su pilar.

Resultados:

En la siguiente tabla se resume los resultados obtenidos con la investigacion de

mercado cualitativa y cuantitativa realizada:

Tabla 5: Resultados Investigacién

Consumir un producto rico y novedoso, que cuente con

NECESIDAD - e
beneficios para la salud, de facil uso y consumo.
El precio adecuado para adquirir el producto esta entre 5y 7
PRECIO ACEPTADO |euros. No obstante, si el producto es 100% organico este
precio podria incrementarse en un 30%.
LUGAR DE COMPRA |Los encuestados respondieron que les gustaria adquirir el
FAVORITO producto por las principales tiendas especializadas.
MEDIO DE Las redes sociales con un mayor porcentaje y la prensa
COMUNICACION fueron los medios de comunicacion escogidos por el mercado
FAVORITO meta.
CIUDAD Berlin
El producto esta dirigido a hombres y mujeres, sin embargo
GENERO se conoce que el género mas interesado en adquirir el
producto son mujeres con un 85%.
La edad que prevalece dentro de esta investigacion es de 15
a 40 afios debido que por motivos académicos y laborales
EDAD llevan una vida agitada por lo que consumen alimentos de
facil y agil consumo; pero las otras edades que estan dentro
del estudio realizado cuentan con un 30% cada una.
El nivel econdmico tomando en cuenta que la segmentacion
NIVEL ECONOMICO cuenta con estudiantes se toma un nivel econémico de medio
a alto.
GUSTOS Personas que les guste consumir frutas en conserva.
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Conclusiones:

En cuanto a las entrevistas con los posibles clientes, se pudieron encontrar
conclusiones importantes como que los alemanes tienden a consumir este tipo
de productos solos o como complementos de otros, por ejemplo para pasteles,
galletas, tartas, entre otros. Entonces se puede decir que este es un producto
que complementaria la costumbre de consumo de pasteles en combinacién con
un café, debido a que dentro de la mayoria de paises europeos y especialmente
en Alemania las personas tienen un horario establecido para realizar este tipo de
actividades sociales, asi mismo, sefialan que si el producto es de caracter
organico, tendria una mayor aceptacion por parte de la poblacién, puesto que
corresponderia a la ola de conciencia ambiental, con menos contaminacion y

saludable que se ha desarrollado con mayor intensidad en los ultimos afios.

Ademas, los entrevistados hicieron énfasis en las recomendaciones generadas
por los informantes de calidad, en donde el acondicionamiento del producto
deberia ser en un frasco transparente de vidrio con un logo llamativo que acapare
la atencion de las personas, y que el precio accesible seria alrededor 5 a 7 Euros

lo cual se corrobord en las encuestas realizadas.

Finalmente, sefalaron que los canales de distribucion mas relevantes a su
percepcion son las tiendas especializadas de este tipo de productos ya que
existen en la mayoria de barrios de Berlin y se encuentra con una posiciéon mas

alta en la mente del consumidor.

Los dos expertos entrevistados coinciden en que lo que le llama la atencién al
cliente en su mayor parte es la calidad, la funcionalidad y el beneficio que pueda
otorgar el producto a la salud, aparte del exotismo que el mismo ofrezca. Es
importante contar con todos los requisitos de calidad para otorgar al cliente
mayor seguridad y confianza al momento de elegir el producto, sin embargo en

ocasiones no todos los documentos son del todo necesarios.
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Para David, la parte mas relevante para ingresar al mercado aleman es tener
una diferenciacion del producto imposible de superar a causa de que una vez
que se pueda adquirir el posicionamiento en el mismo, se podran aplicar
estrategias a periodos a mediano y a largo plazo gracias a la estabilidad que
logra tener el pais importador. Sin embargo para Alejandra lo primordial es
conocer con precision los gustos y preferencias para lograr satisfacer por
completo la necesidad y si es posible lograr superar las expectativas de los

clientes.

Gracias a los resultados de la investigacion de mercado realizada, se concluyo
que Alemania es el pais mas atractivo para poner en marcha el negocio, del cual
la ciudad con una mayor cantidad factores a favor para comercializar el producto
es Berlin, por las siguientes razones: es la ciudad mas poblada de todo el pais
con aproximadamente 3,5 millones de habitantes aunque no es la mas grande
territorialmente, el consumo de frutas frescas y en conserva por persona es el
mas cuantioso de todo el pais con alrededor de 4,29 kg y sus habitantes poseen

un alto estilo de vida (Bundesamt, 2013).
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4 CAPITULO IV: OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Para realizar el estudio adecuado de la oportunidad de negocio las herramientas
utilizadas fueron PEST y PORTER, ademas del analisis del cliente e

investigacion de mercado realizada previamente.

El producto que se ofrece al mercado aleman son uvillas en almibar como

complemento de sus alimentos o degustacion unitaria.

La idea es comercializar un producto exdético con innumerables condiciones
favorables para la salud de un sabor Unico y auténtico, con el cual el consumidor

se sienta a gusto.

El producto cuenta con facilidad en la produccion, bajos costos de insumos y

materiales y atributos inigualables por lo que se considera atractivo.

4.1 Descripcién de la Oportunidad de Negocio

Con lo analizado anteriormente, se pudo concluir que en la parte politica
Alemania se ha caracterizado por tener un sistema politico totalmente estable, lo
cual lo hace atractivo para realizar inversiones (Embajada de Alemania, 2017).
Ademas, que la relacién comercial entre Ecuador y Alemania ha crecido gracias
al acuerdo firmado el afio anterior, permitiéndole exportar productos con
aranceles menores (Ministerio de Relaciones Exteriores y Movilidad Humana,
2016). Por otra parte, las exportaciones de frutas exodticas en conserva crece
sostenidamente, lo cual resulta beneficioso al proyecto que se desea

implementar (Cueva, 2016).

Segun un estudio realizado por el BDSI en Alemania el consumo de frutas en
conserva esta en crecimiento, motivo por el cual se consume cerca de 4,29 kg
por persona de este producto, factor representativo en relacion al mercado

objetivo.
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Por otra parte, durante los ultimos afios Alemania se ha posicionado como uno
de los principales paises importadores de frutas procesadas debido a la vida util
prolongada, conservaciéon de nutrientes, practicidad de uso y consumo lo cual lo

hace un mercado atractivo para realizar la exportacion del producto.

El consumidor aleman, se caracteriza por ser exigente al momento de comprar
este tipo de productos, la relacion precio — calidad es muy importante en este
pais. No obstante, las uvillas en almibar cumplirian las condiciones para
satisfacer a sus usuarios debido a su originalidad, sus factores favorables para

la salud y a su precio totalmente competitivo frente a otras marcas.

También, los productos de este tipo son mayormente demandados si éstos son
considerados exéticos e innovadores; siendo una ventaja muy marcada para las
“uvillas” ya que su produccién no existe en este pais y en la presentacion

(almibar) que se desea vender tampoco.

Ecuador, muestra también factores positivos para la realizacion del proyecto
gracias a que por su clima los principales materiales para la realizacion del
producto se producen ininterrumpidamente durante todo el afio. Adicionalmente,
el apoyo de ciertas entidades establecidas por el gobierno es importante al
momento de crear una empresa incentivando al productor nacional a innovar en

su produccion.

A mas de esto, las tiendas especializadas alemanas tales como Al natura, Bio
Company, entre otras... actualmente se encuentran interesados en agregar a su
cartera productos nuevos, llamativos y exoéticos siempre y cuando éstos cuenten
con todos los requisitos preestablecidos. Entre las frutas de interés se
encuentran: mangos, pifas, citricos y uvillas; debido a su carencia en este
mercado (Pro Colombia, 2016).

En contraste, el producto se cataloga como exquisito lo cual resulta para el
consumidor final atrayente e interesante que con una buena y minuciosa

campana de marketing lograria causar un gran impacto.



23

Finalmente, se presenta el modelo de negocio Canvas ya que es una
herramienta muy util para tener claro las actividades que dan a la empresa un
plus y para esta parte de la oportunidad de negocio es fundamental debido a que
es un método que se puede aplicar a cualquier empresa y se adapta a todo tipo

de modelo empresarial:

Socios Actividades Propuestade | Rejacion con los Segmento de
Clave Clave Valor Khentes Clientes
A *  Consumo % Redes d
* Empresas * GE‘ST'O”‘ complementa sociales.
proveedoras comercial. rioo unitario. | * Feras
;je materias * Gestign |ntelmlat.|cnales
primas. operacional * Facilidad de k  Pégina web. % ot
* Empresas * Logistica elaboracion, mujeres de 11,:5 .
Emveedura *  Exportacion bajos cosios. 65 afios.
e
% Ditbuor | RECUrSOS % Peo Canales * Habartes g
' erlin
pais de Clave &g — *  Marketing.
destina. ' roducto con ;
* Capital caracteristica % Tiendas * E‘?:;?;ﬁ:leei .
¥ humana. s Unicas. especializa ptrabaja dores}
1 *  Infraestructura das. '
* Equipos. * Cosecha :
* Tecnologia. durante todo % Distribucién * EJZSETSSQE
el afio. indirecta. '
Estructura : Costos fijos. Vias de : Venta del producto. : ,ﬁ?’\' i ',
Costos variables. i< Politica de cobro 80% 5l Yo
g Costoa : Ingreso contado, 20 % a crédito - e ‘:
- plazo 30 dias "o *»

Figura 7: Modelo de Negocios Canvas
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5 CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia General de Marketing

La estrategia general de marketing que se implementara para lograr el
posicionamiento del producto en el mercado aleman es la diferenciacion ya que
no se encuentran registros de que en las fronteras del pais escogido se cuente

con dicho producto, es decir es unico.

Esta estrategia fue seleccionada dado que el producto presenta un plus por sus
beneficios, exotismo, entre otras cualidades ante otros productos que se
encuentran actualmente en el mercado. La uvilla es considerada una fruta
relativamente nueva, con un sabor exquisito y diferente lo cual la hace
extravagante para los ojos de los consumidores. Por otra parte, el producto
contara con las certificaciones necesarias, que para el comprador son de vital

importancia al momento de escoger lo que va a consumir.

Entre las certificaciones estara presente Fair Trade, con el fin de asegurar al
usuario que el cumplimiento de practicas adecuadas para el productor y

naturaleza en general.

5.1.1 Estrategia de Internacionalizacion

La estrategia de internacionalizacién que se implementara para ingresar el
producto al mercado aleman es la exportacion indirecta ya que se necesitara de
un intermediario debido a que no se tiene conocimiento del funcionamiento de
dicho mercado.

5.1.2 Estrategia de penetraciéon de mercado

Dado a que el precio de la competencia esta alrededor de 6 — 8 euros y el precio

del producto de este proyecto esta en 5,50 euros la estrategia escogida para



25

realizar la penetracion de mercado exitosamente en el pais de destino es la de
ajustes de precios; ya que al bajar los precios, la empresa espera generar mas
volumen de ventas al aumentar el numero de unidades adquiridas y que los
precios sean mas atractivos para los consumidores, en comparacion con la
competencia (Frickel, 2015). Y de esta manera se podra acaparar un

posicionamiento en la mente del consumidor de una manera rapida.

5.2 Mercado Objetivo

El producto esta dirigido a hombres y mujeres que estén entre los 15 a 65 afos
de edad, ya que tanto jévenes como personas mayores dedican un menor tiempo
a la compra y a la elaboracion de los alimentos ademas presentan una
preferencia por la adquisicion de comidas que necesiten poca elaboracion. Que
se encuentren viviendo en Berlin de cualquier estrato social dado que los
alemanes sin importar su nivel econdmico tienden a consumir este tipo de

productos por el estilo de vida que llevan.

El consumidor aleman asigna una parte de sus ingresos para adquirir frutas en
conservas porque es un alimento de facil uso y funcional, ya que puede ser
consumido solo o como complemento de otros. Es importante resaltar que
también tienen en consideracioén el contenido nutricional y calidad que perciben;
por lo tanto, si sienten una alta calidad no tienen problema en pagar un poco
mas. Ademas, el ser una fruta exdética hace que el producto tenga una mayor

apreciacion frente a otros productos.
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Tabla 6: Variables del Mercado Objetivo

Ciudad Berlin
VARIABLES Poblacion Total 3 696 230
GEOGRAFICAS  Densidad Urbano

Clima Continental humedo y calido
Edad 15 — 65 afos

VARIABLES

, Género Hombres y mujeres
DEMOGRAFICAS

Ocupacion Estudiantes y profesionales.

Personas que lleven un estilo de vida rapido,

Estilo de vida orientados a consumir productos de consumo agil y

VARIABLES que puedan tener varios usos como: complemento
PSICOGRAFICAS para otros platos o simplemente como snack.

Personalidad Personas positivas, que se interesen en probar
productos nuevos con caracteristicas unicas.

VARIABLES Habitos de Personas que  consuman _frecuente'mente
productos exéticos de mayor calidad, motivados

CONDUCTUALES | consumo por su contenido nutricional y por sus

consecuencias favorables para la salud.

A continuacion se presenta una tabla con datos exactos acerca de la poblacion
de la ciudad en donde se distribuira el producto (Index Mundi, 2014) el cual esta
detallado de la siguiente manera; en primer lugar se tomé en cuenta el porcentaje
de las personas de cada edad a la que se quiere llegar, luego de ese total se
tomo en cuenta el tamano de la poblacidn que estaria dispuesta a consumir las
uvillas en almibar, luego a las personas que desean adquirir una nueva marca y
finalmente de ese total se tomara el 5% para iniciar con el proyecto. De esa

forma, se obtuvo el mercado meta:

Tabla 7: Segmentacion de Mercado Meta

POBLACION TOTAL BERLIN 3696 230
Poblacién entre 15-24 afos (10,6%) 391 801
Poblacién entre 25-54 anos (41,7%) 1541 328
Poblacién entre 54-65 anos (13,6%) 502 688
POBLACION TOTAL ENTRE 15 - 65 ANOS 2435817
Poblacién dispuesta a consumir uvillas en almibar (85%) 2 070 445
Poblacién dispuesta a comprar una nueva marca (90%) 1863 401
PARA INICIAR SE TOMARA EL 5% 93 171

MERCADO META 93 171
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5.2.1 Propuesta de Valor

Al ser la uvilla un fruto exético “nuevo” tiene una ventaja frente al resto, debido a
que sera novedoso y llamativo al momento de la decision de la compra. Ademas,
es importante resaltar que en el pais de destino no se encuentra una produccion
de dicho producto por lo cual sera apetecido por el consumidor final.
Adicionalmente, la uvilla es una fruta rica en minerales, vitaminas y beneficios
para la salud de las personas, tales como: adelgazante, antiparasitario, diurético,
prostatico, premenstrual y antigripal, entre otras. La presente figura muestra la

composiciéon nutricional de la uvilla:

Tabla 8: Composicién nutricional de la uvilla

COMPOSICION NUTRICIONAL DE LA UVILLA
Contenido 100g. :'r:;gmm;:;igg:

Compensnies oAk parte (bassdas an una dieta
COnTeetiche de 2000 calorlas) |

Humedad 78.90% I

Carbohidratos 16 g 300 g.

Fibra 490 g 259

Grasa total 016 g 65 g

Proteina 00d5g

Acito 2scorosn 43 mg &0 ma.

Calcw B mg 162 mg.

Caroteno 1.61 mg. 5000 U

Fésforo 55.30 myg. 125 mg.

Higrmo 1.23 mg. 18 mg.

Miacina 1.73 mg. 20 mg.

Riboflavina £.03 mg, 1.7 mg

Tomado de (ECOFINSA, 2014)

Es importante tener en cuenta que el azucar previene la oxidacion de los sabores
de las conservas, es decir, las frutas retienen durante mucho tiempo gran parte
de su sabor original, e incluso, pueden desarrollar un sabor mas potente. Es mas,
debido a su alta solubilidad y viscosidad, el azucar aporta una textura diferente

al alimento, a menudo mas suave que antes de conservarlo (Basulto, 2012).
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El empaque del producto es un punto importante para lograr captar la atencién
de los clientes, debido a que el material utilizado es amigable con el medio
ambiente y los colores de la fruta seran visibles lo que lo hara apetitoso y sera
este punto determinante para su compra. Adicionalmente, cabe recalcar que el
envase es reutilizable lo cual proporciona ventajas ambientales y econdmicas

para los mismos.

La geografia y el clima ecuatoriano brindan condiciones favorables para el cultivo
de la uvilla. En Ecuador la fruta tiene mejor produccion durante todo el afo,
cuyas ventajas naturales hacen que el proceso de cosecha de frutas exoticas
sean atractivas para el mercado internacional (Romero, 2016). Finalmente, parte
del proceso de introduccion del producto sera informar a los consumidores de
los beneficios y caracteristicas de las uvillas para lograr una mayor penetracion

en el mercado aleman en un menor tiempo.

5.3 Marketing MIX

5.3.1 Producto

5.3.1.1 Branding

Marca: Ecuvillas

Se escogid el nombre de la empresa como “Ecuvillas”, con el objetivo de que las
personas puedan relacionar el nombre de la marca con la fruta debido a su
carencia de conocimiento acerca de la misma. La palabra “Ecu” fue escogida
con el fin de que se reconozca que el producto proviene de Ecuador ya que en

el mercado objetivo las frutas ecuatorianas tienen una excelente reputaciéon por

su calidad y sabor.
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5.3.1.2 Logo

Cavillas

(a sweet pleasure! |

Q

Con el logo se desea mostrar al cliente que es un producto elaborado con una

Figura 8: Logo del producto

fruta del Ecuador debido a su exotismo, naturalidad y sus grandes beneficios
favorables para la salud como que purifica la sangre, ayuda al cuidado de los
rinfones y ojos, entre otras cosas. Es por esto que el logo cuenta con una uvilla
partida que representa la frescura y autenticidad de la fruta, con la fruta entera
se intenta mostrar el color, que es un punto clave debido a que se hace mas
llamativo para los ojos de los clientes. El color verde del slogan representa que
el producto a pesar de contener un toque de azucar por el almibar es un producto
que brinda muchos beneficios para su bienestar y que cuenta con una calidad

alta. La finalidad del slogan es hacer hincapié en la composicién de “Ecuvillas”.
5.3.1.3 Slogan

iA sweet pleasure!
Se tomo la decisidn de escribir el slogan del producto en inglés ya que el 72,1%
de los alemanes hablan este idioma. Con dicho slogan, se pretende informar

que consumir “Ecuvillas” sera una experiencia exquisita que ademas cuenta con

beneficios para su salud.
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5.3.1.4 Descripcion y Presentacion del producto

Caracteristicas del producto

El producto se basa en uvillas con almibar elaboradas con la finalidad de que las
personas puedan degustar un producto dulce con beneficios para su salud que
sea de facil de llevarlo y de agil consumo en cualquier momento del dia sélo o

como complemento para satisfacer sus necesidades.

El producto corresponde al Capitulo 20 de la Resolucion No. 59 de Comercio
Exterior (Preparaciones de hortalizas, frutas u otros frutos o demas partes de
plantas) cuya partida arancelaria del producto es 2006.00.00 que corresponde a
hortalizas, frutas u otros frutos o sus cortezas y demas partes de plantas,
confitados con azucar (almibarados, glaseados o escarchados) (Comité de

Comercio Exterior, 2017).

Es importante mencionar que tanto las uvillas como el azucar que se utiliza para
la produccion de “Ecuvillas” son 100% naturales debido a que no contienen

ningun tipo de quimicos que modifiquen su composicion.

Para elaborar el producto se necesitan algunos insumos los cuales seran

adquiridos de las siguientes empresas:

1. La asociacion de productores de uvillas (17 productores) se hara cargo de
proveer la uvilla debido a que tiene la certificacién Golden Gap ya que es
un sello que le garantiza al comprador la calidad del producto (Frutas
Exdticas, 2014).

2. Agualife: Proveedora de agua.

3. Distribuidora Pérez-Vallejos: Azucar
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4. Solvesa Ecuador S.A: Acido Citrico

5. Sismode es una empresa encargada a la produccién de etiquetas
termoencogibles, las cuales se adaptan con mayor facilidad a cualquier tipo
de envase. Esta empresa estda encargada de proveer la maquina de
etiquetado y las etiquetas.

6. Vector Soluciones Industriales: Envases de vidrio de 100ml y tapas.

7. Equindeca: Marmita a gas, esterilizadora y llenadora de jarabe.

8. Astimec S.A.: Envasadora.

Los envases de 100ml fueron seleccionados por medio de la investigacion de
mercados realizada previamente. Cabe recalcar, que por cada kilogramo de
azucar es necesario afadir 300ml de agua; ademas, en cada envase deberan
incorporarse 14 uvillas aproximadamente, sin embargo esto depende del tamafio
de las mismas. Para la parte de llenado y a la esterilizacion de cada producto se
contara con la presencia personal capacitado, asi como también de la

maquinaria respectiva para que el producto sea considerado de una calidad alta.

El producto tendra una fecha de caducidad de 1 afio de duracion desde su
elaboracién debido a los estandares de calidad de la industria.

Envase y etiquetado:

La presentacion de “Ecuvillas” sera un envase de vidrio de 100ml donde se podra
apreciar la consistencia del almibar y el color de la uvilla; el vidrio es un material
amigable con el medio ambiente lo cual es significativo para el consumidor
aleman y es un factor importante al momento de la elecciéon de compra. La tapa
que tendra el producto es tipo Twist off ya que cuentan con la facilidad de cierre

y apertura del producto tan solo con una fraccion de vuelta. Adicionalmente, con
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el objetivo de realzar la apariencia del producto las tapas podran tener un disefio
gracias al componente de su material. El interior suele ser llamativo gracias a
que el material es resistente para litografiar las promociones que se haran en
algunas ocasiones (Grupo Alucaps, 2016). También, para que el envase del
producto sea distinguido como reciclable debe de contar con “Griner Punkt’
(Punto verde) (Pro Ecuador, 2014).

La etiqueta del producto estara ubicada en el centro del envase, con la finalidad
de que el contenido sea visible. El material utilizado para la etiqueta es un
plastico transparente de tipo adhesivo puesto que es mas facil al momento de

situar en el lugar establecido.

En Alemania, en cuanto al etiquetado se tiene que cumplir con el Reglamento
General de Etiquetado “Lebensmittel — Kennzeichnungsverordnung — LMKV” que
€s una norma basica de etiquetado para productos alimenticios envasados de
venta directa al consumidor final. La informacion del producto debe ser visible,
de facil comprension, legible e indelebles, la altura de los caracteres debera ser

de al menos 1.2 mm.

Las normas obligatorias que se deben cumplir son las siguientes:

e Denominacion.

e Lista de ingredientes.

e Sustancias que causan alergias o intolerancias.

e Cantidad de determinados ingredientes o categorias de ingredientes.
e Cantidad neta del alimento.

e Fecha de duracién minima o fecha de caducidad.

e Condiciones especiales de conservacion y/o utilizacion.

e Nombre o razon social y direccion del operador o importador.

e Pais de origen o lugar de procedencia

e Uso adecuado del producto (Pro Ecuador, 2014).



33

Otras consideraciones que se deben tomar en cuenta es que el idioma permitido
para el etiquetado es el aleman, sin embargo cuando la etiqueta esta escrita en
inglés le da al producto una imagen internacional. No obstante, hay algunas
informaciones que deben ir en el idioma propio del pais como la composicion del
producto (Pro Ecuador, 2014).

Empaque Primario
Empaque Secundario

Envase de vidrio de -
Empaque Terciario

100 mly la etiqueta | cajas de cartén que
ubicada en el centro | contiene:  cantidad

Pallets europeos de

del proucto. de unidades, marca, | madera donde
caracteristicas Y estardn el ndmero
apilamiento. de cajas de acuerdo

al cubicaje.

Figura 9: Empaque del producto

Es necesario recalcar durante el tiempo que el producto no esté abierto, no

necesita de refrigeracion ni de otra observacion.

Soporte:

Adicionalmente, la pagina web de “Ecuvillas” funcionara como servicio post
venta. Esto es muy importante para el cliente ya que podran dar sugerencias y
recomendaciones con la finalidad de mejorar la calidad del producto.

5.3.2 Precio

5.3.2.1 Costo de Venta

Para calcular el costo de venta del producto se tomaron en cuenta todos los

costos incurridos en la elaboracion del producto los cuales son: materia prima,

costo de mano de obra, costos indirectos y suministros de fabricacion.
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Por otro lado, el precio del producto se determiné de la siguiente forma: al costo
del producto se le agreg6 un 35% de margen, debido a que en la investigacion
de mercado realizada se concluyd que el precio al cual los alemanes estan
dispuestos a comprar el producto esta dentro de un rango de 5 a 7 euros y con
este margen de ganancia el precio del producto se encuentra dentro de lo
establecido. Lo cual en délares seria $6,14 mientras que en euros es 5,50 EUR.

Tabla 9: Costo de produccién unitario

COSTOS
Materiales Directos $7.378,80
Mano de obra directa $1.020,53
Costos indirectos de manufactura (Transporte, CIF) $ 18.908,70
Costos de productos manufacturados $27.308,03
Unidades producidas 6000,00
Costo de produccion unitario $ 4,55
Precio 35% de Margen $6,14
Precio en EUR 5,50

5.3.2.2 Estrategia de entrada

Como se menciondé anteriormente, se identificO que el mercado meta esta
dispuesto a adquirir el producto en un rango de 5 a 7 euros. Por otra parte los
precios que la competencia utiliza estan entre 6 y 8 euros. Por tal motivo, la
estrategia que se escogid es la de fijacion de precios por penetracion; ya que la
finalidad del proyecto es atraer a los clientes por la calidad alta y el precio no
excesivo, de esta forma conseguir que la competencia sea excluida por el
consumidor y prefieran a “Ecuvillas”. Ademas, esta estrategia es adecuada para
lograr obtener una cuota considerable en el mercado y aumentar el volumen de

ventas desalentando a la competencia (Nungaray, 2015).

5.3.2.3 Estrategia de precios

“Lo mismo por menos” es la estrategia seleccionada para ingresar al mercado

objetivo debido a que para empezar los consumidores percibiran un producto
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con una mayor cantidad de atributos por un precio menor, lo que se pretende
lograr al emplear esta estrategia es popularizar la marca. Ademas, se busca ser
mucho mas eficiente que la competencia en cada proceso para obtener

estabilidad y mayores ingresos.

5.3.2.4 Estrategia de ajuste

Para iniciar el precio de “Ecuvillas” unicamente incrementara gracias al margen

impuesto del 35%. Esto se realizara de forma anual.

5.3.3 Plaza

“Ecuvillas” sera distribuido de una manera selectiva, es decir que para llegar al
consumidor final tendra que pasar por manos del intermediario, esta estrategia
es utilizada con el objetivo de que el cliente perciba el producto como unico,

diferente y de prestigio.

5.3.3.1 Puntos de venta

“Ecuvillas” se encontrara disponible en las principales tiendas especializadas de
la ciudad de Berlin, ya que dentro de las encuestas realizadas este lugar de
compra fue el preferido por los futuros consumidores. A continuacién se detallan
las principales tiendas especializadas mas importantes, las cuales seran las

encargadas de exhibir en sus perchas el producto:

Alnatura: Es una cadena de tiendas dedicadas a la venta principalmente en
alimentos confitados y procesados. En Berlin existen 5 sucursales y en Alemania
alrededor de 48.

Denn’s Biomarket: Es una red de tiendas dirigido a la venta de productos
organicos y no organicos hechos con frutas. Dentro de la ciudad de enfoque hay

3 sucursales.
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Bio Company: Es un establecimiento especializado en la venta de productos
relacionados con frutas, sean naturales o procesadas. Cuenta con tres

sucursales dentro de Berlin.

Las tiendas escogidas son las principales en la ciudad de Berlin, sin embargo
existen 170 establecimientos dedicados a la venta de productos de este tipo. Por
otra parte, la distribucion del producto esta dirigida especificamente a tiendas
especializadas en productos organicos y no organicos pero en un futuro se
considera la posibilidad de entrar a los supermercados mas importantes como
Bioladen, Lidl y Kaisers con el objetivo de llegar al cliente meta en una mayor

proporcion.

5.3.3.2 Tipo de canal

Al tener el proceso de distribucion basicamente dos niveles entre el productor y
el consumidor final, el canal de distribucién de “Ecuvillas” sera indirecto corto.
En este canal solo esta involucrado un unico distribuidor (intermediario-
minorista) para la distribucion final de los productos comprados directamente al

fabricante.

5.3.3.3 Canal de distribucion

La distribucion del producto tendra la siguiente secuencia:

Intermediarios Consumidor Final

Productor (Ecuador .
( ) (Berlin) (Alemania)

Figura 10: Canal de distribucién

5.3.4 Promocion

“Ecuvillas” se hara cargo directamente de su promocion, sin embargo los
importadores tendran cierta responsabilidad de la misma ya que es fundamental

para lograr captar la aceptacion del mercado meta en una mayor cantidad.
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5.3.4.1 Estrategia promocional

La estrategia escogida para realizar la promocion del producto es la estrategia
PUSH (Estrategia hacia los canales de distribucion). “El objetivo principal, es
suscitar una cooperacion voluntaria del distribuidor que, en razén de los
incentivos y de las condiciones de venta que se le ofrecen, va naturalmente a
privilegiar o empujar el producto cada vez que pueda” (Marketing Compartido,
2008). En otras palabras, el intermediario recibira el 3% de bonificacién cada
afo, para que de esta manera pueda realizar degustaciones con la finalidad de
ganar posicionamiento en la mente del consumidor y finalmente incrementar la

venta del producto.

5.3.4.2 Publicidad

Gracias a la investigacién de mercado realizada anteriormente se pudo concluir
que el mejor medio para dar a conocer el producto en Berlin es a través de redes
sociales como: Twitter e Instagram (redes sociales gratuitas) ya que son las mas
utilizadas en esta ciudad. Por esta razon, se realizara una campafa persuasiva
y convincente con lo cual se lograra mantener una relacion mas solida con los
clientes. En las cuentas establecidas de cada red social se mostraran fotos,
promociones, beneficios, recomendaciones y precio con la finalidad de llamar la
atencion y posicionamiento en la mente del consumidor final. Ademas, se creara
una pagina web que estara actualizada con datos importantes tanto de la
empresa como del producto para obtener la confianza, seguridad y lealtad de los
clientes. Durante los meses de invierno puesto que se prevé que las ventas
disminuyan debido al clima, la publicidad y promociones seran mayores a través
de estos medios.

5.3.4.3 Promocién de ventas

En cuanto a la promocion de las ventas el intermediario asumira la

responsabilidad de realizar una campana directa de marketing en donde los
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clientes podran degustar el producto en los diferentes establecimientos en donde

“Ecuvillas” estara a la venta.

5.3.4.4 Relaciones publicas

Se realizaran participaciones en ferias internacionales de frutas y hortalizas “Fruit
Logistica” dado a que Berlin realiza esta actividad desde hace algunos afnos.
Esto permite tener un acercamiento mas intimo con potenciales clientes del
producto, conocer sus condiciones favorables para la salud, usos vy
recomendaciones para que la experiencia al adquirir “Ecuvillas” supere las
expectativas de los mismos. Adicionalmente, en estas ferias se expone el
proceso que sigue la empresa para elaborar el producto lo cual llama mucho el
interés de los alemanes y es fundamental al momento de la eleccion de consumo
(Fruit Logistica, 2017).

5.3.4.5 Fuerza de ventas

Dado a que el producto sera distribuido fuera del pais sin la presencia de un
agente comercial, la fuerza de ventas que “Ecuvillas” utilizara esta basada en las
plataformas online (Pagina web y redes sociales) en donde los consumidores
podran dar opiniones y sugerencias acerca del producto para asi mejorar y poder
brindar al cliente un producto que exceda sus necesidades y requerimientos.
Esta operacion sera parte de las actividades que el Gerente General

desempenara durante los primeros anos dentro de la empresa.



Tabla 10: Costos anuales de Marketing
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PROYECCION DE MARKETING ANUAL
1 2 3 4 5
TOTAL $ 5807646 | § 61.207,31 | § 64.116,47 | § 66.281,82 | § 60.341,88

Redes Sociales (Twitter -

S 140000 |5 144872 |5 1499145 1.551,31|5 1.60529
Instagram)
Pagina web 5 800,00 | 5 827,84 | 5 856,65 | 5 886,46 | 5 917,31
Alguiler de stand y disefio $ 165000 |5 167775 |5 170597 |5 L1734,67|5 176384
Certificaciones $ 1080005 111758 (5% 1117585 1117585 1.117,58
Viaticos S 3500005 3.621,80 |5 3.74784 |5 3.87826 |5 4.013,23
Bonificaciones S 235900 |5 2441095 2526045 2613955 2.704,91
Degustaciones 5 3.630,00|5 3.75632 |5 3.887,04|5 4.02231|5 4.162,29
Feria Internacional $ 9.200,00 |S 9.354,74 |5 951209 |5 9.672,08 |5 9.834,77
Gasto Total % 23.619,00 | § 24.24586 | 5 24.852,36 | 5 25.476,63 | 5 26.119,23
Inflacion Anual Ecuador 3,48%
Inflacién Anual Alemania 1,68%
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6 CAPITULO VI: PROPUESTA DE FILOSOFIiA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacién

6.1.1 Mision

“Ecuvillas” es una empresa innovadora en la industria de alimentos dirigida
a hombres y mujeres desde 15 a 65 afos que tienden a consumir frutas,
especialmente exdticas, ubicada en la ciudad de Quito — Ecuador.
Utilizamos tecnologia avanzada para ofrecer un producto de alta calidad a
nuestros clientes de manera constante y eficiente, ademas de la estabilidad
financiera y crecimiento de la empresa, nos preocupamos por el desarrollo
y bienestar de nuestro personal. “Ecuvillas” tiene valores como:
honestidad, lealtad, puntualidad, responsabilidad, trabajo en equipo;
demostramos nuestra responsabilidad social, apoyando iniciativas de
desarrollo social y ambiental”

6.1.2 Visioén

“Ser la compania que ocupe una importante participacion en el mercado
internacional dentro de 5 afos, brindando la mejor fruta (uvilla) en almibar
para su degustacién ya sea sola o como complemento de otros platos,
aplicando tecnologia de punta para ofrecer un producto de la mas alta
calidad, dentro de un marco de respeto, responsabilidad social y

transparencia”



6.1.3 Objetivos

Tabla 11: Objetivos Econdmicos y Estratégicos

TIEMPO-OBJETIVO

CORTO PLAZO

MEDIANO PLAZO

LARGO PLAZO

ECONOMICOS
Lograr una rentabilidad
de al menos el 25% cada
afo.

Terminando el primer afio
se disminuira el valor de
los gastos anualmente un
5%.

Incrementar la
produccion un 5%
empezando el segundo
ano.

Hasta el quinto afio se
espera expandir la
exportacion de “Ecuvillas”
a otras ciudades dentro

de Alemania.
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ESTRATEGICOS
En el primer afo, adquirir un
mayor numero de
certificaciones para el
producto.
Participar en la feria “Fuit

Logistica” realizada en Berlin
cada afno.
A Partir del

aumentar el porcentaje de las

tercer ano

ventas 2%.

Ocupar una participacion en el
mercado aleman del 2%
después del cuarto afo.

Obtener un 1,8% de clientes
satisfechos en la linea de
frutas en conserva después

del cuarto ano.
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6.2 Plan de Operaciones

6.2.1 Proceso de Recepcidén de la materia prima

| |

| |

| |
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Figura 11: Proceso de Recepcion de la materia prima

El proceso de recepcion de materia prima iniciara cuando la Asociacion de
productores de uvillas entregue la cantidad de la fruta acordada en la planta de
produccion, en donde el Jefe de produccidn se hara cargo de la recepcion, firma
de documentos y cumplimiento de los estandares acordados; luego, la
verificacion del estado de la fruta estara a cargo del operador 1 en donde la fruta
debe aprobar algunos requisitos; si las uvillas cumplen con todos los requisitos
establecidos se procede al almacenamiento por parte del operario 2, de lo

contrario el Jefe de produccién se encargara de la devolucion.
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6.2.2 Proceso de elaboracion de las uvillas en almibar

OPERADOR 1

OPERADOR 2

JEFEDE
PRODUCCION

Seleccion de la fruta

TALENTO
HUMANO

Ver Evaluacion
Financiera

Lavar la fruta <+——
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OPERADOR 2
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v

Elaboracién del
almibar

HUMANO

Ver Evaluacion
Financiera
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V

DE JARABE
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b
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Lo e i J

Figura 12: Proceso de produccion
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El proceso de la elaboracion de las uvillas en almibar es el siguiente:

En la parte de la seleccidn de la fruta se mide el tamano, la madurez y el aspecto
de la fruta, se procede al lavado y posteriormente al acondicionamiento en el
cual se procede a realizar operaciones previas a la elaboracién de la conserva.
En la inspeccion se revisan los ultimos detalles acerca el aspecto de la uvilla,
luego se pre-cocina y mientras tanto se elabora el almibar; en la parte del
exhausting se elimina el aire disuelto en el producto. Posteriormente, se cierra
definitivamente el envase, se esteriliza, se procede a enfriar para evitar la

contaminacion del mismo para luego almacenarlo y distribuirlo.

6.2.3 Proceso de elaboracion del almibar

ENCARGADO | PROCESO | RECURSO COSTO

I

|

m “
A

Hervir las cantidades : 1
OPERADOR1 <i——— adecuadas de azlicary — |

agua MARMITA A : . Ver Evaluacion
GAS | Financiera
|

|

[

| Adicionar el acido ) A
I { OPERADOR2 <3—— ] citrico =

Figura 13: Proceso de elaboracion del almibar

La elaboracion del almibar es un proceso sencillo y de tiempo relativamente
corto, pues el operario 1 pondra a hervir la cantidad de azucar y agua exacta
para la cantidad de “Ecuvillas” que se produciran diariamente, después de que
los ingredientes estén durante tres horas a fuego lento se adiciona el acido citrico
(0,001 gr) por envase respectivo, esto se deja al fuego por 30 minutos
adicionales, y esta listo para el siguiente paso del proceso.
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6.2.4 Proceso de envasado y etiquetado

| encarcapo | PROCESO |  mecurso | cosro
T
I
I
| '
|
I
|
|
1
|
H - v 1
1 Lavado de envases —l
OPERADOR 1 ). \
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producto ) RA Financiera

| I
’ Colocar las tapas

i | OPERADOR2 |
| T ]
| | | g v ope
: Colocar la etiqueta Ly HII)?;::“‘IA 3
: ) Ver Evaluacion
Financiera
JEFEDE | : Esterilizacié o ESTERILIZA )
PRODUCCION HRSTEEACiOR DORA

Figura 14: Proceso de Envasado y Etiquetado

Para lograr tener estandares de alta calidad, los envases pasan por un proceso
de lavado para luego poner en la maquina de envasado el producto; una vez
listo, se colocan las tapas y etiquetas del producto para esterilizarlos. En esta
parte del proceso estara presente el departamento de Produccién, ademas el
tiempo establecido para cada paso depende también de la capacidad de las
maquinarias.

6.2.5 Proceso de distribucion

La etapa final del proceso es la de distribucion, en donde se verifica que el
producto esté totalmente terminado, empaquetado y embalado para llevar el
producto al puerto de Guayaquil para su posterior envio al puerto de Hamburgo
y luego a Berlin (El tiempo de envio se encuentra en el Anexo 6). Para lograr
buenos resultados los departamentos de produccion y logistica haran un trabajo
en equipo (Rojas, 2012)
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Figura 15: Proceso de Distribucion
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Nota: Todos los datos referentes al proceso de produccion (maquinaria y recursos) de las
uvillas en almibar fueron verificados y tomados del conocimiento y experiencia del Ing. en

Alimentos Darwin Bailon.

6.3 Estructura Organizacional

La estructura organizacional que “Ecuvillas” tendra sera funcional vertical por dos

razones: en primer lugar porque realiza una division de departamentos por

funciones y actividades. Y por otra parte, ya que este tipo de estructura es

sencilla lo cual permite disminuir costos y desarrollar mejor el trabajo de cada

operario (Daniels, Radebaugh, & Sullivan, 2013).

Gracias a la division de las funciones y actividades especificas que realizara

cada departamento se incrementara la productividad de los mismos debido a un

estudio de cada funcidon. También se organizaran reuniones mensuales con el
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objetivo de que cada area de la empresa tenga conocimiento de las decisiones
y avances suscitados durante ese periodo de tiempo.

6.3.1 Organigrama Estructural

| Asistente 1 GERENCIA
contahle

DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO
) LOGISTICA . DE PRODUCCION
=) =
% Operador 1 = g Chofer
e Operador 2
N

Figura 16: Organigrama estructural

Para iniciar en la actividad comercial “Ecuvillas” estara conformada por seis
personas las cuales seran parte de tres departamentos: Gerencia, Departamento

de Logistica y Departamento de Produccion.

La descripcion de las funciones de cada integrante de la empresa se encuentra
en el Anexo 5.

6.4 Estructura Legal

Razon social: Ecuvillas - Exportadora Ecuatoriana Compaiiia Limitada.

La creacion de una empresa como Compania de Responsabilidad Limitada es la

mas idonea para una empresa nueva como “Ecuvillas”, ya que el capital minimo

para la constitucién de la empresa es de $400, el minimo de socios es de dos
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personas y el maximo de quince; ademas, el monto con el cual aporten los socios
en sus participaciones sociales limitan su responsabilidad pero tienen derecho
en participar en la toma de decisiones de la empresa, dicho monto no podra ser
inferior a $400 segun la Superintendencia de compaiias (Ley Organica de

Compaiiias, 1999)

La creacion de la empresa se realiza de forma online en el portal web

institucional. Los requisitos para la creacion de la empresa son los siguientes:

Tabla 12: Pasos para crear una empresa en Ecuador

1 |Ingresar: www.supercias.gob.ec con el respectivo usuario y contrasefia.

Completar el formulario de solicitud y adjuntar los documentos requeridos.

Realizar el pago de los $400 en el Banco del Pacifico.

Validacién por parte del notario y asignacion de fecha y hora para firmar escrituras

y nombramientos.

Recepcion de la informacion por parte del Registro Mercantil y verificacion de datos.

Generacion del numero de expediente y envio de informacién al SRI.
Emisién del RUC por parte del SRI.

Notificacion de la finalizacion del tramite a través del sistema.

|l N| O of &~

6.4.1 Requisitos de exportacion en Alemania

Los requisitos para ingresar al mercado aleman estan establecidos son

establecidos por:

e La Unién Europea, dado a que Alemania pertenece a la misma.

e Las Leyes de Comercio Aleman.

Cuando los productos cumplen con los requerimientos impuestos, son
considerados aptos para circular libremente sin restricciones. (Pro Ecuador,
2011). El Documento Unico Administrativo (DUA) se utiliza para efectuar la

declaracion de importacion de los paises de la UE y se lo debe presentar en las
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oficinas aduaneras designadas; el idioma en el cual se presenta este documento
es el aleman sin embargo también se puede realizar en inglés ante las
autoridades aduaneras del estado. Es necesario contar con tres DUA, uno para
el pais exportador, otro para el pais de destino y el ultimo para importador con la
firma de la autoridad aduanera. Junto con la DUA deberan entregarse los

siguientes documentos:

Tabla 13: Requisitos de exportacion en Alemania
Documento de origen, normalmente utilizada para aplicar preferencias arancelarias
Certificado de la naturaleza especifica del producto
Factura comercial
Declaracion del valor en aduana
Certificados de inspeccion (sanitaria, veterinaria y fitosanitaria)
Documento de vigilancia de la Comunidad Europea
Documentos que justifiquen la solicitud de inclusién en un contingente arancelario

Documentos que justifiquen una solicitud de exencion del IVA
Tomado de: (Pro Ecuador, 2011)

6.4.2 Requisitos de exportacion en Ecuador

En primer lugar es necesario tener el RUC que se tramitdé en la constitucién de
la empresa, junto con ese documento se debe hacer el registro como exportador
en la pagina del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE). Todas las
exportaciones ecuatorianas deben presentar una Declaracion Aduanera
Ecuatoriana (DAE) en compafia de los siguientes documentos para que la

mercancia pueda ser despachada desde el puerto de Guayaquil hacia Alemania:

RUC del exportador
Factura comercial original
Autorizaciones previas

Certificado de origen - Registro como exportador

ok w0 N =

Documento de transporte, en este caso el Bill of Lading ya que el modo de

transporte escogido es el maritimo (Pro Ecuador, 2016)
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7  CAPITULO VII: EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccidén de ingresos, costos y gastos

En primer lugar, la proyeccion de ingresos, gastos y costos de “Ecuvillas” fue

realizada a 60 meses para lo cual se hizo uso de los siguientes datos:

Proyeccion de ingresos:

El numero de envases a exportar es de 6000 mensuales para empezar, esta
cantidad incrementara anualmente con el porcentaje de crecimiento de la
industria de alimentos en conserva en el pais de destino la cual es de 4%
aproximadamente, dado a que se cuenta con la capacidad productiva adecuada,
numero de proveedores y equipo de trabajo; también gracias a la frecuencia de

consumo que tiene el mercado objetivo.

Para la proyeccion del precio $6,44 (5,76 EUR), se tom6 en cuenta el margen

que se impondra a los costos del producto por su calidad.

El calculo del punto de equilibrio se encuentra en el Anexo 7.

Tabla 14: Ventas proyectadas

VENTAS PROYECTADAS
Aros 1 2 3 4 5
Cantidad 6000 6240 6490 6749 7019
Precio $6,14 $6,19 $ 6,31 $6,30 $6,42

Ventas Efectivo | $ 29.493,48| $ 30.905,14 | $ 32.749,02 | $ 34.033,26 | $ 36.047,80
Ventas Crédito $7.37337| $7.726,29| $8.187,25| $8.508,31| $9.011,95
Total ventas $ 36.866,85| $ 38.631,43 | $ 40.936,27 | $ 42.541,57 | $ 45.059,75
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Proyeccion de costos:

Se estimé que el costo del producto es de $4,55 tomando en cuenta la materia
prima directa, los materiales indirectos, mano de obra, costo de produccion de la
maquinaria y los costos de exportacién, esta proyeccién se realizd en base a la
inflacion de Ecuador que en lo que va el 2017 esta en 3,48% segun datos del
BCE.

Proyeccion de los gastos:

Para realizar correctamente la proyeccién de los gastos se tomé en cuenta
también la inflacion del pais de origen (3,48%) y los siguientes datos: arriendo
del local, suministros de oficina, servicios basicos, gastos de constituciéon (pago

unico) y gastos de marketing (detallados anteriormente).

Margen de ganancia:

Tabla 15: Margen de Ganancia

MARGEN DE GANANCIA
Anos 1 2 3 4 5
Precio de venta $6,14 $6,19 $ 6,31 $6,30 $6,42
Costos $455| $459| $467| $467| $4,76
Ganancia $1,59| $1,61 $164| $163| $1,66
Margen de ganancia 26% 26% 26% 26% 26%

La tabla 12 muestra el margen de ganancia que tendra el proyecto, como se
observa el 26% de margen es estable. Lo cual indica que pese a que se incurrira
a la contratacion de otros operadores el numero de unidades elaboradas

compensa el gasto.
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7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversion inicial

El valor necesario para iniciar el proyecto es de 51 371,78 USD lo cual se divide

en 67% a la inversidn de la propiedad, planta y equipo, las inversiones intangibles

con un 1% y finalmente el capital de trabajo con un 32% respectivamente.

Tabla 16: Inversion Inicial

Capital de trabajo $16.626,78| 32%
Inversiones PPE $ 34.395,00| 67%
Inversiones Intangibles $ 350,001 1%

TOTAL INVERSION INICIAL $ 51.371,78 | 100%

7.2.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo necesario para el primer mes es de 16 626,78 USD, el cual

se desglosa de la siguiente manera:

Tabla 17: Componentes del Capital de trabajo

Capital de trabajo
MENSUAL
Materia Prima $ 7.378,80
Mano de Obra $ 1.020,53
Costo de Exportacion $2.053,00
Sueldo $4.206,19
Marketing $ 1.968,25
Arriendo y servicios basicos $ 700,00
Gasto de constitucion $ 1.800,00
Total $ 16.626,78
# de Meses 1
Capital de trabajo $ 16.626,78
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7.2.3 Estructura del capital

La inversion inicial sera financiada de la siguiente manera: EI 40% sera por medio
de aporte de los accionistas, es decir 20 548,71 USD. Y el 60% restante por una
deuda al 11,23% de interés, debido a que se escogié como entidad bancaria al
Banco del Pichincha ya que cuenta con esta tasa par créditos productivos (Banco
del Pichincha, 2017).

Tabla 18: Estructura de Capital

Propio 40,00% $ 20.548,71
Deuda 60,00% $ 30.823,07

ESTRUCTURA DE CAPITAL

7.3 Proyeccidén de estados de resultados, situacion financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de Resultados

Cabe recalcar que las proyecciones para todos los estados financieros

presentados a continuacion se realizaron a 60 meses, es decir 5 afos.

Como se menciond anteriormente, el incremento de las unidades se realiza
anualmente y se rige al crecimiento de la industria de alimentos procesados (en
conserva). La variacion anual del costo por la inflacion del Ecuador y finalmente

el precio por el margen establecido del 35%.



Tabla 19: Estado de Resultado Anual
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1 2 3 4 5

Ventas § 44196826 5 46314320 5 49080136 | § 51006497 | & 54028312
Costo de los productos vendidos 5 327.38390 5 343.069,04 5 36355656 | § 377.82590| 5 40020972
UTILIDAD BRUTA S 11458436 | § 120.07416 | S 127.24480 | 5 132.239,07| § 140.073,40
Gastos sueldos 5 2092120 5 23.165,75 5 24043 25 5 2495501 | 5 25902 34
Gastos generales 5 69.416 46 ] 70.034,08 5 7295109 | § 7521539 | & 78.375,50
Gastos de depreciacion 5 §59,82 5 1.839,54 5 2.819.25 5 379896 | & 4. 778,68
Gastos de amortizacion 5 70,00 5 70,00 5 7000 | 5 7000 5 70,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E
IMPUESTOS Y PARTICIP. § 23.316,88 5 24.964,80 5 27.361,21 | & 2B.199,70( § 30.946,88
Gastos de intereses 5 3.215.80 5 264011 5 1886,23 5 127621 & 471,03
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y
PARTICIPACION § 20.100,99 5 22.324,69 5 25.364,97 | § 26.923,50 | § 30.475,86
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES 5 3.01515 5 3.348,70 5 3.804.75 5 403852 | § 457138
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS § 17.085,84 5 18.975,98 § 21.560,23 | § 2288497 | 5 25.904 48
22%IMPUESTO A LA RENTA 5 3.75B BB 5 417472 5 4.743 25 5 503469 | & 569895

UTILIDAD NETA § 13.32695 | 5 14.801,27 | $ 16.81698 | § 17.850,28| §  20.20549

7.3.2 Estado de Situacion Financiera

En el estado de Situacién financiera se detallan los valores de activos y pasivos

(corrientes y no corrientes) de la empresa, y también el patrimonio. Como se

puede observar en cuanto a los activos totales, se tiene un incremento constante

progresivo. Mientras que los pasivos van descendiendo de la misma forma.

Dentro de los activos no corrientes la cuenta que sobresale es la de propiedad,

planta y equipo puesto que son herramienta lo que la empresa necesita para

poder iniciar con sus labores. Por otra parte, se observa como la deuda a largo

plazo en la cuenta pasivos no corrientes va disminuyendo ya que se paga

constantemente la cuota establecida y en el afio 5 se termina de pagar por

completo.



Tabla 20: Estado de Situacion Financiera
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] 1 2 3 4 5

ACTIVOS 73,750,588 | 96.3593,68 | 121.638,75 | 1659.735,08 | 13467857 | 171.304,55
Corrientes 39.005,58 | 6661051 | 9784710 | 15286469 | 17565815 | 171165584
Efectivo 16.626,78 | 20.970,21 | 50341 16| 10330631 | 12412458 | 14463354
Cuentas por Cobrar - 7.366,34 7.701,03 8.161,27 8.481,57 2.524 42
Inventarios Prod. Terminadal - - - - - -
Inventarios Materia Prima 7.378,80 7.673,95 7.980,91 8.300,15 8.632,15 -
Inventarios Sum. Fabricacior] 15.000,00 | 30.600,00 | 31.824,00 33.096,96 34,420,284 17.547,88
No Corrientes 34.745,00 | 29.783,18 | 23.841.64 16.920,39 9.019,43 138,75
Propiedad, Planta yEquipo | 34.395,00 | 34.39500 | 34.395,00 34.395,00 34.395,00 34.395,00
Depreciacien acumulada - 489182 | 10.763,3&6 17.614,61 25.445,57 34.256,25
Intangibles 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00
Amortizacien acumulada - 70,00 140,00 210,00 230,00 350,00
PASIVOS 53.201,87 | 5051802 | 4601152 41.091,17 35,334,389 1.754,51
Corrientes 22 378,80 | 2456357 | 2550176 26 663,39 27.720,91 1.754,91
Cuentas por pagar

proveedores 22 378,80 | 23.273,95| 2420491 25.173,11 26.130,03 -
Sueldos por pagar - 630,00 £80,00 793,33 793,33 906,67
Impuestos por pagar - 609,62 516,85 702,95 747,55 248,25
No Corrientes 30.823,07 | 2595445 | 2051005 14 421,78 761348 -
Dieuds a largo plazo 30.823,07 | 2595445 | 20.510,05 14,421,738 7.613,48 -
PATRIMONIO 2054871 | A5 875,66 | 7567693 | 12869391 | 149344,19| 16954968
Capital 20.548,71 | 3254871 | 4754871 83.748,71 36.548,71 86.548,71
Utilidades retenidas - 13.326,95  28.128,22 44.945,20 £2.795,43 33.000,97

I Comprobacion

7.3.3 Estado de Flujo de Efectivo

El estado de flujo de efectivo muestra el efectivo que genera el proyecto y que

utiliza en diversas actividades como: operacionales, inversion y financiamiento.

Como se puede observar en la tabla, el efectivo generado en el primer afio es

relativamente pequefio obteniendo 16 626,78 USD, sin embargo para el afio 5
se termina con 1 647 386,28 USD.
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Tabla 21: Estado de Flujo Efectivo

0 1 72 3 4 5

Actividades Operacionales 5 S (2.787,95)| § 19.81535 | § 22.853,42 | § 24.826,57 | § 28.122,44
Utilidad Neta 3 3 13.326,95 | 14.801,27 | § 16.816,98 | S 17.850,28 | 20.205,49
Depreciaciones y amortizacion 5 3 2 3 = 5 % 3 5 3 =

+ Depreciacion 5 S 4.891,82 | & 5.871,54 | & 6.851,25 | § 7.830,96 | & 8.810,68
+ Amortizacion ] S 70,00 | $ 70,00 | § 70,00 | § 70,00 | § 70,00
-ACxC 5 £ )8 (7.366,34)| § (334,69)| § (460,24)| 5 (320,30)| & (502,85)
- Alnventario PT 5 (7.378,80) $ = 5 = s e s = 5 =

- Alnventario MP §  (15.000,00)| 8 (295,15)| 5 (306,96)| & (319,24)| 5 (332,01)| 5 8.632,15
- AInventario SF 5 - [§  (15.600,00)) & (1.224,00)| & (1.272,96)| § (1.323,88)| & 16.872,96
+ 4 CxP PROVEEDORES 5 22.378,80 | § 895,15 | 5 930,96 | S 968,20 | § 1.006,92 | 5 (26.180,03)
+ 4 Sueldos por pagar 5 5 680,00 | 5 0,005 113,33 | § - S 113,33
+ A Impuestos 5 i S 609,62 | 7,24 | 8 86,10 | § 4459 | § 100,70
Actividades de Inversion 5 (34.745,00)| § 5 5 5 5

- Adquisicién PPEy intangibles 5 (34.745,00)| § a 5 e 5 i 5 = 5 A
Actividades de Financiamiento 5 51.371,78 | 8 713,39 [ 8 9.555,60 | & 30.111,73 | § {4.008,30)| $ {7.613,48)
+ A Deuda Largo Plazo 5 30.823,07 | § (4.868,61)| & (5.444,40)| & (6.088,27)| § (6.808,30)| & (7.613,48)
+ A Capital 5 20.548,71 | § 12.000,00 | § 15.000,00 | 36.200,00 | $ 2.800,00 | § -
INCREMENTO NETQ EN EFECTIVO | § 16.626,78 3 434344 5 29.370,95 § 52.965,15 5 20.818,27 § 20.508,96
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO | & §  110961,69 § 51273522 § L114.641,67 $ 139L173,73 § 1.626.877,32
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO | $ 16.626,78 5  115.305,13 $  542.106,17 § 1.167.606,82 § 1.411.992,00 S 1.647.386,28

7.3.4 Estado de Flujo de Caja

En el estado de flujo de caja se puede analizar los datos del flujo de caja en
donde se observa que desde el primer afio ya se muestran valores positivos,

tanto para el inversionista como para el proyecto.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento, y criterios de valoraciéon

Este estado muestra los beneficios y las inversiones que refleja el proyecto pero
tomando en consideracion las aportaciones de los inversionistas. Como muestra
la tabla para el primer afio se tiene un valor negativo pero al pasar el tiempo este

valor crece de manera significativa.

Tabla 22: Estado de Flujo de Caja del Inversionista

0 1 2 3 4 5

$ (20.548,71)| $(4.072,63)| $17.453,13| $ 18.650,63| $ 18.681,39| $63.457,95

$ (4.072,63)| $13.380,50| $32.031,13| $50.712,52| $ 114.170,47
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Para realizar correctamente el calculo de la tasa de descuento se hizo uso de los
siguientes datos:

e Tasa libre de riesgo: 0,77% (Yahoo Finance, 2017)

¢ Rendimiento de mercado: 12,11% (Yahoo Finance, 2017)
e Beta de la industria: 0,75% (Aswath Damodaran , 2017)

¢ Riesgo pais: 0,07 (Banco Central del Ecuador, 2017)

Con esta informacion el resultado del CAPM fue de 16,45%. Por otro lado, el
VAN del proyecto resulté ser de 33 950,90 USD debido a que se dividieron los
valores presentes del flujo de caja para el valor de la inversion inicial. Mientras
que, el VAN del inversionista fue mayor con un valor de 40 789,55 USD. El indice
de rentabilidad fue de 1,66 USD lo cual indica que por cada ddlar que se va a
invertir se tiene un rendimiento de 0,66 centavos; mientras que para el

inversionista tuvo un resultado 2,99 USD, lo cual les resulta muy beneficioso.

La Tasa interna de retorno (TIR) para el proyecto tuvo un 34% y para el
inversionista un 53%, valores positivos para considerar e invertir. El periodo de
recuperacion es 3,60 y 3,52 afios para el proyecto y para el inversionista
respectivamente. Con estos datos, podemos decir que la inversion que se realiza

para el proyecto y los inversionistas se recuperara casi en el mismo tiempo.

Tabla 23: Criterios de inversion

VAN $33.950,90 VAN $40.789,55

IR $1,66 IR $2,99

TIR 34,05% TIR 53,84%
Periodo Rec. 3,60 Periodo Rec. 3,52

7.5 indices financieros

El indice de liquidez para el primer afio es de 2,71 USD lo cual indica que la
empresa cuenta con 1,71 ddlares para cubrir cada délar de endeudamiento. Al
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término del afio 5 se puede evidenciar que el proyecto tiene un alto indice de
liquidez ya que posee 97,54 USD. Los indices de cuentas por cobrar son un

poco altos y la rotacion de inventario muestra un promedio de 37 dias.

Por otra parte, el indice de endeudamiento para el afio 1 es 52,41% lo cual
representa el porcentaje de endeudamiento que tiene la empresa para adquirir
todos las herramientas (activos) necesarias para iniciar la actividad comercial. El
ROE y el ROI demuestran valores positivos dentro de los 5 afos para el

desarrollo del proyecto, al igual que los demas indicadores.

Tabla 24: indices Financieros

INDICES 1 2 3 4 5
indice de liquidez $2,71| $384| $573| $6,34|$97,54
Rotaciéon de las cuentas por cobrar 60,00 60,14| 60,14| 60,14| 60,14
Rotacién en dias C*C 6,00 5,99 5,99 5,99 5,99
Rotacién del inventario 8,55 8,62 8,78 8,78 22,81
Rotacién en dias del inventario 42,67 42,35\ 41,56, 41,59| 16,00
Endeudamiento 52,41% | 37,81% | 24,20% | 19,13% | 1,02%
Multiplicador de capital 2,10 1,61 1,32 1,24 1,01
Apalancamiento financiero 110,12% | 60,80% | 31,93% | 23,66% | 1,04%
ROE 29,05% [ 19,56% | 13,07% | 11,95% | 11,92%
ROI 13,83%(12,16%| 9,90%| 9,67% | 11,80%
Margen neto 3,02% | 3,20%| 3,43%| 3,50% | 3,74%
Margen operativo 25,93% | 25,93% | 25,93% | 25,93% | 25,93%
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8 CAPITULO VIIl: CONCLUSIONES GENERALES

Gracias al estudio realizado anteriormente se pudo concluir lo siguiente:

e Alemania es un pais atractivo para realizar inversiones debido a su
estabilidad politica y econémica, ademas es un potencial importador de
productos en conserva y cuenta con acuerdos comerciales con Ecuador lo

cual se traduce a exportar productos con menores aranceles.

e El consumo de este tipo de productos en el mercado aleman esta en
aumento debido al estilo de vida rapido que llevan las personas.

e Los alemanes tienden a consumir productos con un alto contenido
nutricional y exético. Las uvillas en almibar cuentan con estas
caracteristicas por lo que se prevé que el producto sea favorito en este

mercado.

e El clima de ecuador hace que la materia prima se pueda producir durante
todo el ano, lo cual es una ventaja para el proyecto y para el pais frente a

la competencia internacional.

e El mercado objetivo son las personas de 15 a 65 afios de edad. Sin
embargo, el grupo de personas mas interesadas son de 15 a 40 afios ya
que tienen una vida mas agitada porque tienen mas responsabilidades

académicas y laborales.

e La carencia de conocimiento acerca de la fruta hace que se tenga que

realizar una intensiva campafia de marketing.

e Gracias a la investigacion de mercados se puedo concluir que las redes

sociales (Twitter — Instagram) es el medio mas eficaz para llegar al
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consumidor final. También, las tiendas especializadas fueron el lugar

favorito para adquirir dicho producto.

El precio esta dentro del rango establecido por el mercado objetivo y esta
acorde con la competencia. Cabe mencionar que la relacion precio —

calidad es sumamente importante.

Los 17 proveedores cuentan con las certificaciones de calidad lo cual es

una ventaja para el producto ya que garantiza su excelencia.

En el plan de operaciones se logré identificar el tiempo requerido en cada
proceso para la elaboracion del producto final, con lo cual se podran
establecer estrategias para optimizar recursos y tener costos menores en

los mismos.

Por otro lado, una barrera mas imponente para “Ecuvillas” son los
numerosos requisitos impuestos por la UE y las Leyes de Comercio
Aleman, sin embargo si se logra cumplir minuciosamente con los mismos
al momento de la revision, se prevé que la presencia del producto dentro

del mercado objetivo sera permanente.
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Anexo 1. Modelo de Encuesta

9. {Qué marca de productos similares conoce o ha comprado

4 ;De qué farma le qustaria consumir s uvilla? * e 2
actuzslmente? Puede seleccionar mas de una opcion. ©

O Ensmibar

O Desrisvatsta 0z

O N [ Buonduetie
[ schwartsu.

& Segin lo detallzdo ameriomante, ;Consumiris willas &n
s ;o
almiher? 0. sEataria dhpusiste: s pomprEr e s s de s en

almibar?
O si

(o}

7. ¢En qué presemacién lz gustaria consumir el producio? *

O =m0 1. D# 2u saleri, =0 porcentsjs cusnte diners proporsiana sl
O Mg mes en este tipo de productos? ¥
O 40 o
QO e O sz
1. ¢Consume fruta en almibar? * O eww O 205308
[oR-1 (]
£. De los siguientes atributos, ;Cual es el mas imporiante para
O o creted? Sibnda of 1 oo mda Eripertants y 7 Gone fanoa Q) aas- 50
importante, *
2. ;Con qué frecusncis cansume frutes en almibar? * y 2 3 . B ; - s g (RO e O Bl
ver a s smvana consideraria este producto coma muy barato que haria dudar de
@ s 0o 0o o 0o o 0 O Heens sstsorikici come mug baf s d
o 1 TVp— su calidad y no comprario? Tome en cuenta que su presentacisn
R o o o o o o 0 =5 de 500 grames.
() Codn 15dias
Piecio O ¢ o O 0o © o
raa 0 © O O 8 6 ©
= 13. ;A qué precic de eate range (3,50 Euroz - 9 Euros)
ok 0 8 © © O @ o cansiderariz exte products coma barata y 2in 2si lo camprara?
Tome en cusnta que su presentacion es de 500 gramos. *
Hasca O @ 0o @ 0o 0o o
O ¢ 0o 0o o o 0

14. 3A qué precio de este rango (3,50 Euros - § Euros)
conziderariz este preducts coma cara y adn 3 lo compraria?
Tome en cusnta que su presentacion es de 500 gramos. *

S 0ué mares de produstos similarss senoce o ha comprade
=ctusiments? Pusds sslecsionar més de uns opcién -

O

O Bondueile

o]
Q no

15. ;A qué precio de este rango (3,50 Eures - § Euros)
consideraria este producto come Muy caro coma pars
comprarlo? Tome en cuenta que su presentacién es de 500
gramas.

snde le qustariz podsr adguirir este producto? Pueds

R I g 19, ;Cudl es la razén principal que lo motivaria para consumir [2

“wvillz en slmibar"? ¢

[ Supermercados
[ Tierdas:

[ Tierads de especishdad [ Beneticios

[0 Frtsestico

ianabes

O it [ taeca
0 preco

7. A ravés de qué medio | gussariz recbir informacion 0] ke
3cercs del praducto? Pusds sleccianar mis de unz opeidn. ©
en prensa o revst [ caided
O cad
(m
[ cones cedinasio 20. ;A quign racomendariz este producte? Puade zelzccianar
[ — mds de una opaidn. *
[ Famit
[ Redes sacisies [0 amiges
[ oue [ Compsieros de wabsio
18 ;0ué red social revisa con mayor frecuencia? * [ A e casa
() Taceboak




Anexo 2: Formato de Encuesta a expertos

¢ Qué problemas puede presentar la plantacién de este fruto?

¢ Cuales son los cuidados que se debe tener durante la plantacion y el
crecimiento de la planta?

¢ En qué época del afio es recomendable plantar y en qué lugar?
Comercialmente, ¢ para qué se utiliza este producto?

¢, Cual es el volumen de produccién y su precio?

¢ Cuales son los paises dentro de la UE que mayormente adquieren este
fruto?

¢, Como ve usted la tendencia de este fruto en estos paises?

Considera usted, que ¢ esta fruta es conocida a nivel internacional?

Anexo 3: Formato encuesta a futuros clientes

¢, Conoce usted algo sobre las “uvillas” y sus propiedades?

¢ Le parece atractiva la idea de “uvillas en almibar? ;Por qué?

¢ Existe la costumbre en Berlin de comer frutas en almibar? ;En qué
cantidad, y en qué ocasiones lo suelen hacer?

¢ Tal vez conoce alguna el nombre de las marcas y precios posicionados
en ese mercado? ¢ Por qué cree usted que la prefieren?

¢ Cual es el promedio del presupuesto destinado para la compra de este
producto?

¢ Qué lugares (supermercados, tiendas u online) visita comunmente para
adquirir este tipo de productos?

¢ Por qué medio de comunicacién le gustaria recibir informacién acerca del

producto (tv, redes sociales, correo ordinario, prensa, radio, folletos u otro)?



Anexo 4: Piramide poblacional Alemania

Alemania
2015 ... 30.688.000




Anexo 5: Perfiles de cargos

Perfil del puesto

Persona responsable y comprometida, de buenas relaciones
interpersonales.

Edad

23-45

Experiencia

2 anos

Formacion Académica

Ing. en Negocios Internacionales

Negociar con el intermediario del mercado aleman

Realizar las actividades de marketing correspondientes

Perfil del puesto

Funciones Planificar las actividades a desempenar cada mes
Desarrollar los objetivos a corto, mediano y largo plazo para cada
departamento

Salario $ 1.000,00

Persona responsable y comprometida, con ganas de aprednder.

Edad

24 -35

Experiencia

1 afio

Formacion Académica

Lic. Contabilidad y Auditoria

Funciones

Realizar toda la parte contable de la empresa

Asistencia en otros procesos

Salario

Perfil del puesto

$ 450,00

Persona responsable y comprometida, de buenas relaciones
interpersonales, con ganas de aprender.

Edad

23-50

Experiencia

2 anos

Formacion Académica

Ing. Industrial con conocimientos de Comercio Exterior

Controlar cada proceso de la elaboracion del producto

Supervisar las operaciones de produccioén y logistica

Perfil del puesto

Funciones " . -

Cumplir con el incoterm negociado

Hacer los tramites respectivos de exportacion
Salario $ 750,00

Persona responsable y comprometida, de buenas relaciones
interpersonales.

Edad 18 - 60
Experiencia 1 afio
Formacién Académica Bachiller

Funcion

Entregar el producto final en buen estado al puerto de Gye

Salario

Perfil del puesto

$ 400,00

Persona responsable y comprometida, de buenas relaciones
interpersonales.

Edad

18 - 60

Experiencia

1 ano

Formacién Académica

Estudiante de ultimos niveles de la carrera Ing. Industrial

Funcion

Realizar el proceso de produccién del producto, desde la
produccion hasta el etiquetado.

Salario

$ 400,00




Anexo 6: Tiempo de envio

Fagein

L.w-.-
Tomado de: (Sea Rates, 2017)

Anexo 7: Calculo de punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

ANOS
VARIABLES 1 2 3 2 5
Precio unitario $6,14 $6,19 $ 6,30 $6,30 $ 6,41
Costo unitrio $3,73 $ 3,86 $ 3,99 $4,13 $4,28
Gasto publicidad $0,82 $0,82 $0,82 $0,82 $0,82
Sueldo fijo $4.206,19 $4.653,77 $5.413,35 $ 5.616,86 $6.457,18
Gasto fijo $ 921,43 $ 781,69 $ 792,04 $ 802,49 $ 813,04
Depreciaciones $ 407,65 $ 489,29 $ 570,94 $ 652,58 $ 734,22
Amortizaciones $5,83 $ 5,83 $5,83 $5,83 $5,83
Gasto interés $ 267,99 $ 220,01 $ 166,35 $ 106,35 $ 39,25
PE unidades $ 3.654,83 $4.085,33 $ 4.682,92 $ 5.340,83 $6.131,00
PE dolares $2243499| $25.262,86| $29.507,31| $33.627,96| $39.317,47
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