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RESUMEN

Este proyecto fue realizado con el fin de incentivar la exportacion y comercializacion
del extracto natural de Sangre de Drago producido en la Amazonia de nuestro pais, el
cual posee caracteristicas muy singulares y que son de alto interés para las
farmacéuticas que elaboran fitofArmacos en el mundo. Espafia es uno de los
principales paises que estan desarrollando este tipo de medicina alternativa, por lo
cual cuentan con la investigacion y centros naturalistas que se dedican a la
elaboracion y descubrimiento de nuevos productos a base de plantas y extractos
naturales, esta tendencia basicamente se da por la preferencia que la poblacion
espafola presenta ante esta medicina alternativa que cura distintas enfermedades y
ademas evita efectos secundarios como los que produce la medicina tradicional en
muchas ocasiones.

A lo largo de este estudio se realizé un andlisis del entorno externo tanto ecuatoriano
como espariol para poder identificar las ventajas y desventajas que se podria enfrentar
en la ejecucion del proyecto, los factores que determinan los gustos preferencias,
barreras de entrada en el pais de destino. También se estudi6 detenidamente las
preferencias del cliente final en este caso las Farmacéuticas que elaboran fitofarmacos
en Espafa, sus necesidades, preferencias y exigencias para asi poder cumplir con
todos los requerimientos para la exportacion.

Finalmente se realiz6 un andlisis financiero para constatar la viabilidad del proyecto,
tomando en cuenta costos, ventas, personal y los datos mas irrelevantes para
corroborar el desarrollo que el proyecto podria tener al momento de su ejecucién y su
evolucion con el pasar de los afios. Lo cual es basicamente el objetivo de un plan de
negocio: obtener utilidad.
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ABSTRACT

This project was conducted in order to encourage the exportation and
commercialization of Sangre de Drago. This natural extract is produced in the Amazon
region of our country. It has unique features that are of high interest to pharmaceutical
companies that produce this herbal medicine around the world.

Spain is one of the main countries developing this type of alternative medicine; this is
why Spain has promoted research and has established naturalist centers. These
centers are specifically dedicated to the development and discovery of new plant based
products including natural extracts. This natural alternative trend is most common in
the Spanish population because they prefer alternative medicine that cures different
types of illnesses instead of conventional medicine with possible side effects.

Throughout this investigation we analyzed the external environment of both Ecuadorian
and Spanish targets. With this analysis we were able to identify the advantages and
disadvantages that we could face during the implementation period of the project.
These factors determined preferences and entry barriers country. We also carefully
studied the customer preferences, needs and requirements of the Spanish
pharmaceutical companies producing phytopharmaceuticals for an effective exportation
fulfilling all requirements.

Finally, the financial analysis determined the viability of the project. It took the following
into account: costs, sales, personnel and the most irrelevant data. This was done in
order to validate a precise development during the project's execution and its evolution
in the future. This process is essential in a business plan for obtaining utility.
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1. Introduccion
1.1. Justificacion del trabajo

Este Plan de Negocio busca incursionar en un mercado en crecimiento como lo es el
de Fitofarmacos, con un producto natural y de caracteristicas biolégicas Unicas.

El auge de la utilizacion de medicamentos a base de plantas tiene inicio en los afios
ochenta, dando paso asi a la creacién de un gran niumero de empresas dedicadas a
este mercado. Partiendo desde ahi los medicamentos naturales empezaron a ser
utilizados por una parte significativa de la poblacion, tratandose asi muchas
enfermedades mediante infusiones a base de plantas. En la actualidad este tipo de
medicina ha tomado fuerza en la industria farmacéutica, creando una amplia variedad
de productos farmacéuticos que contienen componentes de plantas naturales, los
cuales son utlizados para el tratamiento de enfermedades, y se encuentran
disponibles en supermercados, farmacias, tiendas naturales, etc.

En Europa la demanda de este tipo de medicamentos es significativa, ya que existe un
alto nivel de confianza por parte de la poblacion en sus resultados para el tratamiento
de ciertas enfermedades, ademas que es una opcion aledafia que evita efectos
secundarios que se pueden experimentar con los farmacos de origen quimico
tradicionales.

En la actualidad el comercio de los fitofarmacos en Europa se encuentra segmentada
en: Alemania con un 30% del comercio europeo, Francia el 19%; un 26% compartido
por Italia, Reino Unido, Espafia, Holanda y Bélgica, y el 25% restante del mercado los
demaés paises de la Unién Europea.* (CBI, 2006)

La Sangre de Drago, cuyo nombre cientifico es CROTON LECHLERI, es un latex rojo
proveniente de un arbol de la Amazonia ecuatoriana. Existen comunidades Shuar y
ashuar de las Provincias de Orellana, Pastaza, Napo, Sucumbios, Morona Santiago y
Zamora que se dedican a la extraccion y comercializacion de este latex desde tiempos
de antafio. Varios estudios realizados han confirmado las caracteristicas curativas que
presenta la Sangre de Drago, su alto contenido de alcaloide taspina y de
proantocianidina oligomérica (SP-303), que refieren a propiedades cicatrizantes,
antinflamatorias y citotéxicas en algunas células tumorales, también su efecto anti-
ulceroso y su efecto protector de la mucosa gastrica. (Universidad Cayetana Heredia
de Peru, 2010)

De esta forma la Sangre de Drago se ha convertido en un producto demandado por
Farmacéuticas y laboratorios de Espafa para la elaboracion de fitofarmacos, por lo
cual se identificé en la exportacion de este latex una oportunidad de negocio.

1.1.1 Objetivo general del trabajo

Elaborar un Plan de Negocios para determinar la viabilidad técnica y financiera de
exportar LATEX DE SANGRE DE DRAGO PURO, enfocado al mercado espaiiol,
especificamente a la Industria y Laboratorios Farmacéuticos que elaboran
Fitofarmacos.

! CBI, The Market information database, sep 2006, p12. The Market For natural Ingredients for Pharmaceuticals in the
UE, CBI, Netherlands, sep 2006, p14 6 Eurostat, 24.11.2005, catalogue 05-044-FR-N.



1.1.2 Objetivos especificos

o Analizar la situacion del mercado espafiol para determinar la captacion que
tendria el producto en el mismo.

o Identificar el mercado objetivo desde un enfoque econdmico, social, legal
entre otros aspectos.

o Determinar los requerimientos del cliente en cuanto al producto.

o Definir el proceso logistico para la exportacion del producto.

o Determinar si la presentacion del producto es adecuada y se adapta a las
necesidades del mercado objetivo.

o Definir un plan adecuado de Marketing.

o Proponer una estructura organizacional necesaria para poner en operacion
el Plan de Negocios.

o Elaborar el analisis Financiero y definir si el producto puede representar
una oportunidad real de negocio.

o Determinar costos, precios y rentabilidad.

2. Analisis de entornos
2.1.Cédigo CllU

Segun la codificacion de la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme, realizada
por el INEC, el producto se clasifica en la industria:

Cadigo CllU 4.0: A0128.03

Cultivo de plantas medicinales, narcéticas y plantas utilizadas principalmente en
perfumeria, para la preparacion de insecticidas, fungicidas o propdsitos similares:
ortiga, menta, belladona, hierba luisa, manzanilla, guanto, orégano, ufia de gato,
etcétera.

Segun la Superintendencia de compafiias clasificacién central de productos:

El Cddigo de La Sangre de Drago o Sangre de Grado CPC: 01930.00.28
(Superintendencia de Compafiias, 2012)

2.2.Analisis de entorno externo — PESTEL

2.2.1. Analisis Ecuador
2.2.1.1. Factores politicos y legales

Tabla 1: Factores politicos y legales

FACTORES IMPACTO

A partir del 2007 Ecuador ha sido | Este sistema ha permitido consolidar un
dirigido a través de un sistema socialista | pais mas productivo con un PIB que ha
liderado por el Economista Rafael | aumentado del 3,4% al 5,1% en los Ultimos
Correa. (FLACSO, 2014) 7 afios, disminuyendo asi la tasa de
desempleo y pobreza. Al igual que logros
en viabilidad y logistica con una inversion
en puertos y aeropuertos de mas de 6450
millones de ddlares. Ademas, Ecuador
cuenta con 21 aeropuertos entre algunos
nuevos Yy otros rehabilitados. Se ha
alcanzado exportaciones no petroleras
hasta el 2013 de 10.850 millones, la
apertura de 19 nuevos destinos comerciales
y se han incorporado mas de 1222
empresas exportadoras. (Ministro




FACTORES

IMPACTO

Coordinador de Produccion,
Competitividad, 2014)

Empleo vy

Los datos de Doing Business al 2016 en
Ecuador demuestran una caida de 3
puestos. Para el 2015, el pais se
encontraba en el puesto 114 de las 189
economias del mundo, que estudia este
ranking, y ahora se encuentra en el
puesto 117. (Banco Mundial, 2016)

El indicador presenta datos sobre el marco
regulatorio, acceso crediticio, pago de
impuestos y proteccién de los
inversionistas, ubicandose por debajo de
Peru (50) y Colombia (54) que ofrecen una
mayor facilidad para hacer negocios.
(Banco Mundial, 2016)

Relaciones comerciales: En julio del
2014 se firm6 en Bruselas un tratado de
libre comercio con la Unién Europea el
cual beneficia a una cantidad de
productos a exportar a dicho pais. Por
otro lado, el SGP+ (Sistema de
preferencias generalizadas) que
beneficia alrededor de 85% de
exportaciones del Ecuador con
excepcién del banano, sigue vigente
hasta su ratificacion que se estima se
realice para el 2017. (Economia vy
Finanzas Internacionales, 2014)

La sangre de Drago es un producto natural
que marca un arancel del 0% la importacion
en Espafia. (Trademap, 2016)

El programa nacional Biocomercio del
Ecuador, crea el proyecto de
Biocomercio en el 2011 con el fin de
facilitar y apoyar las actividades de
negocios basados en la biodiversidad
del Ecuador. (Biocomercio, 2014)

Este proyecto apoya la produccion vy
comercializaciobn de productos como la
Sangre de Drago, ofreciendo asi facilidades
legales para la extracciéon, apalancamiento,
acceso a informacion, entre otras. Con el
fin de ayudar a la expansion de este tipo de
negocios siempre y cuando estos cumplan
con los requisitos del uso sostenible de la
biodiversidad. (Biocomercio, 2014)

2.2.1.2.

Tabla 2: Factores econémicos

Factores econdmicos

FACTORES

IMPACTO

Ecuador cerré el afio 2015 con una
recesion debido a la depreciacion del
dolar y los bajos precios del petréleo.
Se prevé que Ecuador crezca un 1%.
(Sistema Oficial de Informacion del
Gobierno de la Revolucion Ciudadana,
2016)

La variacion de la exportacién no petroleras
en la economia ecuatoriana del lapso 2015-
2016 han disminuido en un -11.11%. (PRO
ECUADOR, 2016)

La inflacion mensual en el tema de
bienes fue de 3,53% para principios del
2015 y de 3,09% para enero del 2016.
(Banco Central, 2016)

La inflacién es un tema que Ecuador arraiga
con el pasar de los afios, al subir los
INDICES DE PRECIO DEL CONSUMIR
(IPC) todos los sectores de la economia
ecuatoriana se ven afectadas con el coste
de sus productos y por lo tanto con la
productividad del mismo.

The Economic Freedom Score en 2016
fue de 48,6 descendiendo en un 0,6,
ubicado a Ecuador en el puesto de

Este factor da paso a una inversion
econdmica riesgosa en el pais, que esta
guiada por el poder que la politica tiene en




libertad economica
(Economic Index, 2016)

reprimida.

la economia del pais y por lo tanto con el
efecto que tiene en los productores y
exportadores al momento de hacer
negocios. (Economic Index, 2016)

Segun la partida arancelaria 1211.90.90
la cual incluye (Plantas, partes de
plantas, semillas y frutos de las
especies utilizadas principalmente en
perfumeria, medicina 0 para usos
insecticidas, parasiticidas o similares,
frescos o0 secos, incluso cortados,
quebrantados o pulverizados) el
Ecuador exporté hacia Espafia 8,94
toneladas del producto hasta diciembre
del 2015 y un valor FOB de 19.290
délares. (Banco Central del Ecuador,
2016) Ecuador representa un 0% de
participacion en las importaciones
espafiolas de esta subpartida mientras
que Peru representa un 3,1% y México
un 1,2%. (Trademap, 2016)

Espafia presenta un nuevo mercado para la
exportacion de Sangre de Drago; por los
datos de las exportaciones que actualmente
se realizan del latex, considerando que la
subpartida  incluye  otros  productos
naturales. La participacion de Ecuador en
las importaciones de Espafia en esta
partida, es de 0% ya que la cantidad que se
envia del mismo no es nada representativo.

2.2.1.3.

Tabla 3: Factores socio culturales

Factores socio culturales

FACTORES

IMPACTO

La diversidad étnica en el Ecuador se
refiere a la cantidad de pueblos, grupos
étnicos que viven en las diferentes
regiones del pais, cada uno de ellos con
sus costumbres, tradiciones y métodos
ancestrales de curacion y medicina.
Durante cientos de afios esta poblacion
indigena ha empefiado la medicina
natural para la  curacion  de
enfermedades, con la utilizacion en
plantas, animales entre otros. (Instituto
Nacional de Patrimonio Cultural, 2008)

El conocimiento que las poblaciones
indigenas poseen de la extraccion de la
Sangre de Drago de forma natural es una
ventaja al momento de su comercializacion.
(Fundacion Chankuap, 2016)

2.2.1.4. Factores tecnolégicos
Tabla 4: Factores tecnolégicos
FACTORES IMPACTO
Ecuador segun su capacidad de | El desarrollo tecnolégico en el sector de

desarrollo tecnolégico en general se
ubica en el puesto 74 de acuerdo al
Global Information Technology, reporte
que compara la capacidad tecnoldgica
de 138 paises. (Foro Economico
Mundial, 2016)

materia prima natural en el Ecuador es nulo,
por lo cual la extraccion de la Sangre de
Drago se realiza de manera manual, en las
regiones donde se cultiva el arbol del cual
extraemos el latex (Croton Lechleri).
(Fundacion Chankuap, 2016)




2.2.1.5.

Tabla 5: Factores ambientales

Factores ambientales

FACTORES

IMPACTO

La preocupacion de los ambientalistas
en cuanto a la explotacion de la sangre
de drago es la recoleccion y cosecha de
grandes volumenes con fines
comerciales, ya que esto provoca la
muerte de los arboles, poniendo en
riesgo la especie. Segun criterios de
Biocomercio para la explotacibn o
comercializacibn de bienes derivados
de la biodiversidad se debe contar con
varios criterios de  sostenibilidad
ambiental como: conservacién y uso
sostenible de la biodiversidad,
cumplimiento de legislacién nacional e
internacional, respeto de los derechos
de los actores involucrados en el
Biocomercio. (Biocomercio, 2014)

El Biocomercio es un programa que
potencializa la produccién que se obtiene
de la biodiversidad, facilitando el proceso de
extraccion 'y comercializacion de los
productos con estas cualidades, siempre y
cuando se tenga en cuenta la conservacion
y el uso sostenible de la biodiversidad de
donde se obtiene, en este caso el latex
(Sangre de Drago). (Biocomercio, 2014)

2.2.2. Anélisis Pestel Espafia

2.2.2.1. Factores politicos y legales
Tabla 6: Factores politicos y legales
FACTORES IMPACTO
Espafia como parte de la Unién | Todos los paises que forman parte de la
Europea (UE) cuenta con varios | Union Europea marcan un arancel aduanero

organismos que constituyen la base de
todas las actividades de la misma, tales
como: El Parlamento Europeo, El
Consejo de la Union Europea y la
Comision Europea. Instituciones que
establecen las politicas y leyes que se
aplican a todos los paises de la UE.
(Unién Europea, 2016)

comun a las importaciones de fuera del pais
a la UE. Las mercaderias importadas a la
UE estan permitidas a circular libremente
por todos los paises que forman parte de la
misma, sin pasar por nuevos controles
aduaneros. (European Commission, 2016)

La Unién Europea en su gran mayoria
negocia acuerdos de libre comercio con
un pais o region en los cuales ofrece
concesiones arancelarias o tratamientos
preferenciales permitiendo el acceso de
exportaciones de dicho pais a la UE.
(European Commission, 2016)

Los aranceles para la entrada de la Sangre
de Drago a Espafia como materia prima y
natural son del 0%, siempre y cuando el
exportador cumpla con las Normas de

Origen, probando que el producto es
originario de dicho pais (Ecuador).

(European Commission, 2016)
Para esto es necesario el certificado de
origen del pais de destino. ( Ver anexo 6)

Segun los resultados extraidos del
ranking Doing Business, Espafia se
encuentra en el puesto nimero 33 para
el 2016 escalando un puesto con
respecto a los datos del 2015 (34), este
ranking estudia la facilidad de hacer
negocios de 189 economias del mundo.
(Banco Mundial, 2016)

Este ranking representa la facilidad que
ofrece Espafa para hacer negocios, en el
caso de exportacion se puede realizar
trdmites especificos por medio de internet,
logrando asi una comercializacién eficaz y
eficiente. (European Commission, 2016)




2.2.2.2.

Tabla 7: Factores econ6micos

Factores econdmicos

FACTORES

IMPACTO

Espafia se encuentra ubicada en el
puesto numero 13 en el ranking de
economia mundial para el 2015 ya que
su PIB tuvo un crecimiento de 3.2% con
respecto al afio 2014 estableciéndose
en la cifra final de 1.081.190 euros. Su
PIB per céapita también presenté una
evolucion para el 2015 con una cifra
final de 23.300.520 euros, presentando
una variacién positiva con respecto al
2014 de 2,2%. (Banco Mundial, 2016)

Las importaciones de extractos de
plantas naturales han crecido en un 8%
anual del 2012 al 2014. (CBI, 2015)

Para el 2015 Espafia import6 alrededor de
528.663 dolares de Ecuador. (Trademap,
2016)

Espafa se encuentra en el puesto 17°de las
economias de importacion en el mundo con
una cifra que asciende a los 324 miles de
millones de dolares. ElI sector de
Medicamentos y envasados constituye el
3,6% de las importaciones de Espaia al
mundo.

(Simoes, 2013)

Los principales importadores de extractos
naturales son Alemania, Francia, Espafia e
Italia. (CBI, 2015)

2.2.2.3. Factores Sociales
Tabla 8: Factores sociales
FACTORES IMPACTO
De acuerdo a wuna investigacion | La creciente demanda que presenta la

publicada por la Comision Europea de
Salud se estima que la tendencia al
consumo de medicina natural alternativa
(fitofarmacos) cuenta con 100 millones
de clientes al afio y se proyecta que
esta cifra va en aumento. Esta
tendencia se debe a que muchos
europeos no se sienten satisfechos con
los resultados de la medicina tradicional
y también buscan evitar efectos
colaterales de las mismas. (Comision
Europea de la salud, 2015)Siete de
cada diez espaifioles prefieren utilizar
preparados de plantas medicinales para
el tratamiento o prevencion de
enfermedades (Centro de investigacion
sobre fitoterapia INFITO, 2015)

industria Fito Farmacéutica en Espafia ha
ido creando una tendencia social hacia el
consumo de medicamentos a base de
productos naturales, apoyados por la
legislacion de proteccion ambientalista.
(Cappama, 2016)

Espafia se encuentra entre los principales
consumidores de materias primas para
medicamentos a base de plantas.
(Consejeria Comercial del Bancomext,
2006)

2.2.2.4.  Factores tecnoldgicos
Tabla 9: Factores tecnolégicos
FACTORES IMPACTO
Espafia se ubica en el puesto nUmero | La industria farmacéutica muestra los
34 en The Global Information | mayores avances tecnolégicos en la

Technology Report 2015, segun el Word
Economic Forum. Reporte en el cual se
estudia el desarrollo tecnolégico segun
las variables transcendentes en cada

industria espafiola, segun el dltimo informe
de Tecnologia e Innovacién en Espafa, se
evidencia que la inversion en Investigacion
y desarrollo (ID) de esta industria es la mas




pais, se toma en cuenta 143 economias | alta con respecto a otros sectores
del mundo. (Foro Econdémico Mundial, | industriales de Espafia. Para el 2012 se
2016) invirti6 586 millones de euros en ID en la
industria farmacéutica, por delante de otros
sectores importantes en la industria
espafiola, como la de vehiculos a motor y
construccién aerondutica. (Cotec, 2014)

2.3. Andlisis de la industria — 5 fuerzas de PORTER
2.3.1. Poder de negociacion de los Compradores (MEDIO)

El poder de negociacién de los compradores, en este caso las Farmacéuticas y
laboratorios en Espafia que elaboran fitofarmacos es MEDIO. Esta industria importa el
producto de varios paises (Peru y México) con el fin de obtener adecuados precios y
mayor calidad, pero cuenta con una oferta limitada por el hecho de ser un producto
natural no renovable.

2.3.2. Poder de negociacion de los Proveedores (ALTO)

Los proveedores de Sangre de Drago son basicamente los duefios de las plantaciones
del &rbol del cual se extrae el producto (Croton lechleri). Se identificaron comunidades
Shuar y ashuar de las Provincias de Orellana, Pastaza, Napo, Sucumbios, Morona
Santiago, Zamora que realizan la extraccion y comercializan de este latex, la
explotacién depende del periodo del afio en el que se realice la misma. Por lo cual su
poder de negociacion es ALTO. ( (Fundacién Chankuap, 2016). El proyecto asocia 5
proveedores de los sectores rurales del Puyo en donde se puede extraer el latex de
Sangre de Drago.

2.3.3. Amenaza de nuevos competidores entrantes (BAJO)

La extraccion del latex de Sangre de Drago emplea técnicas especificas. Se necesita
procedimientos adecuados que garanticen un buen manejo y cuidado de la planta de
la cual se extrae (Croton lechleri), con el fin de obtener un producto de calidad, por lo
tanto la amenaza de nuevos productores es BAJA. (Fundacién Chankuap, 2016)

Con este antecedente la comercializacion y/o exportacion es limitada y no permite que
nuevos competidores entren con facilidad, si no cuentan con la provisiéon del producto
para comercializarlo en cantidades representativas.

2.3.4. Amenaza de productos sustitutos (BAJO- ALTA)

La amenaza de productos sustitutos explicitamente naturales es BAJA ya que
podemos encontrar Unicamente el ALOE VERA que puede combatir algunos de los
problemas de salud al igual que la Sangre de Drago. La diferencia es la genuinidad de
este latex que puede evitar sintomas secundarios, y esto hace que sea mas
demandado. (Universidad de Ciencia California, 1985) La amenaza de sustitutos del
ambito medicinal quimicos es ALTA ya que existen analgésicos, cremas, jarabes,
lociones que ofrecen las caracteristicas de curacion y tratamiento de enfermedades en
las que se utiliza la Sangre de Drago. (Inkanatura import export SL, 2015)




2.3.5. Rivalidad entre los competidores (MEDIO — BAJO)

La rivalidad entre competidores es MEDIA ya que existen una limitada cantidad de
paises que producen y exportan el latex de Sangre de Drago para su tecnificacion a
farmacéuticas espafiolas entre ellos tenemos a MEXICO con 1,4% y la principal PERU
con un 4% de las importaciones espafiolas de este producto. (Trademap, 2016)

En lo que respecta a la competencia nacional la rivalidad es BAJA ya que las
empresas que realizan la exportacién de Sangre de Drago a Espafia lo hacen en
cantidades poco representativas (Trademap, 2016). En Ecuador los principales
competidores que comercializan este producto son: RENASE (Pichincha), AROMAS
DEL TUNGURAHUA (Ambato) y, HIERVAS ECUADOR (Gualaquiza). (Quiminet
Informacion y Negocios, 2016).

2.4.Matriz EFE
Tabla 10: Matriz efe

FACTOR

OPORTUNIDAD
SITUACION
ECONOMICA DE
ESPANA
(IMPORTACIONES)
ARANCELES 0 PARA
LA EXPORTACION DE
SANGRE DE DRAGO

TENDENCIA
ESPANOLA AL
CONSUMO DE
FITOFARMACOS
AVANCES
TECNOLOGICOS EN
LA INDUSTRIA

FARMACEUTICA EN
EL PAIS DE DESTINO

(ESPANA).
PROYECTOS DE
BIOCOMERCIO PARA
FACILITAR LA
COMERCIALIZACION
DE PRODUCTOS
NATURALES
AMENAZA
COMPETIDORES EN
EL MERCADO

( MEXICO Y PERU)
CREDIBILIDAD PARA
REALIZAR NEGOCIOS
CON EL ECUADOR
INFLACION EN LA
ECONOMIA
ECUATORIANA
TOTAL

VARIABLE

PONDERACION

0.3

0.15

0.10

0.10

0,10

0.10

0,05

0,1

CLASIFICACION

RESULTADO

0.8

0,6

0,2

0,2

0,3

0.3

0.15

0.15

2,7



La matriz EFE presenta un total por arriba de la media de 2,70 lo que representa que
la empresa tiene una buena capacidad para aplicar estrategias que aprovechen las
oportunidades y enfrenten las amenazas.

2.5.Conclusiones analisis externo
Analisis del entorno

e El amplio mercado de farmacéuticas y laboratorios que elaboran fitofarmacos con
ingredientes naturales representa una excelente oportunidad para comercializar
nuestro producto.

e La Sangre de Drago con la partida arancelaria 1211.90.90 no graba ningln
arancel para su exportacién por lo cual representa una ventaja competitiva al
establecer los costos del producto.

e EIl proyecto de Biocomercio ecuatoriano representa un apoyo para planes de
negocios como este, permitiendo la extraccion de Sangre de Drago, pero
manteniendo una politica de proteccion de los recursos naturales.

e La tendencia a una cultura de consumo de medicina con componentes naturales
(fitofarmacos) representa una gran fortaleza para nuestro proyecto.

e La situacion econdmica mundial puede provocar fluctuaciones negativas en el
mercado de divisas, comprometiendo nuestro calculo financiero.

e Al ser un producto utilizado como componente de fitofarmacos y farmacos, la
demanda del mismo depende de la aceptacion de dichos productos, por lo que los
pedidos se pueden volver intermitentes en cantidad y periodicidad.

Analisis Porter

e Considerar la oferta limitada de este Latex (Croton Lechleri) es importante para la
determinacion de precios de venta.

e Al tener un alto poder de negociacion, los proveedores pueden variar sus precios
y cantidad de produccién, lo que representa una amenaza para nuestro Plan de
Negocios.

¢ La demanda creciente de productos naturales como la Sangre de Drago por parte
de industrias y laboratorios Farmacéuticos de Espafia que elaboran Fitofarmacos,
representa una gran oportunidad de ingreso a ese mercado.

e La carencia de una cultura organizacional de los pequefios productores de Sangre
de Drago y al ser un recurso natural no renovable, no permite controlar la calidad
ni establecer fuentes seguras de provision del producto para su exportacion.

e La falta de técnicas adecuadas de explotacion y recoleccion del producto pueden
poner en riesgo la calidad del mismo.

. Los sustitutos naturales, al ser minimos, no representan mayor amenaza para
nuestro producto, no asi los sustitutos quimicos que son numerosos y variados.

e La demanda en el mercado de Sangre de Drago es creciente y por lo tanto la
amenaza de proveedores con igual producto es alta en el ambito internacional, no
asi en el ambito nacional donde los potenciales competidores son pocos y con
una oferta a baja escala.

e Se debe aprovechar las ventajas de los tratados de Comercio con la Union
Europea en términos de aranceles.

e El sector de los fitofarmacos al presentar una demanda creciente, influye en una
mayor oferta por lo cual es necesario diferenciarse, se debe potencializar la venta
directa y entrega rdpida, manteniendo un precio competitivo y cumpliendo los
requerimientos de transporte y embalaje a fin de mantener la satisfaccion de los
clientes.
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3. Analisis del cliente
3.1.Investigacion cualitativa y cuantitativa

El plan de negocios de exportacién de Sangre de Drago representa un negocio
Business to Business por lo cual no es necesario que se realice un Focus Group.

3.1.1. Investigacion cualitativa
Se realizaron cuatro entrevistas a potenciales clientes y expertos. (Ver anexo 1)

3.1.1.1. Entrevista a expertos
Wendy Rodriguez, RENASE.?

Aporte: La Sangre de Drago es un producto exportable. Renase realiza actualmente la
exportacion en producto terminado de la misma a Rusia y a Estados Unidos. Este latex
extraido de las regiones Amazonicas del Ecuador presenta un 96% de pureza. El
precio de venta es de 3,80 ddlares el frasco de 30 mililitros. Otros comerciantes de
Sangre de Drago ecuatorianos son HIERBAS ECUADOR y AROMAS TUNGURAHUA.
Los exportadores internacionales son Colombia, México y Perl. Los destinos mas
conocidos de exportacidén de este extracto natural son Rusia, Estados Unidos, Espafia,
Inglaterra. Las farmacéuticas, laboratorios e industrias cosmeéticas presentan una
demanda creciente de este producto de alrededor del 2%.

Ing. Ernesto Roca Pacheco, Biocomercio Andino Ecuador. *

Aporte: Biocomercio es un proyecto de produccién, procesamiento y comercializacion
de productos derivados de la biodiversidad, de la naturaleza, pero siempre
manteniendo los criterios de sostenibilidad ambiental, social y econémica. El proyecto
brinda asistencia técnica, mejoramiento de la calidad, transferencia tecnoldgica,
capacitacion y sobre todo apoyo a la formulacion de planes de negocio e inversion.

El mercado de la Sangre de Drago esta evolucionando en un porcentaje de alrededor
de un 40% en los ultimos afos, debido a sus caracteristicas naturales, la tendencia del
Biocomercio en el mundo y la proliferacion de farmacos a base de productos naturales.

3.1.1.2. Entrevista aclientes

LABORATORIOS MEDICAMENTOS INTERNACIONALES S.A.*

Aporte: Se utiliza el latex de Sangre de Drago para extraer sus componentes y
producir los fitofarmacos y cosméticos. La cantidad de extracto de latex de Sangre de
Drago que se utiliza al afio dos mil cuatrocientos litros. Se gasta en adquisicion de
extracto de Sangre de Drago aproximadamente noventa mil euros al afio, lo que
equivale quince mil euros bimensuales.

Las caracteristicas que se demanda del producto es que su pureza se acerque al
100% y un envasado adecuado de preferencia en vidrio. Se adquiere el producto a
través de pedidos via internet a proveedores en Colombia, México y Perd. Las
entregas se realicen de manera Bimensual. La demanda de productos naturales para

’ Gerente comercial y propietaria, RENASE empresa productora y exportadora de Sangre de Drago.
3 Especialista en el area de INGREDIENTES Y PRODUCTOS NATURALES PARA LA
INDUSTRIA FARMACEUTICA Y COSMETICA, Biocomercio Andino.

4 Madrid, Espafa. Teléfono 00 34 916 558 610
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la produccion de Fitofarmacos es creciente actualmente oscila entre el 7 y 8 por ciento
anual. El precio del litro de latex de Sangre de Drago es 43,065. (166,83 gal6n)

NATURISTAS HOMEOVITAL S.L. (Barcelona-Espafia)®

Aporte: Se utiliza el extracto del latex de Sangre de Drago y obtenemos sus
componentes flavonoides, diosgenina, ruscogenina entre otros para la elaboraciéon de
fitofarmacos. La cantidad de extracto de latex de Sangre de Drago que se utiliza al afio
representa 1200 litros al afio. Invertimos al afio aproximadamente cincuenta mil euros
en este producto. Se busca en el latex de Sangre de Drago caracteristicas como
pureza, conservacion y precio.

Se realiza pedidos directamente de Sangre de Drago a proveedores conocidos en
Colombia, y Per0. Las entregas son realizadas de manera Trimestral. La demanda de
productos naturales es alta ya que es dificil conseguir materias primas naturales que
cumplan con las nomas de buenas practicas agricolas (BPA) y Buenas Practicas de
Recoleccién y Manufactura. El precio del litro de latex de Sangre de Drago es de
47,85. (185,37 galon)

3.1.2. Investigacion cuantitativa
Al ser el cliente final las Farmacéuticas y Laboratorios en Espafia que producen
fitofarmacos, y al ser un negocio B2B se realiz6 6 encuestas a farmacéuticas (la
muestra es de 6 farmacéuticas espafiolas que pudieron ser contactadas). (Ver Anexo
1)

Se obtuvieron los siguientes resultados:

Otros

e FEl 33% de las Farmacéuticas utilizan 22%

para la elaboracion de fitofarmacos Aloe

Aloe

Matico Vera

Vera, el 33% Valeriana, el 22% otros y 0% 34%
un 11% Sangre de Drago.
Sangre
Valeriana _Llanten de Drago
P L 33% 0% 11%
e EI67% de las Farmacéuticas invierte en
plantas o extractos como materia prima B $12.000- $24.000 ™ $25.000- $100.000
para la elaboracion de fitofarmacos un $101.000 0 mds
rango de 25.000 a 100.000 ddlares y el 0%
33% invierte de $101.000 en adelante. 33%

-
e EI 100% de Ilas farmacéuticas
respondieron que el mercado de los fitofarmacos se encuentra en crecimiento.

e La proyeccién de crecimiento de sus ventas W 10%-20% ® 30%- 40%
que tienen las empresas es el 50% de 30% a 50% 0 mas .
40% vy el otro 50% de la muestra 50% o0 mas /—0’6

crecimiento anual.
50% '50%

> Barcelona, Espafia. Teléfono 00 34 619 444 032
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Sobre el conocimiento de las Farmacéuticas NO

sobre las caracteristicas de la Sangre de 0
., . 33%

Drago el 67% de la muestra respondié que siy

el 33% restante que no.

Sl
67%

De las que Farmacéuticas que respondieron
que si tienen conocimiento de las
caracteristicas de la Sangre de Drago es decir
el 67% respondieron que estarian dispuestas a adquirir el latex natural.

De las que respondieron que no conocian las caracteristicas del latex de
Sangre de Drago, es decir el 33% de la muestra respondieron que estarian
interesados en conocer de nuestro producto y sus caracteristicas.

3.2.Conclusiones andlisis del cliente

Necesidades del cliente:

Las farmacéuticas y laboratorios en Espafia que elaboran fitofarmacos
presentan una demanda creciente de productos naturales, como es el caso de
el latex de Sangre de Drago; dado a las caracteristicas curativas que posee el
producto.

No existe alta competencia de exportadores de Sangre de Drago en nuestro
pais por lo que es posible entrar en el mercado con poca competencia
nacional.

El latex de Sangre de Drago es procesado para extraer ciertos componentes
naturales que son parte de productos finales elaborados por las farmacéuticas
y laboratorios espafoles que manejan la linea de fitofarmacos.

Gracias al apoyo y asesoramiento en la planificacion y comercializacion de
productos de la biodiversidad natural del Ecuador, entregado por los proyectos
de Biocomercio de Pro Ecuador; es posible mejorar las estrategias de la
empresa para satisfacer asi las necesidades del cliente.

Preferencias del cliente:

De acuerdo a la demanda y a la inversién en la compra de productos naturales
y entre ellos la Sangre de Drago que realizan las Farmacéuticas entrevistadas,
podemos establecer un precio promedio de venta final de 176,10 ddlares por
galdn.

Con los datos obtenidos en las encuestas se pudo obtener montos especificos
sobre los gastos que se realizan en plantas y extractos naturales para ser
utilizados en Fitofarmacos lo cual representa una oportunidad para nuestro
proyecto ya que existe una demanda alta de este tipo de producto por las
Farmacéuticas espafiolas. La inversién oscila entre los 25.000 a 101.000
dolares en adelante.

El crecimiento que esperan estas Farmacéuticas que trabajan con
Fitofarmacos es de 30% a 50% o mas anual lo que representa que este
mercado se encuentra en auge.

El 66% de las Farmacéuticas entrevistadas tiene conocimiento y estarian
interesadas en adquirir el latex de Sangre de Drago, el 33% que no tiene
conocimiento de las caracteristicas del mismo, se encuentran interesadas en
informacion sobre el producto. Estos datos permiten determinar un porcentaje
de los clientes a los cuales se podria dirigir y la captacion que se tendria de los
mismos.
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4. Oportunidad de negocios

4.1.Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada
por el analisis interno, externo y del cliente.

A partir del estudio realizado al entorno externo espafol se pudo constatar que la
industria Farmacéutica y en el caso especial de la elaboracion de Fitofarmacos ha ido
tomando fuerza en los Ultimos afios permitiendo asi la proliferacion de nuevas
medicinas a base de productos naturales. Con lo antes citado se genera un nuevo
mercado para los productos de origen natural como es el latex de Sangre de Drago
(Croton lechleri) por sus principales componentes alcaloides (taspina), flavonoides,
taninos (54%), compuestos fendlicos (acido galico), vitamina A, E y C, que tienen
efectos cicatrizantes, analgésicos, antiinflamatorio, antibacteriano, desinfectantes.

Segun lo analizado en los factores externos el producto marca un arancel del 0% dado
a los tratados que se mantiene con la Union Europea, ademas al no realizarse la
exportacion de este producto y solo su consumo interno, esto representa una gran
oportunidad para la matriz productiva del pais, la Sangre de Drago es considerada
como un producto agricola no tradicional. También se identific6 como una ventaja el
bajo conocimiento que las farmacéuticas tienen sobre las cualidades de la Sangre de
Drago y la utilizacion que hacen de la misma al no contar con una oferta exportable
sustentable.

Partiendo del andlisis Porter la competencia en esta industria, a nivel nacional existen
empresas que realizan la exportacion del producto, pero en cantidades pequefias, por
lo cual no representan una amenaza para el Plan de Negocios, ademas la
descentralizacion de los proveedores, que con la creacion a realizarse de una
asociacion de los mismos representa una ventaja competitiva para el proyecto. En el
ambito internacional el proyecto enfrenta una amenaza por la competencia de
proveedores peruanos, mexicanos, bolivarianos que realizan la exportacion de Sangre
de Drago en el mercado, pero dirigidos a paises como Alemania, Rusia, Estados
Unidos y en poca escala a Espafia. Por lo que nuestro proyecto se orienta al mercado
espafiol que experimenta un auge actual en el area de fitofarmacos, llegando
directamente a farmacéuticas y laboratorios en Espafia de esta indole, sin la
participacion de intermediarios reduciendo el tiempo de entrega y lo costos por ende
manejando precios competitivos.

El latex de Sangre de Drago (Croton lechleri) no sufre ninguna alteracion por nuestra
parte por lo cual es enviado manteniendo un 100% de naturalidad al cliente en Espafa
en presentacion galones. Como se pudo constatar en el andlisis cuantitativo y
cualitativo las farmacéuticas y laboratorios prefieren este latex de forma natural y es
utilizado como materia prima para la creacion de fitofarmacos y también para la venta
al publico en condicion original. Por lo tanto, una vez estudiados los factores
importantes para la exportacion de la Sangre de Drago (Croton lechleri) y con base en
la investigacién realizada se determina que la exportacion de Sangre de Drago al
mercado Farmacéutico Espafiol representa una oportunidad de negocio factible.

5. Plan de marketing
5.1.Estrategia general de marketing

La estrategia de internacionalizacion que se va a utilizar para llegar al mercado de
Espafa es la de exportacion directa a las farmacéuticas y laboratorios, realizando las
tareas de comercializacion y marketing. Contactando a las farmacéuticas que estarian
dispuestos a comprar el latex de Sangre de Drago, la ventaja de esta estrategia es la
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disminucion de la cadena de valor al no contar con intermediarios, ahorrando asi en
costos y tiempo.

En base al andlisis realizado anteriormente la estrategia a emplearse es la estrategia
del especialista (Lambin.2009). Esta estrategia consiste en concentrase en las
necesidades que presenta un segmento en particular, en este caso la industria de
Farmacéuticas y laboratorios de Espafia que elaboran fitofarmacos. Con la estrategia
planteada se busca ser competitivos en precios, ofrecer facilidades logisticas y ofrecer
un producto que preserve su estado natural, para los fines que tiene el cliente.

5.1.1. Mercado Objetivo

El mercado objetivo son las farmacéuticas y laboratorios espafioles que elaboran
fitofarmacos, tanto las que utilicen actualmente la Sangre de Drago como las que
estén dispuestas a utilizar el latex de ya sea como un componente para la fabricacion
de medicamentos o para la venta al publico en estado natural.

Farmacéuticas que utilizan actualmente Sangre de Drago: 2

Farmacéuticas que elaboran fitofarmacos: 20 (Kompass, 2016)(Ver Anexo 3)

Segun el andlisis cualitativo las farmacéuticas realizan un gasto de setenta mil euros
en el consumo de Sangre de Drago y un promedio de consumo de 1800 litros, es decir
464 galones al afio por empresa, considerando que existen 22 farmacéuticas que se
especializan en la creacion de fitofarmacos en base a plantas naturales que se
considera que el consumo promedio anual es de 10208 galones de Sangre de Drago.
Como nuestro mercado objetivo también consiste en un mercado nuevo se enfocara
en la promocion del producto con un volumen de 600 litros mensuales, con base en las
entrevistas y encuestas realizadas a las Farmacéuticas sobre su interés en el
consumo del producto.

5.1.2. Propuestade valor

El Plan de Negocios tiene como propuesta de valor la exportacién de un latex de
Sangre de Drago 100% natural, el cual se proveer4d de manera sustentable
mensualmente por la asociacion de proveedores de la provincia de Pastaza que se
encargaran de la extraccion del latex siendo previamente organizados.
Adicionalmente, el producto cumplira con las regulaciones, certificados y normas
especificas que exige el mercado internacional.

La empresa exportadora ofrece un servicio de control de calidad (analisis
microbioldgico y fisico quimico) para la prevencion de virus o bacterias, ofreciendo asi
confianza al cliente. Para complementar el producto sera transportado de manera
efectiva y técnica, garantizando una entrega eficaz, asegurando una provision continua
en las cantidades requeridas y a un precio altamente competitivo.

5.2.Mezcla de marketing
5.2.1. Producto

La materia prima proviene de una asociacion de 5 recolectores de los sectores rurales
del puyo los cuales estaran en un proceso de control constante sobre sus técnicas de
extraccion. (Ver lista en Anexo 4)

Nombre cientifico: Latex de Croton Lechleri Muell Arg.
Variedad: Arbol de Croton Perteneciente a géneros y especies Amazonicas del
Ecuador.



15

Zona de produccion: Provincias de Sucumbios, Orellana, Pastaza, Napo y Morona
Santiago.

Produccion: Nuestros proveedores se circunscriben en la extraccion de las areas
selvaticas del Puyo, Macas y Tena inicialmente.

Rendimiento: Los proveedores seleccionados estan en capacidad de entregar un
minimo de 50 galones mensuales, lo que representaria 600 galones al afio.

Atributos: El producto presenta propiedades en sus componentes de tipo
Antibacterianas, Antiviricas, Antimicoticas y Antinflamatorias.

Beneficios: Esta comprobado mediante varios estudios realizados su actividad
astringente, cicatrizante y hemostatica. (Estudio del area Agropecuaria y de Recursos
naturales renovables de la Universidad Nacional de Loja, 2006)

=3

ACHALILLA

Figura 1: Embotellamiento

5.2.1.1. Branding
5.2.1.1.1. Logo

NOMBRE DE LA EMPRESA: Exportadora NATURALDRAGO
MARCA: ACHALILLA (Milagro en quechua)

-

‘J

b J

ACHALILLA

Sangre de Drago

Figura 2: Logo

5.2.1.2. Etiquetado

Incluird la siguiente informacion:

Tabla 11: Etiquetado

Nombre del producto: Extracto natural | Pais de Origen y regiéon de

de Sangre de Drago produccién: Ecuador, Amazonia
(Provincia Napo)

Especie botanica: Croton Lechleri Modo de cultivo: Bosques hiumedos

Parte utilizada de la planta: Corteza Volumen: Galon

Instrucciones de almacenamiento: No | Nombre y domicilio del exportador:

apilarse mas de seis cajas. NATURALDRAGO, Quito- Ecuador

Fuente: Estudio del mercado europeo para Fitofarmacos Francia, 2006
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Registro Sanitario: Los conceptos a pagarse por certificados sanitarios para
productos naturales de uso medicinal nacionales es de 430,29 délares anuales.

Certificados ISO para la U.E:

En el caso de las materias primas naturales e insumos procesados para la fabricacion
de medicamentos, se requieren los siguientes certificados basicos de los procesos de
recoleccion, produccion y transformacion de la materia prima:

+ 1SO 9001
* 1SO 14001
« Trazabilidad (sic)

En materia de certificacion, existen organismos privados que otorgan estos
documentos e imparten formacion a las empresas para que puedan cubrir los
requisitos necesarios de cada tipo de certificado.

Tabla 12: Certificaciones

RESPONSABILIDAD SOCIAL CALIDAD
+ ISO CSR/OSP 26000 +1SO 9001
* PAS 43 — Producto sistema certificacion *1SO 17025
* IWA / 1 Cuidados para la salud
SALUD, SEGURIDAD ALIMENTARIA MEDIO AMBIENTE
* ISO / PAS 28000 + ISO /14000
+1SO /22000 *«EUETS
«1SO /17799 « AISE
» Eurep GAP
* SQF 2000

5.2.1.3. Empaque

Envases de vidrio de un galén sellado y cada 6 galones embalados en cajas de carton
reforzado, se mantiene a temperatura ambiente. (Ver anexo 7)

Figura 3: Empaque

5.2.2. PRECIO

El precio que ofrece el mercado internacional por galon de Sangre de Drago es de
$149,00 dodlares en promedio, segun la informacién adquirida por parte de las
farmacéuticas entrevistadas se obtuvo un precio que oscilaba entre los $166,83 y
$185,37 dolares el galon de Sangre de Drago, ademdas se consideraron datos de
empresas peruanas y mexicanas que venden sangre de drago via internet que oscila
entre los $122 dodlares. Por lo cual se realizé un promedio considerando dichos datos.

5.2.2.1. Costos directos por galén

Presupuesto de materia prima (pack de 6 galones)
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Tabla 13: Costos directos por galén

Detalle unidad medida | cantidad costo total
Sangre de drago en latex galén 6|5 58,11 | $ 348,66
Envase de vidrio galén 6|S 1,60 | S 9,60
Etiqueta unidad 6|S 0,12 | $ 1,20
Caja de cartdn corrugado unidad 1]S 1,20 | S 6,00
Total S 360,18

» El costo de la materia prima por galén es de $60,43

Gatos operacionales por pack 6 galones

Tabla 14: Gastos operacionales

Promocién y Publicidad 36,70

Suministros y materiales 2,00

Transporte y envio 19,33

Gastos de puesta en marcha 9,43

Gastos generales 2,67

& B || BB P

Total 70,13

» Gatos operacionales por gal6n $11,68

Costo total por pack 6 galones

Tabla 15: Costo total por pack

Detalle Valor

Costos operativos $ 525,15

gastos operativos

$
Total $ 580,92
Costos x 6 pack $

» Costo total por galon $96,282

El precio a ofrecer en el mercado espafiol en el primer afio es de $139 délares el galén
de Sangre de Drago.

5.2.2.2. Estrategia de precios

La estrategia a establecer es la de penetracion ya que, al ser un producto
relativamente nuevo en el mercado de los fitofarmacos, necesita capturar un mayor
mercado estableciendo precios bajos, uso de publicidad masiva y principalmente
ofreciendo una produccion adecuada desde el principio. También con esta estrategia
es posible alcanzar menores costos a través de ventas en mayor volumen. (Lambin,
2009)

5.2.2.3. Politicas de cobro

La empresa ofrece una politica de cobro 50%. - 50% es decir, el 50% del pago se hace
anticipadamente y el otro 50% al momento en que el cliente reciba el producto.
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5.2.3. Plaza
5.2.3.1. Estrategia de distribucidn

La estrategia de distribucion a utilizarse sera la intensiva ya que el objetivo es captar la
mayor cantidad de mercado en la industria de farmacéuticas que utilizan fitofarmacos.
Segun Lambin esta estrategia es muy efectiva para materias primas y servicios
sencillos ya que sus ventajas son la produccion masiva del producto, y proporcionar
una cuota grande del mercado. (Lambin, 2009)

Puntos de venta: La empresa se encontrard localizada en la ciudad de Quito, canton
Rumifiahui. Urb La Colina, calle Zamora 306 y Loja.

Ya que se realiza la exportacion directa a los clientes (Farmacéuticas), las oficinas se
utilizarén para los procesos de control de calidad.

5.2.3.2. Canal de distribucién
Estructura del canal de distribucién: La mercaderia sera enviada hasta el puerto de

destino en donde el cliente final se hara cargo del despacho de la misma. El Incoterm
a utilizar es el DAP (Delivered al place). Puerto: Guayaquil a Espaia.

DAP
TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD
2 Precio Mercancia:
P Incluye fletes. maniobras y seguro hasta lugar
~ destino conveni do y despacho de exportacion.
L
- DAP DAP
e%m e
P —N — - — -
LTI TR ~ =S5 EEEE
EXPORTADOR Puerto de Puerto de IMPORTADOR
Embarque . . Destino

RIESGO Y RESPONSABILIDAD DEL EXPORTADOR RIESGO DEL IMPORTADOR
- Contratar transporte y seguro hasta punto de destino. Efectuar el despacho de

- Entregar sin bajarla del aitimo medio de transporte utilizado. importacién.

- Efectuar despacho exportacién.

Figura 4: Incoterm

Tipo: Directo, ya que no existen intermediarios entre el productor y el consumidor.

Figura 5: Canal de distribucion

5.2.4. Promocién
5.2.4.1. Estrategia promocional

La estrategia a utilizarse es la PUSH ya que al ser una empresa Business to Business
con un cliente final que son las farmacéuticas que producen fitofarmacos en Espafia,
enfocaremos nuestros esfuerzos de comunicacidon en este cliente, evadiendo asi la
participacion de intermediarios y construyendo una demanda directa entre los clientes
potenciales del mercado objetivo.
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Este objetivo estratégico busca neutralizar el poder de negociacibn de los
intermediarios, los cuales podrian bloquear el acceso del producto al mercado.
(Lambin, 2009)

5.2.4.1.1. Relaciones publicas

La empresa realizar4 una campafia de asociacion entre los extractores de Sangre de
Drago con el fin de mejorar sus condiciones de trabajo y asi ayudar a una produccién
sostenible y de calidad, esto servira como estrategia de relaciones publicas ya que en
Espafa existe el programa de cooperacién para el incentivo de pequefas y medianas
empresas de latino américa, AL INVEST IV que promueve la integracion de empresas
para la internacionalizacion y la apertura al mercado europeo. (European Commission,
1994)

5.2.4.1.2. Actividades promocionales
Para la promocion se participara en las ferias de Productos Naturales y Fitofarmacos

gue se realizan en Espafia en donde se hara conocer nuestro producto.
Se desarrollan dos ferias al afio de Fitofarmacos en Espafia:

Tabla 16: Fechas ferias promocionales

Feria Fecha
Salén Internacional de la Salud Del 13 al 15 abril de cada afio en
Santiago de Compostela, Espafa
Expo Salud 30 y 31 de marzo de cada afio en
Barcelona, Espafia

El precio del stand en estas ferias es de 5000 délares aproximadamente si se participa
con ProEcuador. (Ministerio de Comercio Exterior, 2016)

Publicidad: A través de correos directos a los clientes Laboratorios y Farmacéuticas
que elaboran fitofarmacos (Banco de datos proporcionado por Kompass).

Ademas, se distribuira folletos informativos en la camara de comercio de Ecuador en
Espafa, en los que se incluirdn la ficha técnica del producto, oferta disponible vy
costos.

Promocion de ventas: Para un mejor conocimiento del producto, de sus propiedades
y beneficios se les hara llegar una muestra en medida de un litro a las 22 principales
Farmacéuticas y Laboratorios que elaboran fitofarmacos en Espafia, esta cantidad les
permitira realizar las pruebas necesarias para comprobar los beneficios de este
extracto medicinal.

Marketing directo: Se asociard a la Camara Oficial Espafiola de Comercio del
Ecuador para obtener beneficios como: Informacién sobre importadores espafioles,
datos y publicaciones de ferias, participacién en ferias y misiones comerciales, relacion
con la Camara de Comercio en Espafia, entre otras. (Memoria 2015 C.O.E.C.E.) (Ver
anexo 5)
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5.2.4.2. Costo en marketing

Tabla 17: Costo anual en marketing

Actividad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo4 Afo0 5

2 Ferias $10000 $10000 $5000 $5000 $5000
Muestras a 27 | $600,75 $600,75 $600,75 $600,75 $600,75
clientes

potenciales

Folletos $60 $60 $60 $60 $60
Camara de | $350 $350 $350 $350 $350
Comercio

Total $11010,75 | $11010,75 | $11010,75 | $11010,75 $11010,75

Fuentes: Camara Oficial Espafiola de Comercio del Ecuador, precio Arte, ProEcuador.

6. Propuesta de filosofia y estructura organizacional
6.1.Mision, visién, y objetivos de la organizacion
6.1.1. Mision

Somos una empresa ecuatoriana que se dedica a la exportacion de Sangre de Drago
en su estado natural, proveniente de una asociacion de 5 pequefios productores de la
Amazonia, hacia Farmacéuticas que producen fitofarmacos en Espafia. Con el fin de
ofrecer un producto sustentable de calidad y precio competitivo.

6.1.2. Vision

Para el 2021 la marca ACHALILLA se convertira en el principal exportador de Sangre
de Drago en todo el Ecuador, posicionandose en el mercado Fitofarmacéutico espafiol
y una ampliacioén hacia todo el mercado europeo.

6.1.3. Objetivos organizacionales
A mediano plazo (especificos)

e Mejorar los procesos de produccion, mediante la consolidacién de las asociaciones
de productores de Sangre de Drago de otras provincias del Ecuador.

e Establecer una oficina en Espafia que se dedique a la distribucion directa del
producto y asi facilitar la el proceso para los clientes.

e Dar a conocer las cualidades y beneficios de la Sangre de Drago a las
Farmacéuticas que elaboran fitofarmacos en Espafia.

e Ampliar nuestro mercado objetivo hacia otros paises de la Unién Europea,
aprovechando el libre comercio que existe.

A largo plazo (estratégicos)

e En un periodo de 5 afios aumentar la participacion en ventas a las farmacéuticas
gue elaboran fitofarmacos en Espafia en un 4% ya que es una empresa nueva,
tomando como referencia el crecimiento de la industria que ha sido del 8% en los
ultimos 5 afios.

e Para el 2021 incrementar la participacion en el mercado de fitofarmacos en
Espafia, mediante un estudio de marketing internacional y de la promocion
realizada. Tomando en cuenta que la competencia acapara el 20% del mercado.
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e Para el 2021 lograr una participacion lider en la exportacion de Sangre de Drago
en Ecuador.

6.2

.Plan de operaciones, producto y procesos.

6.2.1. Proceso de operaciéon

= -

Figura 7: Proceso de exportacion

Envasado y
etiquetado,
embalaje (pack 6
galones)
Figura 6: Proceso
6.2.2. Proceso de exportacion
Promocion del C Solicttud v Muestra del Proceso de
producto envié de producto negociacion

cotizaciones

h

&) -
Elaboracion de Estable cimiento Aceptacion de
documentos de condiciones la oferta
-
w

. I
Embarque c:!e I= Envio de Cobranza
mercancia documentos
"y

TOMADO DE: (Octavio, 2010)

Pasos:

1.

2.

6.2.3. Secuencia, tiempo, costos, personal e infraestructura:

El proveedor realiza la entrega del producto a las bodegas ubicadas en Quito,
valle de los chillos, Urb. La Colina.

Se realiza el proceso de control de calidad de la Sangre de Drago Dicho control
permite la desintoxicacion del producto con el fin de que pueda ser utilizado
para la produccion de medicamentos, para esto se utilizara la maquinaria y
equipo valorado en $40.000 ddlares. Este proceso es realizado por un operario
del area de produccion.

El proceso de envasado, etiquetado y empaquetado se realizara con un set de
herramientas especifico para mantener la calidad del producto, y este tendra
un costo de 4.000 ddlares. Este proceso tomara alrededor de dos horas por
pack de 6 galones y sera realizado por un operario del area de produccion.
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4. Se procede al almacenaje del producto hasta que llegue el transporte que se
rentara mensualmente, un camion en $400 doélares para llegar a su puerto de
envio en Guayaquil.

5. El envio de la mercaderia al puerto de destino toma un tiempo de 15 a 30 dias
de transcurso, con un valor por contenedor de $2500 dolares.

Para realizar todos estos procesos contaremos con 4 socios, que se encargaran de
cada departamento y el gerente general, se cuenta con una ndémina de 2 trabajadores
de planta que contaran con un sueldo de $500 délares, estos operarios realizaran el
control de calidad y el empacado del producto. Ademés, se contard con gastos
administrativos como:

Tabla 18: Sueldos

Detalle Sueldo
Gerente $ 1.500
Jefe administrativo $ 800
Jefe de marketing $ 800

Ademas, se incurrird en gastos de infraestructura para poner en marcha el proyecto un
Terreno (200 m2) que se encuentra ubicado en Quito, en el valle de los chillos, con un
precio de $36.000 ddlares, ademas un galpén (170 m2) para las instalaciones con un
precio de $17.000 ddlares. (Ver anexo 10)

6.2.4. Conclusiones

e Tomar en cuenta la fecha mensual en el que el proveedor entregara el
producto, para estar preparados ante cualquier inconveniente o cambio, segun
la informacion entregada por el representante de la asociacion de productores.

e El proceso de control de calidad, envasado etiquetado y empaquetado debera
ser supervisado por el Jefe de produccién a cada momento con el fin de
realizar él envié de un producto que cumpla a totalidad con las exigencias del
mercado europeo, para no correr asi el riesgo de insatisfaccion del cliente.

¢ Constantemente actualizar y tener en regla los papeles de aduana para que no
exista ningun inconveniente al momento del envié de la mercaderia y no
retrasarse con la entrega.

e Establecer un itinerario de envié de la mercaderia para poder contar con fechas
y dias exactos de la llegada del producto al destino final y asi ofrecer el mejor
servicio al cliente.

e Contar con un contrato mensual con la naviera para tener espacio para nuestro
envig, y contar con un back up en caso de que exista algun inconveniente con
la naviera acordada.

6.2.5. Estructura organizacional

Tipo de sociedad constituida: Compafiia de Responsabilidad Limitada.

Requisitos legales: La Compafiia de Responsabilidad Limitada, se contrae con un
minimo de dos personas, y un numero maximo de quince. En ésta tipo de companiias
sus socios responden Unicamente por las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales. El capital minimo para constituir una compafia de
responsabilidad limitada es de $400 délares.

Domicilio fiscal: ciudad de Quito, canton Rumifiahui. Urb La Colina, calle Zamora 306
y Loja.
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Se establecerd para su funcionamiento una compafia de Responsabilidad Limitada,
gue inicialmente se ajusta mejor a las necesidades organizacionales de la empresa ya
gue no se necesita un monto alto de inversion.

Se realiz6 este organigrama especifico el cual establece cada departamento y cada
area en la cual se desarrollara dicho departamento.

Figura 8: Estructura Organizacional

Uno de los factores claves de un negocio es su organizacién por lo cual es necesario
definir cudles son las funciones que cada departamento, area y personal va a realizar
con el fin de ser eficientes y eficaces.

El Gerente que sera el representante legal, realizara el control de los departamentos y
la organizacion de los mismos, ademas realizara el contacto directo y la negociacion
con los clientes finales en Espafia.

En el departamento de operaciones un Jefe de produccion el cual se encargara de
comprobar y guiar en el proceso de control de calidad del producto, en su envasado
etiquetado y embalaje para finalmente enviarlo a su destino, en esta area se contara
con dos operarios que realizaran cada uno de los procesos.

Para el departamento de comercializacién, se contara con un Jefe de marketing el cual
realizara todo lo que tenga que ver con la marca, promocion y publicidad del producto,
al igual que el proceso de venta con el cliente final.

En el departamento financiero se contara con un Jefe administrativo el cual realizara la
administracién, contabilidad y cobranza. Cada uno de estos departamentos
respondera al gerente general como la maxima autoridad.

La empresa estd constituida por 4 socios, cada uno de ellos responde por las
obligaciones sociales solamente hasta el monto de sus aportaciones, estos socios
cumplen el cargo de Gerente general, jefe de produccién, jefe administrativo y de
marketing.

» El “proyecto tiene como objetivo a futuro, realizar una expansion hacia todo el
mercado europeo por lo cual la nébmina estd determinada para poder cumplir
con mayores ventas.
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7. Evaluacion financiera

7.1 Proyeccion de estado de resultados, situacion financiera, estado de flujo de
efectivo y flujo de caja

Los datos utilizados para realizar la evaluacion econdémica financiera del proyecto son:
Tasa de inflacion anual 1.63%, tasa pasiva preferencial 6%, tasa efectiva para pymes
es 8,66%, Riesgo pais 8,61%, Tasa impositiva 33,7%. (Banco central del ecuador,
2014). La beta de la industria de acuerdo al CIUU es 1,74. (Damodaran, 2016)

Para realizar la proyeccion del estado de resultados se ha considerado realizar unas
ventas proyectadas que inician con 300 packs de 6 galones a un precio de $834,00
dolares FOB, dando un ingreso por ventas de $250.200,00 mientras que para los
proximos afios del 2 al 5, se tiene un incremento de un 2% anual. Obteniendo en el
afio 5 unos ingresos por ventas de $329.188,90. (Ver anexo 14)

Con respecto al costo de produccién se establece que la sumatoria de los tres
elementos del costo para comercializar este producto internacionalmente se establece
un valor de $510,75 por cada pack de 6 galones. (Ver anexo 15)

En cuanto a los gastos operacionales relacionados a publicidad, promocién, gastos
generales el primer afio ascienden a $21.050,04. El costo total de produccion que
incluye costos operativos mas gastos operacionales da como resultado un costo por
pack de $579,94. En lo relacionado a la politica de cobro se establecié que para el
proyecto la recuperacion es el 50% en efectivo y un crédito de 50% a 30 dias. (Ver
anexo 14)

En referencia a la politica de pago el proyecto asume el 100% de pago a sus
proveedores, para cubrir con esto sus gastos operacionales. La utilidad neta que
genera el proyecto al afio 1 comienza con $46.540,05 y un crecimiento anual
respectivo en cada uno de los afos hasta llegar al afio 5 con un valor de $88.162,03,
tomando en cuenta que es una utilidad neta luego de haber distribuido utilidades y el
pago de impuestos correspondientes.

Relacionado al estado de situacion financiera proyectado de la empresa se inicia con
un capital de $165.352,25 dolares para iniciar sus operaciones, en el transcurso de los
afios hasta su horizonte final en el afio 5 la empresa crece en sus activos en 1,40% al
afio cero. Con lo que respecta a los pasivos, tantas obligaciones a corto plazo y a
largo plazo inicia el afio cero con $66.140,90 y en el afio cinco se establece un valor
de $44.812,37 con una reduccion del 32%. (Ver anexo 17)

Respecto al aporte de los socios se evidencia que durante todo el proyecto se tiene un
crecimiento considerable afio a afio de 1,89% desde el afio cero al cinco, garantizando
mayor capital por parte de los socios, por lo tanto, maximizando las utilidades para los
SOCIOS.

En base al estado de flujo de efectivo se demuestra la cantidad de dinero que
mantiene el proyecto afio a afio para garantizar la cantidad de efectivo disponible en la
cuenta de efectivo del estado de situacion financiera. Este efectivo se determindé en
base a las actividades operacionales, actividades de inversion y el flujo de
financiamiento. El efectivo inicial que es el capital de trabajo para iniciar el proyecto es
de $61.122,25 dolares en el afio cero, mientras que el afio 5 es de $167.702,18,
generando liquidez y solvencia al proyecto. (Ver anexo 16)
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Con respecto al flujo de caja se parte de las utilidades operacionales al que se le ha
afadido las depreciaciones correspondientes de los activos fijos afio tras afio y el valor
de salvamento de los activos no corrientes, se ha deducido el pago del préstamo
generando de esta manera flujos incrementales positivos durante los cinco afios del
proyecto. En el afio cero se encuentra registrado el valor de la inversion inicial con
signo negativo por $165.352,25. (Ver anexo 18)

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

Con respecto a la inversion inicial el presente proyecto requiere de un desembolso de
dinero para generar la operacion de la empresa en lo relacionado a activo fijos, gasto
de puesta en marcha, capital de trabajo un valor de $165.352,25 (Ver anexo 11). El
capital de trabajo es el dinero necesario para general la operatividad de la empresa
durante el primer afio, se determiné mediante los pagos respectivos de proveedores y
gastos operacionales y mas la diferencia del flujo de efectivo negativos del primer mes
generando un valor final de capital de trabajo de $61.122,25 doélares.

La estructura de capital para generar esta inversion se determiné con un aporte de
60% de capital propio cuyo valor es de $99.211,35; financiamiento con deuda el 40%
por un valor de $66.140,90 para asi totalizar la inversién inicial de $165.352,25. Con
respecto al financiamiento se solicitara un crédito a 5 aflos plazo a una tasa efectiva
anual del 8,66% sin periodos de gracia y pagos al final del periodo (Ver anexo 12).

7.3 Estado y evaluacién financiera del proyecto

Para realizar la evaluacién financiera del presente proyecto se toma como base el
calculo realizado en el flujo de caja del proyecto. Se determiné el célculo de la tasa de
descuento WACC en vista de que la aportacion inicial del proyecto es mixta tanto
aporte de socios, como mediante endeudamiento.

Tabla 19:WACC

WACC

Porcentaje de deuda 0,4
Porcentaje de capital 0,6
Costo de la deuda 8,66%
Tasa impositiva 33,70%
(1-T) 66,300%
Ke CAPM 19,24%
WACC 13,84%

Dando como resultado una tasa de descuento de 13,84% para descontar cada uno de
los flujos proyectados. Respecto a los indicadores de la evaluacion del proyecto como
es el valor presente neto (VAN) genera un monto de $175.460,63; una tasa interna de
retorno (TIR) 46%, el periodo de recuperacion es de 2,49 afos. Por lo tanto, se
considera que el presente proyecto tiene viabilidad econdémica financiera como
factibilidad para la ejecucion del mismo.

Tabla 20: VAN
Evaluacidn del proyecto
Detalle valor
VAN $175.460,63
TIR 46,00%
PR (afios) 2,49
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7.4 indices financieros

De acuerdo al CIUU A0128.03 para el presente proyecto se calcularon indices de
liquidez, endeudamiento y rentabilidad y se lo ha comparado con las ratios de la
industria obtenidos de la pagina de la superintendencia de compafias.
(Superintendencia de Compaiiias, 2016) Con respecto a la liquidez el proyecto
demuestra capacidad para cubrir sus obligaciones a corto plazo en cada uno de los
afios, la raz6bn de deuda a activo (deuda total) de afio a afio disminuye
considerablemente generando una ventaja ya que de acuerdo a la industria las
empresas dedicadas a este tipo de operacion tienen endeudamientos superiores al
50%.

Las utilidades y rentabilidad que genera este proyecto durante los cinco afios
garantizan rendimientos financieros superiores a la industria tanto para los socios,
trabajadores y reinversion.

Todos estos indicadores calculados complementan la factibilidad del presente
proyecto.

Tabla 21:Indices de la industria

DETALLE Afio industria

1 2 3 4 5 A0128.03

Indice de Liquidez $ 548 | $ 4,97 457 | $ 418 | $ 3,86 S 1,17
Deuda total 35,05% 31,50% 27,69% 23,66% 19,30% 53,41%
Margen Neto 18,60% 20,86% 22,82% 25,01% 26,78% 3,35%
ROI 20,74% 24,69% 28,75% 33,32% 37,97% 3,65%
ROE 31,93% 36,04% 39,76% 43,65% 47,05% 4,60%
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8. Conclusiones Generales

e El mercado de la elaboracion de fitofarmacos en Espafia se halla en auge y
constituye una excelente oportunidad de negocio.

¢ Las condiciones vigentes para las exportaciones en el Ecuador y las importaciones
en Espafa representan una considerable fortaleza para nuestro Plan de Negocios.

e La competencia Nacional e Internacional no constituyen una amenaza potencial
para nuestro Plan de Negocios.

o Al tener claramente definido nuestro cliente objetivo, las farmacéuticas espafiolas
que elaboran fitofarmacos, el marketing directo se convierte en nuestra
herramienta de llegar al mercado.

e Del andlisis y buen manejo de costos se puede obtener un competitivo precio del
producto, permitiéndose un facil ingreso al mercado.

e El proceso operativo se simplifica por cuanto lo hacemos de manera directa con el
consumidor (cliente) sin intermediacion.

e La estructura organizacional determina inicialmente, puede parecer demasiado
inflada para el nivel de exportaciones a manejar, mas la idea fundamental es
mantener esta organizacibn con miras al crecimiento proyectado en los afios
subsiguientes y la visién planteada para la empresa.

e La Camara Oficial de Comercio de Espafia en Quito, se constituye en un nexo
importante entre la empresa y las Farmacéuticas espafiolas, facilitando la
coordinacion, los contactos y la promocién de nuestro producto.

¢ De la evaluacion financiera se desprende que la rentabilidad del Plan de Negocios
se halla justificada y que la sostenibilidad se mantendra con ingresos crecientes.

e Las caracteristicas naturales del producto (Sangre de Drago), la creciente
demanda del mercado de fitofarmacos, la estrategia de marketing adecuada,
mantener un precio competitivo, seguir un proceso operativo simple, contar con
una estructura organizacional suficiente y estar respaldados financieramente hace
que nuestro proyecto sea una verdadera oportunidad de negocio, sostenible y
rentable.
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ANEXO 1
ENTREVISTA 1 A EXPERTOS

N

NoOoh~®

¢, Considera que la Sangre de Drago es un producto para exportacion?

¢Son las cualidades de la Sangre de drago ecuatoriana competitivas con otros
paises exportadores?

¢ Es posible establecer un precio competitivo a nivel internacional?

¢,Cuales son los productores Sangre de Drago de Ecuador que usted conoce?
¢,Coémo ve el mercado de la exportacion de Sangre de drago?

¢ Qué paises conoce que exportan e importan Sangre de Drago?

¢, Qué tipo de clientes son los que principalmente demandan este producto?

ENTREVISTA 2 A EXPERTOS

¢, Qué es Biocomercio?

¢, Cudles son los principales incentivos y las restricciones que presenta este
proyecto?

¢, Cémo ha sido la evolucién de los fitofarmacos?

¢, Considera que la Sangre de Drago es un producto para exportaciéon?

¢Son las cualidades de la Sangre de drago ecuatoriana competitivas con otros
paises exportadores?

¢,Cuales son los productores Sangre de Drago en Ecuador que usted conoce?

¢Qué paises conoce que exportan e importan productos naturales para
elaborar fitofarmacos?

¢, Qué tipo de clientes son los que principalmente demandan estos productos?

ENREVISTA FARMACEUTICAS

1. ¢Utiliza SANGRE DE DRAGO como materia prima para elaborar farmacos?
2. ¢Qué cantidad de SANGRE DE DRAGO (en mm3) utiliza al afio?
3. ¢Cudl es la inversion anual que realiza por la compra de la SANGRE DE
DRAGO requerida?
4. ¢Qué caracteristicas busca usted en el producto?
5. ¢Como usted adquiere actualmente la SANGRE DE DRAGO?
6. ¢Como prefiere que se realicen las entregas?
7. ¢Cual es su principal proveedor?
ANEXO 2

ENCUESTA PARA LOS LABORATORIOS Y FARMACEUTICAS EN ESPANA QUE

ELABORAN Y COMERCIALIZAN FITOFARMACOS.

1. ¢(QUE TIPO DE PLANTAS O EXTRACTOS DE PLANTAS NATURALES UTILIZA PARA LA
ELABORACION DE FITOFARMACOS?

ALOE

SANGRE DE DRAGO
LLANTEN
VALERIANA

MATICO

OTRAS
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¢ CUANTO INVIERTE ANUALMENTE EN LA ADQUISICION DE MATERIA PRIMA
(PLANTAS O EXTRACTOS DE PLANTAS NATURALES) PARA LA ELABORACION DE
FITOFARMACOS?

12.000 — 24.000 USD.
25.000 - 100.000 USD.
101.000 - MAS

¢, CONSIDERA QUE EL MERCADO DE LOS FITOFARMACOS SE HALLA EN
CRECIMIENTO?

Sl
NO

¢CUAL ES LA PROYECCION DE CRECIMIENTO DE SUS PRODUCTOS PARA LOS
PROXIMOS 5 ANOS?

10% -20%

30%-40%
50%- MAS

¢, CONOCE LAS CARACTERISTICAS BIOQUIMICAS DE LA SANGRE DE DRAGO
(COTTON LECHLERI)?

SI
NO

SI SU RESPUESTA ES SI, ¢ ESTARIA INTERESADO EN ADQUIRIR LA SANGRE DE
DRAGO EN ESTADO PURQO?

SI
NO

SI SU RESPUESTA ES NO, ¢ ESTARIA INTERESADO EN CONOCER NUESTRO
PRODUCTO?

SI
NO

(ACTUALMENTE CUALES SON SUS PROVEEDORES DE PLANTAS O EXTRACTOS
DE PLANTAS NATURALES QUE UTILIZA PARA LA ELABORACION DE
FITOFARMACOS?

EUROPA
AMERICA

ANEXO 3

Lista de Farmacéuticas Espafa

ARKOPHARMA

PRODUCTOS NATURALES JENNY S.L.

PLANTAS MEDICINALES DE CATALURNA

LABORATORIOS MEDICAMENTOS INTERNACIONALES S.A.
PLANTACAR ANDALUCIA

LABORATORIOS VILARDELL S.A.

BIOQUIN S.A.

SPALY BIOQUIMICA S.A.

LABORATORIOS TEGOR.

32



10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
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SPALY BIOQUIMICA.

NOVARTIS.

LABORATORIO GEBRO PHARMA S.A.
LABORATORIOS EL NATURISTA.
NATURISTA HOMEOVITAL S.L.
NATURALDE THERB.

EVA_SHOP.

CONESAS.

AMERORGANIC.

2011SPOTENCIAS.

CENTRE TECNOLOGIC FORESTAL DE CATALUNA.

Fuente: Directorio de Empresas Espafia. Kompass.

ANEXO 4
Lista proveedores
Proveedores | Nombres Teléfono
1 José Parra 0987755455/ 033030613
2 Tomas Mayancha 0980447982
3 Fabian Vargas Villano 0987781119
4 Carmen Vilatufia 032887146
5 David Tentes 0992773440
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ANEXO 5

amara

Oficial Espaniola de Comercio del Ecuador
Fundada en 1920

Servicios y Beneficios

Estos son los servicios y beneficios que ofrece a sus afiliados la Camara Oficial Espafiola

Servicios:

e Alquiler del salén de la Camara para eventos empresariales, culturales y
académicos con servicio de catering si se requiere.

e Ayuda a la solucion amigable de litigios que se presenten entre firmas de
ambos paises a solicitud de las partes.

o Difusion periddica de un resumen de noticias espafiolas y nacionales a través
del correo electronico.

o Difusién, promocién y organizacion de Misiones Comerciales espafiolas que
visitan Ecuador.

o Elaboracion y distribucién de la Memoria Anual de la Camara.

o Extension de certificados que acredita a los socios como afiliados.

e Informacion sobre fabricantes, exportadores e importadores espafioles, datos y
publicaciones de ferias, turismo y otras actividades econdmicas espafiolas.

e Informacion sobre sistemas arancelarios vigentes en Ecuador y Espafa y
asesoria en comercio exterior.

o Participacion en ferias nacionales e internacionales que se realicen en el pais
para promocionar productos y servicios espafioles.

e Relacibn con Camaras de Comercio en Espafia y Camaras de Comercio
espafiolas en América.

e Entrega de tarjeta de afiliacion.

Beneficios:

o Contactos comerciales con empresarios espafoles que visitan Ecuador y con
empresas y gremios sectoriales en Espafia.

e Convenios con empresas asociadas para beneficios de los socios.

e Coordinacion con los organismos espafioles residentes en Ecuador.

e Exposicidbn permanente de catélogos, folletos, guias turisticas, mapas de
Espafia, a disposicién de los asociados interesados en visitar y comercializar
con Espana.

e Invitaciones a socios para reuniones, conferencias, cocteles y exposiciones
gue organiza la Camara.

e Tarifas corporativas en los principales hoteles de la ciudad, para socios y
visitantes esparioles exclusivamente.

e Tarifas corporativas con la aerolinea espafiola IBERIA exclusivo para socios.
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ANEXO 7
Galén de vidrio

L-CONSERVAS-

Envases de Vidrio

Gonzalo Zaldum bide N48-120 vy Aparicio Rivadeneira
Telefax : ( 593-2 ) 2 412-9246/ 2 811-900. E-m ail: navcasa@cablemodem com ec

Q uite - Ecvador

FROFORM A

Feacha: 12 DE MAYO DEL 2018 Pago: CONTADO
Cllente: Naturaldrago Enirega: INMEDIATO
Atencldn: Naturaldrago Valldezr Ofes B Dlas
CANT. DETALLE V. UNIT V. TOTAL
4 [ENVASE DE VIDRIO 4000CC REDONDO i.000 12.
4 [TAPA METALICA No.89MM BLANCA 0.160 0.
CAJA DE 4 UNIDADES
12 [ENVASE DE VIDRIO 1000CC REDONDO 1.200 14,
12 |TAPA METALICA No. 63MM DORADA 0.120 1.
CAJA DE 12 UNIDADES
40 |[ENVASE DE VIDRIO 1000CC REDONDO 1.200 48
40 |TAPA METALICA No. 100MM DORADA 0.a00 16,

CAJA DE 40 UNIDADES
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ANEXO 8
Estadisticas de comercio
% TRADE MAP
/ \ Estadisficas del comercio para el desarrolo internacionalde las empresas
Datos comerciales menstales, irimestrales y anuales, Valores de importacidn y exportacion, volumenes, tasas de creciminto, cuotas de mercado, fc,

"

Iniio & Bisqueda  Dispanibiidad de Datos  Documentos de referencia  Otras Hemamientas del TG Més lvls.JossernC!uingaIahua'
Produco .. 211 Platas, partes de plnas,semias y uloscé v Grupo de proucios | Niguno r
Oy @ pai | Evuadr 1| Gupodepases | Nnguno r
Sy Expafa 1| Gupodesocis | Ninguno r

@ oroscrios  Expoationes ¥ ndadores v | por oo v | Produos sl 6 dios v |

Comercio actual y potencial entre Ecuadory Espaiia en 2014
Producto: 1241 Plantas, partes de plantas, semillas y frutos de las especies utilizad

m - lDalos IED] [Dalos arance\aﬂos] {Normas volumanas]

Destalgar. @ @ r ‘ 2 Ingas porpagina: | Pordefecto (25 porpagna) v
Ecuador exporta hacia Esparia Esparia importa desde &l mundo Ecuador exporta hacia el mundo

Comertio

Var  Tasade  Partcipaciin  Avancel Valor  Tasade oo VAOT Tasade , fencial

SHe Cigo el Descripcion el producto 014, crecimiento enlas  equivalentead M4, crecimiento Pamtlhmon 204, crecimiento Partcptin m
Dodicto en  anualenvalor exporiaciones valorem aplicado en  anualenvalor 18 en  anual envalor

miks entre 2010-2014, deFuador,  porEspaiaa miles enire 2010-2014, E% miies  entre 2010-

%pa | 4 Ecuado | U ki T U MAhai

a5 domas plantas, parts dz plantas 4 ) 0| |675% 52580

Fugntes: Caleos del CCI basados en esadisitas de UN COMTRADE.
Los evportaciones de Eruadorhan sido reportados por Ecuador
Los mpartaciones o Espaia han sido reportados por Expaia

ANEXO 9

11 EWS ——
mndes, s 20501

Ficha técnica Sangre de Drago

FICHA TECNICA DE AGRICULTURA

Producto Especifico:|Sangre de grado
Nombre Comercial:|Sangre de grado o sangre de drago

Codigo CPC V.2:|/01930.00.28
Cddigo CIIU 4.0:|A0128.03

Cadigo Arancel 2007:(1211.90.90.00

Codigo Arancel 2012:(1211.90.90.00

PROPIEDADES GENERALES

Descripcion: |[El sangre de drago es un arbol nativo sudamericano de porte peqguefio a mediano,
de copa amplia de 10 a 20 m de alto, con un tronco de unos 20 a 25 cm. de
diametro, de corteza fina color castafio grisaceo que al ser herida exuda un latex
color rojizo. El follaje es verde claro de hojas simples de forma acorazonada,
alternas y de bordes lisos que llegan a superar los 10 cm de largo. Las flores son
blangquecinas, en espiga.

Usos:|Se utiliza este arbol para extraer su latex de color rojizo, €l mismo que tiene
aplicaciones en la medicina popular para el tratamiento de las heridas y Ulceras
cutaneas. La sangre de drago es una medicina muy popularizada en Perd, Ecuador
y Colombia.

Magnitud: [Volumen

Unidad de Medida: |Mililitros o centimetros clbicos

Presentacion Comercial:|Se comercializa el latex del arbol, en pequefios frascos
PROPIEDADES ESPECIFICAS

Nombre Cientifico|Croton lechleri

Clima:|Tiene su habitat en el alto Amazonas, en Perld, Ecuador y Brasil, a una altitud de
entre los 1.200 y los 3.000 metros, en el interior de los bosques lluviosos de
montafa

Tipo de Propagacion:|Sexual (semillas)




ANEXO 10

DIAGRAMA DE LA INFRAESTRUCTURA

-

t | PARQUEADEROS | t

/

OPERACIONES

-

COMERCIALIZACION

FINANCIERO

BODEGA /

Anexo 11

Inversién inicial

Activos fijos

104.230,00

Capita de trabajo

$ 61.122,25

Total inversion inicial

S 165.352,25

Anexo 12

Estructura del capital

Capital propio 0,6 99.211,35
Deuda 0,4 $ 66.140,90
Total $ 165.352,25

Deuda 99.211,35
Tasa 6,00%
Tiempo (afios) 5
Cuota $ 23.552,42

N. per cuota interés capital saldo
0 S 66.140,90
1| s 16.854,58 | S 5.727,80 | S 11.126,78 | S 55.014,12
2| S 16.854,58 | S 4.764,22 | S 12.090,36 | S 42.923,76
EIIS 16.854,58 | S 3.717,20 | $ 13.137,38 | S 29.786,38
4| S 16.854,58 | S 2.579,50 | $ 14.275,08 | $ 15.511,30
5[ s 16.854,58 | $ 1.343,28 | $ 15.511,30 | $ 0,00
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Anexo 13
Inversidn inicial activos fijos
Activos fijos
Detalle cantidad costo Total Vida util Depreciacion
Mobiliario
Estaciones de trabajoen L 4 S 220,00 | $ 880,00 10 $ 88,00
Sillas ergonomicas tipo gerente 4 S 150,00 | $ 600,00 10 $ 60,00
Sillas de visita 8 S 90,00 | $ 720,00 10/ S 72,00
Archivadores aereos 4 S 120,00 | $ 480,00 10/ S 48,00
Total Mobiliario $ 2.680,00 S 268,00
Maquinaria y equipo
Maquina purificadora 1 $ 40.000,00 | S 40.000,00 10 $ 4,000,00
Telefonos 4 S 50,00 | $ 200,00 5$ 40,00
Herramientas de envasado (set) 1 $  4.000,00|$ 4,000,00 10| $ 400,00
Total Maquinaria y equipo $ 44.200,00 $ 4.440,00
Infraestructura
Terreno (200 m2) 200| $ 180,00 | $ 36.000,00
Galpon (170 m2) 170/ $ 100,00 | $ 17.000,00 5 $ 3.400,00
Total infraestructura $ 53.000,00 S 3.400,00
Equipos, sistemas y paquetes informaticos
Computadoras desktop 4'S  850,00($ 3.400,00 3|'S 1.133,33
Impresora 118 450,00(S 450,00 3|'S 150,00
Software contable 1S 50000](S 500,00 3|'S 166,67
Total equipos informéticos $ 4,350,00 $ 1.450,00
TOTALACTIVOS FIJOS $ 104.230,00 S 9.558,00
Anexo 14
Estado de resultados
ESTADO DE RESULTADOS
Detalle ano1 ano 2 ano 3 aho 4 afio 5
Ingreso por ventas S 250.200,00 | S 267.964,20 | S 286.989,66 | S 307.365,92 | S 329.188,90
(-) costo de produccion S 153.226,00 | $ 160.337,33 | S 165.631,29 | $ 169.664,45 | S 175.343,60
(=) utilidad bruta en ventas S 96.974,00| S 107.626,87 | S 121.358,37 | S 137.701,48 | S 153.845,31
(-) Gastos operacionales S 21.050,04 | S 1853819 (S 18.862,25|S 19.192,02 | S 19.527,62
Utilidad antes de interes S 759239 | S 89.083,69 | S 102.496,12 | S 118.509,45 | S 134.317,68
Gasto financiero S 5.727,80 | $ 4.764,22 | S 3.717,20 | S 2.579,50 | § 1.343,28
Utilidad operacional S 70.196,16 | S 84.324,46 | S 98.778,93 [ S 115.929,95 [ S 132.974,41
15% trabajadores S 10.529,42 | S 12.64867 | S 1481684 |S 17.389,49 S 19.946,16
Utilidad antes de impuestos S 59.666,73 [ S 71.67579|S 83.962,09 | S 98.540,46 [ S 113.028,24
22% impuesto a larenta S 1312668 | S 15.768,67 | S 1847166 |S 21.67890 | S 24.866,21
Utilidad Neta S 46.540,05|S 55.907,12|S 65.49043 |S 76.861,56 |S 88.162,03




Anexo 15

Costo de produccion
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Detalle ano1l ano 2 afo 3 ano 4 afo 5
Materia Prima directa S 108.054,00 | § 112.011,59 | S 116.114,12 | $ 120.366,92 | S 124.775,48
Mano de obra directa S 31.01400 | $ 34.092,76 | $ 3520798 |S 36.360,90 | S 37.552,79
Costos inidrectos de fabricacién | $ 1415800 | S 14.232,98 [ S 14.309,18 [ S 12.936,63 | S 13.015,33
Total costo de produccion $ 153.226,00 | $ 160.337,33 | $ 165.631,29 | $ 169.664,45 | $ 175.343,60
Total unidades producidas Pack 300 306 312 318 325
Costo unitario de produccion S 510,75 | $ 523,98 | $ 530,67 | $ 532,93 [ $ 539,97
Costo por galén S 85,13 | $ 8733 |$ 8844 (S 8882 (S 89,99
Anexo 16
Estado de flujo de efectivo
0 1 2 3 4 5
Actividades Operacionales - 75.844,78 69.948,79 79.622,31 90.431,08 101.673,03
Utilidad Neta 46.540,05 55.907,12 65.490,43 76.861,56 88.162,03
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacién $ 9.558,00 | $ 9.558,00 | $ 9.558,00 | $ 8.108,00 | $ 8.108,00
+ A participacion trabajadores $10.529,42 | $ 2.119,25|$ 2.168,17 S 2572,65|S$ 2.556,67
+A Impuestos $ 13.126,68 | S 2.641,99 S 270298 | S 3.207,24|$ 3.187,31
+A cuentas por cobrar S (3.909,38)| S (277,57)| S (297,27)| $ (318,38)| S  (340,98)
Actividades de Inversion (104.230,00)
- Adquisicién PPE y intangibles (104.230,00) $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Actividades de Financiamiento 165.352,25 | (11.126,78)( (58.630,41)( (69.044,50)( (79.765,51)| (92.372,86)
+ A Deuda Largo Plazo 66.140,90 | (11.126,78)| (12.090,36)| (13.137,38)| (14.275,08)] (15.511,30)
- Pago de dividendos (46.540,05) (55.907,12)  (65.490,43) (76.861,56) (88.162,03)
+ A Capital 99.211,35 46.540,05 9.367,07 9.583,31 11.371,13 11.300,47
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 61.122,25 64.718,00 11.318,38 10.577,81 10.665,57 9.300,17
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 0 61.122,25 | 125.840,25 137.158,63 147.736,44 158.402,01
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 61.122,25 | 125.840,25 ( 137.158,63 147.736,44 158.402,01 167.702,18
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Anexo 17
Balance General
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO
0 1 | 2 3 4 5
ACTIVOS 165.352,25 224.421,63 226.459,57 227.776,66 230.652,60 232.185,75
Corrientes 61.122,25 129.749,63 141.345,57 152.220,66 163.204,60 172.845,75
Efectivo 61.122,25 125.840,25 137.158,63 147.736,44 158.402,01 167.702,18
Cuentas por cobrar 3.909,38 4.186,94 448421 4.802,59 5.143,58
No Corrientes 104.230,00 94.672,00 85.114,00 75.556,00 67.448,00 59.340,00
Propiedad, Plantay Equipo 104.230,00 $104.230,00 $104.230,00 $104.230,00 $104.230,00 $104.230,00
Depreciacion acumulada S 9.558,00 S 19.116,00 $ 28.67400 $ 36.782,00 $ 44.890,00
Intangibles
Amortizacion acumulada
PASIVOS 66.140,90 78.670,23 71.341,11 63.074,88 54.579,70 44.812,37
Corrientes 23.656,11 28.417,34 33.288,50 39.068,39 44.812,37
15% Trabajadores 10.529,42 12.648,67 14.816,84 17.389,49 19.946,16
Impuestos por pagar 13.126,68 15.768,67 18.471,66 21.678,90 24.866,21
No Corrientes 66.140,90 55.014,12 42.923,76 29.786,38 15.511,30 0,00
Deudaa largo plazo 66.140,90 55.014,12 £2.923,76 29.786,38 15.511,30 0,00
PATRIMONIO 99.211,35 145.751,40 155.118,47 164.701,78 176.072,91 187.373,38
Capital 99.211,35 99.211,35 99.211,35 99.211,35 99.211,35 99.211,35
Utilidades retenidas - 46.540,05 55.907,12 65.490,43 76.861,56 88.162,03
Total Pasivo + Patrimonio 165.352,25 224.421,63 226.459,57 227.776,66 230.652,60 232.185,75
Comprobacion
Valoracion Empresa 165.352,25 224.421,63 226.459,57 2217.776,66 230.652,60 232.185,75
Anexo 18
Flujo de Caja
FLUJO DE CAJA
Detalle ano0 afo1 afo 2 ano3 afo4 ano5
Ingreso por ventas $ 250.200,00 | $ 267.964,20 [ S 286.989,66 | S 307.365,92 | $ 329.188,90
(-) costo de produccion § 153.226,00 | $ 160.337,33 | $ 165.631,29 | S 169.664,45 | $ 175.343,60
(=) utilidad bruta en ventas S 9697400 S 107.626,87 | S 121.358,37 | S 137.701,48 | $ 153.845,31
(-) Gastos operacionales S 21.05004(S 1853819(S 18.862,25(S 19.192,02 | S 19.527,62
Utilidad antes de interes § 759239 S 89.08869 [ S 102.496,12 | S 118.509,45 | $ 134.317,68
Gasto financiero S 572780 | S 4764225 3717,20S 257950 (S 1.343,28
flujo operacional § 701916 S 8432446(S 9877893 (S 115929,95 | S 132.974,41
Depreciaciones S 955800 S 9.55800(S 9.55800(S 8.108,00]S 8.108,00
Valor de salvamento S 41.780,00
(-) pago del préstamo ($11.126,78)  ($12.000,36)| ($13.137,38)] ($14.275,08) ($15.511,30)
Inversién inicial
Capital propio $ (99.211,35)
Deuda $ (66.140,90)
Flujo de caja del proyecto S (165.352,25)( $§ 68.627,38 | S 81.792,11|$ 9519954 [ § 109.762,87 | § 167.351,10




