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RESUMEN
El presente plan de negocios tiene como objetivo determinar la viabilidad de la
exportacion de pitahaya roja en una presentacion diferente, buscando satisfacer
la necesidad de consumo de snacks saludables de la poblacién espafiola, por lo
cual se requiere la creacion de la empresa Agr&Trade; organizacion que se
dedicara a la comercializacion de frutas, tanto en el mercado nacional como en
el internacional. Bajo la marca “Red Dragon” se comercializara la pitahaya roja
en rodajas; el nombre del producto se basa en el reconcomiendo de la fruta a

nivel internacional.

En primer lugar, se realizé el analisis interno y externo de la industria y del
mercado espafiol, para poder conocer las oportunidades y amenazas que tiene
el proyecto. Se eligio el pais europeo como destino de exportacion sobre la base
del crecimiento de las exportaciones que ha mantenido la fruta hacia el mismo.
Espafa es considerada uno de los principales paises importadores de frutas
exodticas provenientes de Latinoamérica, ha reflejado alta aceptacion por

productos como la maracuy4, tamarindos y pitahayas.

El mercado objetivo se obtuvo a través de una investigacion cuantitativa y
cualitativa; resultando como principales clientes los distribuidores de frutas en el
mercado espaiiol, y, como consumidores finales a personas con habitos de
alimentacion de frutas exoéticas como la pitahaya, cuya frecuencia de consumo

es de una vez por semana, es decir cuatro veces al mes.

El producto serad comercializado por medio de intermediarios y distribuidores, a
travées de las estrategias planteadas en el Marketing Mix; los clientes
(intermediarios) se encargaran de colocar la Red Dragon en puntos de venta

accesibles para que el consumidor final pueda adquirir el producto.

Finalmente, se evaluo el plan de negocios por medio de la proyeccion financiera
a 5 anos, la inversidn necesaria para el proyecto fue de $41577,50, cuyo periodo
de recuperacion sera al inicio del cuarto afio. Los resultados muestran que el
proyecto es viable y atractivo en el mercado, ya que su tasa de rentabilidad

19,44% es mayor a su tasa de descuento que es de 10,23%.



ABSTRACT

The purpose of this business plan is to determine the viability of exporting red
pitahaya in a different presentation; looking to satisfy the need to consume
healthy snacks of the Spanish population. Therefore, the creation of the company
Agr&Trade is required, it will be an organization dedicated to the fruits
commercialization, both in the national and international markets. Under the "Red
Dragon" brand the red pitahaya will be marketed in slices; the name of the product

is based on the fruit international recognition.

Firstly, the internal and external analysis of the industry and the Spanish market
was carried out in order to know the opportunities and threats that the project has.
The European country was chosen as export destination based on the imports
growth of fruits that has kept. Spain is considered one of the main importing
countries of exotic fruits from Latin America, has reflected high acceptance for

products such as passion fruit, tamarinds and pitahayas.

The target market was obtained through quantitative and qualitative research;
resulting as main customers, the fruit distributors in Spain; and as final
consumers, people with exotic fruit consumption habits such as pitahaya, whose

frequency is one per week, i.e. four times a month.

The product will be marketed through intermediaries and distributors by means
of the Marketing Mix strategies proposed; the clients (intermediaries) will be in
charge of placing the Red Dragon in accessible sale points to the final consumer.

Finally, the business plan was evaluated through the projection of the 5-year
financial plan; the investment required for the project was $ 41577.50, whose
recovery period was at the beginning of the fourth year. The results show that the
project is viable and attractive in the market, which rate of return of 19.44% is

higher than its discount rate of 10.23%.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1 Justificacion

El presente proyecto busca determinar la factibilidad de la exportacién de la
pitahaya roja en una presentacion atractiva que facilite su consumo. Segun
PROECUADOR, la pitahaya roja conocida comunmente como “red dragon”, es
una fruta exotica que tiene alto consumo a nivel mundial gracias sus propiedades
digestivas y medicinales. (PROECUADOR)

Los principales destinos de exportacion de la pitahaya son paises asiaticos como
Hong Kong (mayor importador de la fruta), y paises europeos, entre los cuales
se encuentra Espafia como el segundo principal importador europeo segun datos

obtenidos de Trademap.

Se eligié a Espafia como pais de destino ya que es un mercado que ha brindado
apertura al ingreso de frutas exéticas, como la “red dragén”. Las exportaciones
de pitahaya hacia Espafia se duplican afio tras afio, es asi, que en el 2015 las
exportaciones de pitahaya registraron un valor de 3.267,000 USD y en el 2016
fueron de 6.952,000; el incremento de las exportaciones fue de
aproximadamente el 47% frente al afio anterior. (PROECUADOR)

La Pitahaya Roja es considerada “una fruta nueva en el mercado”, ya que aun
es desconocida tanto en el mercado nacional, como en el internacional. Por lo
cual, se busca dar a conocer las propiedades y beneficios que genera esta fruta

para la salud de las personas que la consuman.

Adicionalmente, la presentacion de la fruta sera en rodajas, con lo cual se genera
valor agregado para el consumo de su pulpa. Se determind esta presentacion
por los habitos de consumo de las personas que habitan en Espafia, pues la fruta
seria un “snack saludable”, que satisfaga las preferencias de los consumidores

y pueda ser encontrado facilmente.

La tendencia de consumo de frutas saludables y exéticas se ha incrementado en

el pais Ibérico, por lo cual se desarrolla un plan de negocios para la exportacion



de la Red Dragon, con el objetivo de satisfacer la demanda espafiola; buscando

crear la marca pais (Ecuador), y competir a través de la calidad, sabor y

presentacion de la fruta.

1.1.1 Objetivo General

Analizar la factibilidad de un plan de negocios para la exportacion de Pitahaya

Roja en Rodajas hacia Espafa.

1.1.2 Objetivos Especificos

Comparar el entorno externo e interno del sector en el que se encuentra
la fruta a través del PEST tanto de Ecuador como de Espafia, para poder
identificar oportunidades y amenazas que presente el plan de negocio.
Analizar la competitividad de la industria en el pais destino, por medio del
estudio de las cinco fuerzas PORTER, vy la rivalidad que presenta el
mercado de la industria.

Realizar el andlisis de clientes, a través de investigaciones cualitativas y
cuantitativas por medio de entrevistas a expertos y encuestas a posibles
consumidores que habitan en Espafia.

Diseflar un plan apropiado de marketing determinado objetivos y
estrategias para satisfacer los gustos y preferencias del mercado espafiol.
Detallar la estructura de la organizacién y los requisitos previos para la
creacion y constitucion de la misma.

Desarrollar el plan de los procesos necesarios para realizar el producto
final.

Implementar un plan logistico, el cual presente el proceso de exportacion
de la fruta, asi como el transporte, regimenes aduaneros e INCOTERMS
a utilizarse.

Elaborar el plan financiero del negocio para determinar si su

implementacion generard rentabilidad.



CAPITULO II: ANALISIS DE LOS ENTORNOS

En el presente capitulo se desarrollara el andlisis externo e interno de la industria
del proyecto por medio de la herramienta PEST (tanto de Ecuador como de

Espafa) y de las cinco Fuerzas Porter.

2.1 Andlisis del entorno externo (PEST)
2.1.1 Analisis Politico
Tabla No 1: Andlisis Entorno Politico de Ecuador

Variable
El acuerdo comercial suscrito entre Ecuador y la Unién Europea,
gue entr6 en vigor el 1 de enero del 2017, beneficiard la
exportacion de la frutas hacia Espafia, ya que el tratado “asegura
la liberacion del 99,7% de la oferta agricola exportable y el 100%
de productos industriales ecuatorianos” (Ministerio del Comercio
Analisis Exterior).
Segun el Cronograma de Desgravacion Otorgado a Ecuador, la
partida 0810.90.40, correspondiente a Frutos de la pasion,
carambolas y pitahayas, se encuentra exento de aranceles
(Ministerio del Comercio Exterior). Con lo cual la exportacién de
la pitahaya roja es factible, ya que mantiene un arancel del 0%
otorgado por el acuerdo multipartes.

C:lllilezelos | Oportunidad

Variable

Existen varios requisitos para exportar productos hacia Espafia,
en primer lugar, es necesario que el exportador ecuatoriano
cuente con los documentos oficiales tales como el Registro Gnico
de Contribuyentes (Ruc), Registro en el Banco Central del
Ecuador para la firma electrénica (token), registro en el portal de
ECUAPASS, Certificado de salud extendido por la Direccion
Anélisis Provincial de Salud (ya que la empresa produce alimentos),
Obtencion del certificado de origen, Declaracion INTRASTAT; y




la contratacion de un agente de aduana, con quien se realiza el
proceso de desaduanizacion, transporte y el envio de la factura

comercial, certificado fitosanitario y el packing list.

Ccllileze0n | Amenaza

Variable

La industria manufacturera-alimenticia se beneficia a través de la
normativa emitida por el gobierno central “Fomento a las
exportaciones de productos nuevos, provenientes de actores
Anélisis nuevos -particularmente de la economia popular y solidaria-, 0
que incluyan mayor valor agregado -alimentos frescos y
procesados, confecciones y calzado, turismo-.” (SENPLADES,
2012).

Cclilecielont | Oportunidad

Tabla No 2: Analisis Entorno Politico de Espafia

Variable
La recuperacion del PIB espafiol ha sido en parte impulsada por
el gobierno y las politicas impuestas; segun el FMI, actualmente
Analisis Espafia es la catorceava economia del mundo (Expansion), y sus
principales socios comerciales son miembros de la Union

Europea.

Cclilecielont | Oportunidad

Variable

Espafia mantiene varios acuerdos comerciales con Ecuador,
adicionales al nuevo TLC, entre ellos se encuentran el Programa
Anélisis de canje de deuda entre Espafia y Ecuador, Convenio para evitar
la doble imposicién y prevenir la evasion fiscal en materia de
impuestos sobre la renta y el patrimonio entre Espafia'y Ecuador,
Convenio de Turismo y Acuerdo administrativo para la aplicacion
del convenio de seguridad social entre el Reino de Esparfia y la

Republica de Ecuador (Proecuador, 2017).

Cclilecielont | Oportunidad




Variable

Con la firma del tratado multipartes entre Ecuador y la UE,
Espafa se sujeta a los lineamientos negociados, con lo cual la
Anélisis pitahaya roja al ser de procedencia ecuatoriana ingresa con 0%
de arancel al pais Ibérico.

El IVA aplicado a frutas, verduras, legumbres y cereales
considerados productos naturales es del 4%; se aplica un IVA del
10% a todos los demas productos (Helpdesk), por lo cual la

pitahaya roja tendria una tarifa acorde a las frutas.

Cclilecie ot | Oportunidad

Variable

Los requisitos necesarios para importar productos bajo la partida
Anélisis 08109040, en la cual se encuentra la pitahaya roja son: Control de
contaminantes en alimentos, Control de residuos de plaguicidas en
productos alimenticios de origen vegetal y animal, Control sanitario de
productos alimenticios de origen no animal, Control fitosanitario y el

correcto etiquetado de productos alimenticios. (Helpdesk)

Cclileze0n | Amenaza

2.1.2 Anélisis Econdmico
Tabla No 3: Analisis Entorno Econdmico de Ecuador

Variable

En el ANEXO No.1 se muestran las exportaciones ecuatorianas

hacia Espafia, las mismas han sido mayores a las importaciones
Anélisis espafolas; solo en los afios 2012 y 2014 se obtiene un déficit en

la balanza comercial.

C:lllilecelans | Oportunidad

Variable

Hasta el afilo 2015 la industria manufacturera concentraba el
8,61% de las empresas a nivel nacional. (INEC, 2016)
Anélisis Segun la encuesta realizada por el INEC-2008, del 21,84% de la

produccion industrial destinada a la exportacion, el 32,52% lo




constituian la fabricacion de productos alimenticios. (Ministerio
de Industrias y Productividad, 2013)

C:lilecielont | Oportunidad

Variable

El mayor peso lo manejan la elaboracion de bebidas con un
16,3%, seguido por procesamiento de productos acuaticos con
Anélisis un 16,1%, y aportando con un 9,6% la categoria “otros”, en la
cual se encuentra la elaboracion de frutas envasadas (cortadas
0 en pulpa). (EKOS, 2015)

C-lilecielont | Oportunidad

Variable

Segun datos de PROECUADOR, el mercado espafiol se ha
interesado en productos no tradicionales como las frutas frescas
(exaticas), entre las que se encuentran frutas como la maracuya,
uvilla y pitahaya. Citando al portal PROECUADOR en su estudio
de Frutas exoéticas en Espafia, menciona que las exportaciones
de pitahaya en 2016 fueron de 6. 952 miles, el doble del 2015
Anélisis (3.267 miles) y casi 6 veces mas que en el 2014 (afio del boom,
en cual se empezo a introducir esta fruta en el mercado espaiiol),
en el que se registr6 una exportacibn por 1.240 miles
(PROECUADOR). En el ANEXO No.2 se visualiza los productos
potenciales para el mercado espafol, en el cual se presenta la

partida 0810.90 (frutas exoticas) con una valoracién de estrella.

Cclilecielont | Oportunidad

Variable

La pitahaya se considera una fruta no tradicional, y su
exportacién ha evolucionado desde hace 5 afios. En el ANEXO
No. 3 se muestra la exportacion de pitahaya, que ocupa el cuarto

Anélisis puesto entre los principales productos no tradicionales; es asi




que, en el 2015 el ingreso de sus exportaciones fue 10 veces el

ingreso obtenido en el 2011.

C:lilecie ot | Oportunidad

Variable

Segun el portal Trademap, Hong Kong fue el mayor importador

de la partida 0810.90.40.00 (correspondiente a la pitahaya), se
exportd 511.652 kg al pais asiatico. En el ANEXO No. 4 se puede
Anélisis relacionar las exportaciones hacia Espafia, en el cual se aprecia
gue es uno de sus principales compradores; en el 2016 registro
una cantidad adquirida de 20,925 kg.

C:lllilezelas | Oportunidad

Tabla No 4: Andlisis Entorno Econdémico de Espafa

Variable

Segun datos del Banco Mundial el PIB per capita espafiol hasta
el 2015 fue de $25.831,58. El PIB per cépita destinado al
Andlisis consumo de frutas en hogares espafioles es de
aproximadamente 99 kilos, y el gasto destinado a frutas frescas
en el 2016 aumentd 7 euros per capita. El gasto per capita
promedio destinado a “Otras frutas” en el 2016 fue de 11,57
euros, el nivel de gasto es similar entre las comunidades
espariolas, en las cuales destaca Madrid quien gasta 11,48 euros
y seguido de Catalufia con 10,97 euros. (PROECUADOR, 2017)

C:lllilezellans | Oportunidad

Variable

Segun MAPAMA, la industria de alimentacion y bebidas es el
primer sector industrial en Espafa; su volumen de facturacion

supera los 93.300 millones de euros, lo que representa el 20,5%

Analisis

del total de las ventas nacionales, con lo cual se aporta a méas del
2,4% del PIB nacional espaiiol. La industria alimenticia genera




empleo para aproximadamente trescientas cincuenta y cuatro mil
personas, el 20,2% del empleo industrial. (MAPAMA)

Cclilecie ot | Oportunidad

Variable

- La importacion espafiola de frutas y hortalizas frescas crecioé un
SR 20,4% en volumen y un 29% en valor en el primer cuatrimestre
del 2016, en comparacion con el mismo periodo de 2015,
totalizando un millon de toneladas y 815,2 millones de euros,
respectivamente, segun datos del Departamento de Aduanas e
Impuestos Especiales de la Agencia Tributaria de Espafa

(Agronegocios, 2016).

Cclilecielont | Oportunidad

Variable

Ecuador es el cuarto exportador de frutos como la Pitahaya, con
un valor de 557.89 mil euros, que equivale a 104.59 toneladas
vendidas desde Ecuador. El principal exportador de esta fruta es
Anélisis Colombia, con el 24% de participacion y con 1,894.74 miles de
euros (PROECUADOR, 2017). En el ANEXO No.5 se muestran
los principales socios proveedores de la partida 0810.90 hacia

Espafa.

Cclilecielont | Oportunidad

2.1.3 Anadlisis Social
Tabla No 5: Anélisis Entorno Social de Ecuador

Variable

La poblacién ecuatoriana es de 16, 144,363 habitantes, con una

superficie de 16, 144,363 km2. En el indice de desarrollo humano
Andlisis se ubica en el puesto 88/188 de las economias alrededor del
mundo (Proecuador, 2017).




Cclilecielont | Oportunidad

Variable

Dentro de la industria manufacturera, la rama de la elaboracion
de productos alimenticios generaba 70.370 empleos,
Andlisis representando el 41,3% del mercado laboral en el sector.
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2013)

Cclilecielont | Oportunidad
Variable

El 24,4 % de los gastos de consumo de los ecuatorianos se

destina a la adquisicién de alimentos y bebidas no alcohdlicas.
Anélisis Frente a estos resultados la poblacion rural destina el 32% de sus
gastos en alimentacion, mientras que la poblacién urbana dedica
el 22,6% en el mismo rubro (INEC, 2013).

C-lilecielont | Oportunidad

Tabla No 6: Analisis Entorno Social de Espafia
Variable

El Reino de Espafia presenta una poblaciéon de 48.563.476

habitantes (aproximadamente tres veces mayor a la poblacién
Andlisis ecuatoriana), su superficie es de 505940 km2 (Proecuador,
2017). Su poblacién se compone de un 86% de ciudadanos

esparfoles y el 14% restante de extranjeros.

Cclilecielont | Oportunidad

Variable

La poblacion espafiola tiene tendencia al ahorro en un
aproximado del 6% de sus ingresos; buscan adquirir una vivienda
Andlisis como meta principal, mientras que en otros paises europeos su

ahorro es dedicado a sus hijos.

Cclilecielont | Oportunidad
Variable

Las personas que habitan en Espafa tienen tendencia a

productos de facil uso y preparacion; con respecto al consumo




Andlisis

Calificacion

Variable

Analisis

Calificacion
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de frutas, prefieren alimentos minimamente procesados vy listos
para comer. Los consumidores espafioles optan por adquirir las
“frutas no tradicionales” en tiendas (como primera opcién),
seguido de supermercados y tiendas ambulantes, su preferencia
estd dada en relacion al precio, ya que es mas conveniente
comprar en tiendas cercanas a sus domicilios, frente a
hipermercados. (PROECUADOR, 2017)

Actualmente se ha incrementado la demanda de snacks de frutas
bajo la etiqueta on-the-go, es decir listos para llevar y consumir
(PROECUADOR, 2017).

Oportunidad

El consumo promedio de frutas y verduras a nivel nacional es de
183 gr/dia, informacién que presenta el Instituto Nacional de
Estadisticas de Espafia (INE). EL 76% del consumo anual de
frutas no tradicionales se da a partir del segundo semestre de
cada afio, empezando en junio y culminando en diciembre.
Segun MAPAMA las comunidades que registran mayor consumo
de frutas exéticas son Andalucia (17%), Madrid (15%), Catalufia
(14%) y Valencia (11%), concentrando asi, el 57% del consumo
espariol de frutas no tradicionales; el volumen de consumo puede
ser observado en el ANEXO 6. (PROECUADOR, 2017)

Oportunidad

2.1.4 Andlisis Tecnoldgico
Tabla No 7: Analisis Entorno Tecnolégico de Ecuador

Variable

Andlisis

Segun el INEC, en el afio 2014, la industria manufacturera

destin6 $85,06 millones en Investigacion y Desarrollo,
representando el 44,65% del gasto total nacional en I+D. Asi
mismo, en el periodo 2012-2014, del 54,52% de las empresas
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mas innovadoras, el 14,25% correspondieron al sector

economico de manufactura. (INEC)

C:lilecielont | Oportunidad

Variable

Para el cultivo de la fruta se debe contar con suelo arido, ya que
la pitahaya es una fruta de suelo seco. Es necesario el uso de
Anélisis sistema de riego, ya que la pitahaya tiene necesidad de riego de

3 veces por semana.

o-lliesiean | Amenaza
Variable

Es necesario un cuarto frio monofasico, no es aceptable un

trifasico (tres corrientes alternas), ya que pueden dafiar la fruta
Analisis con el cambio de temperatura.

Ccllileze0n | Amenaza

Tabla No 8: Analisis Entorno Tecnologico de Espafia

Variable

Se impulsa la innovacion del sector de la alimentacién para
Andlisis promover la salud, a través de Departamento de Innovacion y
Tecnologia de la Federacion Espafola de Industrias de

Alimentacion y Bebidas y la Plataforma Food For Life Spain.

C:lllilezellans | Oportunidad

Variable

La utilizacion de herramientas como el big data o el uso de robots

ha cambiado el modelo tradicional de la industria alimenticia. La
Analisis implementacion de herramientas digitales en la industria ha
reducido sus costos un 20%. (Expancién, 2017).

Ademas, la utilizacién de robots de ultima generacién en las

fabricas 4.0, controlan la temperatura en las fabricas.

Cclilecielont | Oportunidad

Variable
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Segun Fepex, el fuerte crecimiento de las importaciones de frutas
puso en evidencia a Espafa, la necesidad de reforzar la

innovacion tecnoldgica. (CESCE, 2016)

Oportunidad

2.2 Andlisis de la Industria (Porter)

El cbédigo de Identificacion Industrial Unificado (CIlIU), es C1030.12
(Conservacion de frutas, pulpa de frutas, legumbres y hortalizas mediante el
congelado, secado, deshidratado, inmersion en aceite o vinagre, enlatado,
etcétera); puede ser encontrado en el ANEXO No. 7. (INEC, 2012)

2.2.1 Nuevos Participantes (Barreras de entrada): Media

La inversion de capital requerida para realizar el proyecto de exportacion puede
ser la principal barrera de entrada para nuevos competidores, ya que es
necesaria la implementacion de infraestructura y tecnologia adecuada para el
proceso de exportacion. Para poder ingresar con productos alimenticios hacia
Espafia es necesario cumplir con ciertos parametros establecidos tanto por el
pais, como los establecidos por la Unién Europea.

La experiencia en la industria constituye una barrera de entrada, ya que existen
paises que han mantenido exportaciones constantes de pitahaya roja hacia
Espafa, en este sentido se puede argumentar que al ser nuevos exportadores

se tiene desventaja frente a los conocimientos de empresas ya posicionadas.

2.2.2 Amenaza de los Sustitutos (y Complementos): Alta

La pitahaya roja ha logrado una gran demanda a nivel internacional, por sus
beneficios y propiedades que ayudan a reducir problemas de salud y contribuyen
con la sana alimentacion de los consumidores. Las frutas que cumplen

propiedades similares y ofrecen beneficios equivalentes son el Kiwi, la papaya,
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la pifia y el gel de Chia. Al tratarse de un snack saludable también tiene sustitutos
indirectos como los snacks de semillas secas, hortalizas y tubérculos.

Como complementos se tiene a las frutillas, estas dos frutas van a la par en
postres y ensaladas en los restaurantes gourmet de Europa, por su colorida
combinacion y por el contraste de sabores. También, se puede tomar como
complementos a los jugos naturales e incluso el yogurt natural, en los cuales se

bate la pitahaya roja como laxante.

2.2.3 Poder de Negociaciéon de los Compradores: Alta

Dentro del mercado de destino se considera que no hay una gran cantidad de
clientes, debido a que en la configuracion del mercado se encuentran los
asentadores/distribuidores (empresas encargadas de adquirir los productos y
distribuirlos en las cadenas minoristas y puntos de ventas); de esta forma se
observa que no existe gran cantidad de clientes en el mercado, lo que crea un
fuerte poder de negociacion por parte de los compradores.

Adicionalmente, existe una asimetria de informacion en el mercado debido a que
los llamados Asentadores manejan la red de contactos dentro del sistema de

distribucion para el consumo de frutas en Espafia.

2.2.4 Poder de Negociaciéon de los Proveedores: Media

La variedad de pitahaya roja se cultiva en varias provincias del pais, siendo la
principal zona de cultivo en el canton Palora, provincia de Morona Santiago
(PROECUADOR, 2016). Existen varias empresas encargadas de servicios
logisticos como transporte y almacenamiento, especificamente el 10,42% de
empresas nacionales se dedican a estas actividades, por lo cual existe una gran
oferta de proveedores de estos servicios. (INEC, 2017)

2.2.5 Intensidad de rivalidad: Alta

Los paises con mayor exportacién de pitahaya roja a nivel mundial son: Vietham,
Israel, Ecuador México, Nicaragua y Guatemala (PROECUADOR, 2016).
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Colombia ha sido precursor de la exportacion de pitahaya en rodajas,
enfocandose principalmente en el mercado estadounidense, al cual exporta
alrededor de 150 toneladas anuales, representadas en mas de un millén de
dolares y expandiendo su oferta exportable a paises de la Uniobn Europea.
(MAINAGRICULTURA)

Actualmente Colombia importa pitahaya roja desde Ecuador para poder cumplir
con su cuota de venta convenida con los mercados internacionales; al manejar
el peso colombiano como moneda oficial (volviéndolo mas competitivo), es
necesario implementar estrategias que superen al mercado colombiano por
medio de la calidad y diversificacion.

A nivel nacional en el 2015, se registraron exportaciones de pitahaya (amarilla
y roja) con la participacion de once empresas entre pequefias y medianas; las
principales exportadoras fueron: Mmé&company Exportadores S.A, Agricola
Pitahaya Cia. Ltda., SBD Cia. Ltda.; cuyas exportaciones se dirigen a mercados
como Singapur, Hong Kong, Paises Bajos, Canada (PROECUADOR, 2016). Por
otra parte, la Unica empresa que exportd hacia el mercado europeo fue
PRODUTANKAY CIA. LTDA, enfocandose en el Reino Unido y Alemania,
sumada a esta empresa se encuentra la mayor asociacion de productores de
pitahaya ecuatoriana, ASOPITAHAYA.

2.2.6 Matriz EFE

De acuerdo a la matriz de Evaluacion de Factores Externos (Ver ANEXO No. 8),
se puede establecer las oportunidades y amenazas que pueden afectar el
proyecto. El resultado es de 3,3, que es superior a la media de 2,5, con lo cual
se puede decir que el proyecto aprovechara y responde eficientemente a las
oportunidades existentes y que es posible manejar las amenazas por medio de

estrategias.
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2.3 Conclusiones

2.3.1 Anélisis de los entornos

» En el ambito politico, actualmente se cuenta con una ventaja por medio
del TLC firmado con la EU, el cual permite que los productos ecuatorianos
ingresen con 0% de aranceles y tengan mayor competitividad en el
mercado internacional.

» Las importaciones de Espafa, especialmente de frutas no tradicionales,
son una oportunidad para el ingreso de la pitahaya roja al mercado.

» Los habitos de consumo de las personas que habitan en Espafia se han
enfocado en el consumo de snacks frutales. Esta informacién ayuda a
corroborar que la presentacion de la pitahaya roja en rodajas tendra gran
aceptacién en el publico, pues esta destinado al consumo inmediato.

» En el ambito tecnoldgico, el desarrollo de la matriz productiva en el pais
es uno de los objetivos primordiales; con el proyecto se cumple uno de los
ejes de matriz productiva, que es la exportacion por parte de nuevas

empresas.

2.3.2 Analisis Cinco Fuerzas Porter

» Las barreras de entrada son altas para el ingreso de nuevos participantes,
ya que para realizar el proyecto se necesita de una inversion alta y de
conocimiento de la industria, lo cual aun es escaso en el pais, ya que la
pitahaya roja aun es una fruta de tratamiento nuevo.

» En términos generales existen frutas que pueden brindar los mismos
beneficios, y que podria ser sustituida por frutas o snacks saludables de
otra procedencia.

» Los clientes en el mercado espafiol son principalmente supermercados,
tiendas de frutas y mercados; para poder llegar a ellos se necesita
conocer los canales de distribucion y adquisicion en el pais, que se lo
hace comunmente por medio de asentadores.

» Con respecto a los proveedores existe un bajo volumen de cultivo en el

pais, el cual no satisface la demanda internacional; los proveedores tienen



16

poder de negociacién media, pues pueden elegir a que empresa venden
su fruto o exportarla directamente.

Se puede concluir que existe un fuerte numero de competidores
extranjeros que producen y exportan grandes volumenes de la “dragon
fruit”; ademas, las empresas exportadoras nacionales de pitahaya

(amarilla o roja) buscan llegar al mercado europeo.
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CAPITULO Ill: ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 Investigacion Cualitativa y Cuantitativa

3.1.1 Investigacién Cualitativa

Entrevista a potenciales Clientes
Se realizaron dos entrevistas a potenciales clientes, los mismos se encuentran
viviendo en Espairia, por lo cual fue necesario adaptarse a su horario y realizar

las entrevistas segun el tiempo que destinaron cada uno para las mismas.

Objetivo: Obtener informacién de directivos en compras de frutas tropicales de
procedencia latina.
Tabla No 9: Entrevista Posible Cliente |

FICHA TECNICA
Nombre: MBA Stalin Endara
Ocupacion: Propietario de la empresa Zorson Group.
Nacionalidad: Ecuatoriana-Espafola

Resultados obtenidos: El Sr. Stalin Endara es propietario de la empresa

Zorson Group, cuya actividad es la importacion y venta de productos a cadenas
espafiolas. La entrevista fue realizada via skype y los principales resultados
sobre la industria, producto y otras variables se presentan a continuacion.

» Manifesto que el mercado esparfiol es mucho mas exigente con respecto a
la calidad de los productos que ingresan a sus fronteras. Es asi, que el Sr.
Stalin en su trayectoria ha podido determinar que el producto ecuatoriano
aun no cumple con los parametros de calidad necesarios para ingresar a
Espafia y los precios ecuatorianos son superiores a los de sus
competidores.

> Adicionalmente, comenté que los empresarios ecuatorianos prefieren
vender sus productos a Estados Unidos frente a paises europeos ya que
las ventas al pais norteamericano generan mayores ingresos que los

percibidos desde Europa.
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» En lo que concierne a los competidores de Ecuador, explico que Colombia
y Pera son los principales referentes de exportaciones de frutas exéticas
como la guanabana, la granadilla y la pitahaya.

» Con respecto a la pitahaya roja, el posible cliente mencion6 que la “red
dragon fruit” ecuatoriana no es competitiva en precios, pero podria llegar a

serlo por medio de su calidad.

Tabla No 10: Entrevista Posible Cliente Il

FICHA TECNICA
Nombre: Sr. Rafael Bravo Navarro
Ocupacion: Director de compras en Fruits CMR S.A
Nacionalidad: Espafola

Resultados obtenidos: El posible cliente seleccionado es un primer actor en la

compra de fruta tropical en Espafia, es el director de compras de fruta tropicales
de CMR Group. El objetivo de la empresa es la comercializacion de productos
hortofruticolas a través de sus propios puntos de venta. La entrevista fue
realizada mediante via telefonica, a continuacion se presenta informacion
relevante obtenida del conversatorio con el experto.

» Manifestdé que el contacto con empresarios y productores latinos es muy
reducido ya que existen intermediarios que llevan las frutas desde el
origen hasta CMR.

» Mencion6 que CMR acuerda condiciones de calidad y cantidad del
producto que serd distribuido en cada ciudad de Espafa en la que se
encuentre su punto de venta, y el Jefe de compras supervisa que el
cargamento corresponda con lo negociado. Tras esto, el gerente de
seccion (gerente de frutas tropicales) pone en percha la fruta, si no es
vendida en una semana, el producto sale de circulacién de sus diferentes
puntos de venta.

> Como directivo de compras de fruta tropical le interesaria adquirir
alrededor de 5 toneladas de pitahaya roja por mes, pero espera que se
pueda cumplir con lo solicitado, ya que tiene experiencia con ciertos
productos de procedencia latina, que al inicio cumplian con su
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compromiso, pero al pasar el tiempo dejaban de enviar la cantidad de

producto acordada.

Entrevista a Expertos

Se realizaron entrevistas via skype y al acudir personalmente a las instalaciones
en las que los expertos trabajan y han ejercido su carrera profesional.

Objetivo: Obtener informacion de la produccién y tratamiento del cultivo de la
planta de pitahaya roja.

Tabla No 11: Entrevista a Experto |

FICHA TECNICA
Nombre: Sr. Solorzano
Ocupacion: Técnico de cultivo de la “Hacienda el Ocaso”
Localidad: Portoviejo-Manabi

Resultados obtenidos: El experto que colabord con la entrevista es el técnico

de cultivo de pitahaya de la Hacienda el Ocaso, ubicada en el Canton Rocafuerte,
via Tosagua. La hacienda cuenta con 5,4 hectareas de produccion de pitahaya
roja, 2 hectareas de 4 meses de pitahaya amarilla y una nueva media hectarea
de roja. Los puntos mas importantes de la reunién fueron los siguientes:

» EIl técnico explicé el proceso de produccién y mantenimiento de la
pitahaya roja, la cual se siembra en suelos aridos y se riega tres veces
por semana (4 litros por cada planta en verano).

» Para poder comercializar la fruta es necesario realizar su cosecha tras un
afio y medio; cada poste contiene dos plantas y arroja aproximadamente
150 frutas al afo.

» Su mayor produccion se da en los meses de invierno (enero, febrero y
marzo), en estos meses no se utiliza tanto abono y no necesita riego; los
meses en los que se produce menor cantidad son en el verano, en los
cuales las plantas necesitan tratamiento y mayor cantidad de abono
organico. El fertilizante que utilizan es organico, de procedencia vacunay
aviar; casi no se utiliza abono quimico a excepcion de una vez por afo.

» EIl proceso de cosecha es manual, los empleados utilizan guantes y

seleccionan la fruta segun el requerimiento del cliente, es decir el peso



20

especifico para el mercado destino. El peso de cada pitahaya es de 350
gr a 850gr, el promedio es de 500gr a 700gr. El proceso de exportacion
dura 2 dias, desde la seleccion hasta su embalaje.

» Como amenazas, el experto mencioné que uno de los inconvenientes
para la exportacion, sobre todo hacia Europa, es el tamafio de la fruta; ya

gue este mercado prefiere la pitahaya mas pequefia de 300 a 320 gr.

Objetivo: Determinar informacion acerca de la comercializacion de la pitahaya
roja, los principales retos y oportunidades en el mercado internacional y como

emprender un negocio de exportacion.

Tabla No 12: Entrevista experto I

FICHA TECNICA
Nombre: Srta. Marilyn Montenegro
Ocupacion: Presidenta de la empresa AMAZONICFRESH S.A.
Localidad: Quito-Pichincha

Resultados obtenidos: La empresaria seleccionada como experta, ha formado

su carrera en la compafia exportadora AMAZONICFRESH, la cual tiene sus
oficinas administrativas en Quito y sus instalaciones operativas y acopio en
Morona Santiago. La entrevista se realizd6 personalmente en las oficinas de la
empresa y se obtuvo informacién que aporto significativamente al proyecto.

» La experta comentd que el principal problema de los exportadores es la
baja produccién de la pitahaya ya que no abastece la demanda
internacional. Por otra parte, los agricultores no producen frutas con
calidad de exportacion con lo cual dificulta ser competidores en el
mercado externo.

» Con respecto a sus competidores, mencioné que nacionalmente existe
una gran cantidad de rivales, pero que cada uno atiende a mercados
diferentes; sobre los principales competidores internacionales mencioné
a Colombia, pero recalcoé que la pitahaya colombiana tiene desventaja
frente a la ecuatoriana, ya que su forma es alargada y espinosa, mientras
gue la nacional es de forma redonda y tiene una contextura atractiva para

el consumidor.
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» La experta recomendd que el transporte a utilizarse para la exportacion
de esta fruta debe ser aéreo, ya que la pitahaya no resiste el transito

maritimo y el producto se dafaria.

3.1.2 Investigacion Cuantitativa
Objetivo General: Identificar la aceptacion de la pitahaya roja en el mercado

espafol y conocer gustos y preferencias del consumidor.

Objetivos especificos:

1. Identificar las caracteristicas o beneficios esperados del producto.

2. Determinar el precio percibido como justo por parte del consumidor.

3. Identificar el canal de consumo adecuado para este tipo de producto.

4. Conocer cuales son los medios de comunicacion idoneos para entregar
informacion del producto al cliente.

Metodologia: Se realizaron 14 encuestas a personas que habitan en Espafia de
género femenino y masculino, entre 15 a 45 afios de acuerdo a la segmentacién
del mercado.

Resultados Obtenidos:

% Con respecto a las caracteristicas o beneficios esperados del producto
por parte de los consumidores, los principales fueron los beneficios para
la salud y calidad de la fruta; la presentacion del producto es el atributo
menos importante segun los encuestados. De las 14 personas
encuestadas, 13 respondieron que prefieren consumir la fruta en su
estado natural y la mayoria prefiere que su presentacion sea empacada
al vacio.

¢+ Con respecto al precio se realizé el modelo Van Westendorp para obtener

el precio 6ptimo de venta.
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Modelo Van Westendorp
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Figura No.3: Modelo Van Westendorp

El precio en el que se deberia vender la fruta es de 7,5 euros, los cuales se

obtienen del cruce de los precios “muy barato” y “muy caro”, y se encuentra

en el precio de promedio del mercado que es 7,5 euros. Los otros puntos son

variaciones del mercado. Adicionalmente, el promedio del precio justo

obtenido de las encuestas es 5,07 euros; también se realiz6 una regresion

que puede ser observada en el Anexo No. 9, relacionando las preguntas del

intercepto de edad con el precio justo que deberia tener el producto, se

determiné que el precio justo que elegirian las personas de 45-55 afios

(intercepto de edad 50) seria de 5 euros.

X/
o

Sobre los canales de distribucion elegidos se realiz6 tablas de
contingencia, en el Anexo No. 10 se muestra que el 80% del género
femenino prefiere adquirir sus frutas directamente al agricultor o
productor y que el 20% prefiere hacerlo en canales de distribucién, por
otro lado, el 75% de las personas de género masculino prefieren
adquirir sus frutos en canales de distribucién, frente a un 25%
directamente al productor. La encuesta también mostré que los
principales canales para la adquisicion de fruta segun la mayoria de
los encuestados son las fruterias y los supermercados.

A través de la encuesta se pudo conocer que el principal medio de
comunicacién que se utiliza para conocer sobre nuevos productos es
el internet. Adicional, diez de los catorce encuestados respondieron
que les gustaria obtener descuentos por la compra de la fruta

directamente en el punto de venta.
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La encuesta con las preguntas realizadas se visualiza en el Anexo No 11.

3.1.3 Conclusiones del Analisis del Cliente
1. Con lainvestigacion cualitativa y cuantitativa se pudo relacionar la preferencia

de consumo de la fruta y el precio 6ptimo que el cliente esté dispuesto a pagar.
Se menciond que la calidad de la fruta es el principal atributo que atrae a los
consumidores y acorde al mercado estarian dispuestos a pagar 9 euros el kilo
de la fruta; y que el precio de compra de la fruta (materia prima) a nivel nacional
seria de en 2 doélares/kilo.

2. El consumo de la fruta es un punto importante, ya que aun existen posibles
consumidores que no conocen la fruta (pitahaya roja) y que su habito de
consumo es bajo.

3. Una oportunidad encontrada tras el andlisis cuantitativo, son los atributos que
perciben los consumidores como los beneficios para la salud (fruta saludable,
laxante, entre otros atributos).

4. La presentacion de la fruta (pitahaya en rodajas) se encuentra relacionada con
la tendencia on-the-go, pues se consumiria como “snack saludable”. Aun asi, los
consumidores prefieren consumir la fruta en su estado natural, por lo cual se
necesita impulsar el producto con la idea de que su consumo sera mas facil en
la presentacion de rodajas.

5. El precio 6ptimo de venta segun el modelo Van Westendorp seria de 7- 7,5
euros, el cual se relaciona con el precio de venta que el “posible cliente” estria
dispuesto a pagar.

6. Por otro lado, los clientes del proyecto son los distribuidores quienes
colocarian el producto en los distintos puntos de venta; entre los principales
seleccionados por los encuestados estan las fruterias y supermercados.

7. Para poder promocionar el producto sera necesaria la comunicacion directa
con los clientes, los cuales se encargaran de realizar la publicidad interna y la

impulsion de la “Red Dragon”.
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CAPITULO IV: OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

De acuerdo al andlisis externo realizado, se pudo observar que el mercado
espafol es atractivo para el proyecto, ya que se encontraron Vvarias
oportunidades como el acuerdo multilaterales y el incremento de las
exportaciones de pitahaya hacia Espafia, es asi que, en el 2016 los ingresos por
exportacion del fruto fueron de 6,952 miles de ddlares, casi 6 veces méas que en
el 2014, afio en el que se obtuvieron ingresos por 1,240 miles de ddlares.
Adicionalmente, las importaciones de frutas exéticas han aumentado por parte
de Espafa; con lo cual se puede corroborar la oportunidad de ingreso al
mercado. Adicional, Espafia es el segundo consumidor de fruta y verdura a nivel
mundial, con 178 kilos/habitante, segun los estudios presentados por EAE
Business School (EAE Business School, 2015).

La presentacion de la pitahaya roja en rodajas se relaciona con los habitos de
consumo de las personas que viven en Espafia, pues la tendencia “on-the-go”
muestra como las personas prefieren adquirir snacks saludables a base de
frutas, verduras o granos, y que sean faciles de encontrar y consumir; por lo cual
esta presentacion se acopla a las necesidades de los consumidores.

A través del andlisis de las Cinco Fuerzas Porter, se pudo conocer que el
mercado es muy amplio y que pueden ingresar varios competidores, entre ellos
algunos ya posicionados como Madagascar, Colombia, Malasia y Vietnam, los
cuales se presentan como rivales fuertes en el mercado. Segun el portal
Trademap las cantidades de frutas en Kkilos, pertenecientes a la partida
08.10.090.40 exportadas hacia Espafia hasta el 2016 fueron: 191.434 kg,
123.814 kg, 46.296kg y 37.817 kg respectivamente (Trademap); en contraste
con Ecuador que se ha ido posicionando como uno de los principales
exportadores de frutas exoticas, cuyo volumen de venta hasta el 2016 fue de
36.417 kg, esta cantidad exportada es un indicador de competitividad dentro del
mercado ibérico. A pesar de la concentracion de varios competidores, existe
oportunidad de ingreso al mercado, ya que las cualidades que presenta la
pitahaya roja ecuatoriana son el principal valor agregado; como lo han
mencionado los expertos, los clientes prefieren la pitahaya nacional ya que tiene

contextura redonda y no alargada como la que presentan otros paises. Asi
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mismo, la pulpa es de textura y color agradable a la vista y se complementara
con la presentacion innovadora que se ofertara a los clientes; si bien es cierto la
mayoria de exportaciones de fruta son en su estado natural, el presentar un
producto elaborado y listo para el consumo inmediato, genera la diferenciacién
de la fruta en el mercado.

Por otro lado, con el analisis del cliente realizado a cierta poblacién que habita
en Espafa, se pudo obtener informacion sobre los gustos y preferencias de los
consumidores, con lo cual se podrd implementar estrategias para el marketing
mix del proyecto. La encuesta mostré que los atributos de la fruta que consideran
importantes los consumidores son los beneficios para la salud como la reduccion
de enfermedades degenerativas, cardiovasculares, el cancer y su uso frecuente
como laxante. Se conoce que los consumidores prefieren adquirir los productos
en fruterias o supermercados, con lo cual el principal canal de distribucién serian
las tiendas cercanas en las cuales las personas puedan comprar la pitahaya roja
en rodajas lista para su alimentacion. Es importante recalcar que los clientes
principales seran los intermediarios, comunmente conocidos como asentadores
en Espafia; empresas dedicadas a importar productos de otros paises y de
proveer a las grandes cadenas. El producto sera vendido como genérico, es decir
no ira con empaque personalizado, ni logotipo de la empresa, pues los clientes
(distribuidores) se encargaran de re etiquetar y de poner su propio disefio para
la presentacion y venta del producto al publico.

También se pudo obtener el precio justo que los consumidores estarian
dispuestos a pagar que es 5,10 euros y el precio que el cliente esta dispuesto
pagar que es de 8 euros, el cual se relaciona con el modelo de precios Van
Westendorp que dio como resultado un precio éptimo de 7-7,5 euros.

Con los resultados obtenidos de los diferentes analisis, se puede concluir que el
plan de negocios de exportacién de pitahaya roja en rodajas hacia Espafia es

viable y mantiene varios puntos a su favor.
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CAPITULO V: PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia general de Marketing
La estrategia general de marketing ayudara a conseguir los objetivos
comerciales de la empresa, por lo cual la estrategia seleccionada es la
diferenciacion, ya que el producto se va a comercializar en Espafia en una
presentacion innovadora y destacando los atributos de la pitahaya roja.
La presentacion de la fruta sera en rodajas, con lo cual su consumo serd mas
facil y practico para los clientes. La factibilidad de conseguir snacks de frutas
listos para su consumo, son valores agregados que presenta el producto,
ademas de su exético sabor y tratamiento de conserva.
La estrategia de posicionamiento para el producto sera “Mas por mas”, se
introducird la fruta en el mercado espafiol con un valor superior al de su
competencia. La estrategia fue seleccionada tras analizar los precios
referenciales de comercializacion en Espafia, y los atributos y beneficios que

presenta el producto.

5.1.1 Estrategia de Internacionalizacién

Para poder internacionalizar una empresa 0 un negocio se puede utilizar
diferentes mecanismos, entre los principales: la exportacion, filiales comerciales,
joint venture e inversiones conjuntas. (EAE)

La estrategia de internacionalizacion escogida para la realizacion del presente
proyecto es la exportacion directa, ya que genera mayores ventajas para el
negocio.

Se opté por seleccionar la estrategia de adaptacion como estrategia de
marketing internacional, que consiste en que el producto se adecue y responda
a las necesidades del mercado espafiol. Al ser exportador de pitahaya roja en
rodajas se reduce costos de implementacién de fabricas en el extranjero y costos
de mano de obra, cuyo valor es superior al de la mano de obra ecuatoriana. El
proceso de exportacion y comercializacion del producto empezara con la
elaboracion de este en el territorio nacional y su venta se enfocara en diferentes

intermediarios o distribuidores localizados en Espafia, quienes se encargaran de
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la venta de la fruta en los diferentes puntos de comercializacion como fruterias,

supermercados, etc.

5.1.2 Mercado Objetivo
Con los datos obtenidos de la investigacion cuantitativa se pudo conocer el

mercado al cual estard destinado el producto “Red Dragon”. El conjunto de
posibles consumidores estd compuesto de manera equilibrada por hombres y
mujeres de entre 15 y 45 afos; el consumidor final de la fruta seria un 70% del
colectivo espafiol y el 30% restante de otras nacionalidades que estén

dispuestos a adquirir el producto.

Tabla No 13: Mercado Objetivo

Geografica |Pais: Espafa

Poblacion Espafia: 46.557.008

. Poblacién Espafia por edad 15 y 45 afios: 18.101.573,
Demografica . .
representa el 39% de la poblacién espafiola.

Poblacion Madrid: 2608788.

Estilo de vida: orientados al cambio

Psicografica |Actitudes: Innovador

Valores: precio es un factor decisivo.

Frecuencia de consumo: el 47% de las mujeres consumen
fruta fresca varias veces al dia, con respectos a los hombres,

Conductual el 38% de ellos consume frutas diariamente.

Tomado de: (INE, 2016), (El Mundo, 2016)

5.1.3 Propuesta de valor
La propuesta de valor se enfoca en ofrecer un producto en presentacion diferente

y de sabor Unico que contiene la Pitahaya roja. Adicionalmente, se mantendra
las caracteristicas naturales de la fruta, como su sabor, contextura, aroma y
color; para que el consumidor final pueda apreciarlas en su totalidad.

La propuesta de valor adecuada para el negocio se encontrara al relacionar los

deferentes elementos del negocio a través del Modelo Canvas.



Tabla No 14:

Modelo Canvas

SOCIOS CLAVE

*Realizar alianzas
con productores
de la fruta.
*Buscar alianzas
con Asentadores
y Distribuidores
en Espafia.
*QOrganizadores
de ferias frutales.

*Adquisicion de la fruta
con los proveedores.
*Procedimiento industrial
(corte de la pitahaya y
empaguetado).
*Distribuciony
comercializacion de la
fruta.

*Estrategias de
publicidad y de entrada a
nuevos mercados.

RECURSOS CLAVE
* Materia prima ( Fruta)
* Maquinaria para corte y
empaquetado. *
Servicio tercerizado de
etiquetado.
*Transporte para
distribucion del producto
y adquisicion de la fruta.
*Personal.

PROPUESTA DE
VALOR

*Ofrecer la fruta
"pitahaya roja" en
presentacion de
rodajas, para que
pueda ser consumida
como "snack
saludable"; y asi,
aprovechar sus
beneficios y su sabor
exoético, manteniendo
las caracteristicas
naturales de la fruta.

* Comunicacion
directa exportador-
Importador. *
Visitas personales y
comunicacion
mediante via
telefénica e Pagina
Web.

CANALES

Canal de distribucion
por medio de
asentadores, los
mismos proveen a
fruterias,
supermercados y
tiendas

SEGMENTO DE
CLIENTES

Distribuidores y
Asentadores cuyos
clientes sean
supermercados, fruterias
y tiendas, en los cuales
se vendan frutas exéticas
a hombres y mujeres de
entre 15-45 afios que
vivan en Espafia.

*Materia prima

*Salarios

*Gastos Pre operativos
*Costos de exportacion (comercializacion y distribucion)

ESTRUCTURA DE COSTOS
*Produccion (corte y empaquetado)

*Costos de publicidad

*Gastos operativos

FLUJO DE INGRESOS

*Accionistas
bancarios

*Préstamos
*Ingresos por ventas
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Se establece el segmento de clientes, el cual se obtuvo a través del analisis
cualitativo y cuantitativo; el mismo presentd como clientes principales a los
distribuidores y asentadores, cuyos compradores son fruterias, tiendas y
supermercados que ofertan principalmente frutas exéticas como la pitahaya roja.
Basandose en el mercado objetivo, se decide crear la propuesta de valor, que
es la presentacion de la Red Dragon en rodajas, para su facil consumo y
adquisicion. Los canales de distribucion que se utilizaran para poder llegar al
consumidor son los distribuidores que se encargaran de poner el producto en los
diferentes puntos de venta. La relacion con los clientes se realizara a través
de la pagina de la empresa, via telefonica y visitando a los clientes en el territorio
espafiol.

Al relacionar estos elementos se obtienen fuentes de ingresos, a través de
ventas del producto, el capital proporcionado por los accionistas y los préstamos
solicitados a los bancos. Con la finalidad de generar ingresos para la empresa
seran necesarios recursos, actividades y socios clave, los cuales ayudaran

en el proceso de comercializacion de la Red Dragon.
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5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 Producto

La estrategia seleccionada para el desarrollo del producto en mercados
internacionales fue a través de la Matriz de Ansoff, con la cual se determin6 que
la estrategia de desarrollo de nuevos productos es idonea para el plan de
negocio, ya que la misma incluye la modificacion del producto para satisfacer las
necesidades de los consumidores.

La estrategia de desarrollo de nuevos productos se identifica con el producto de
la empresa, pues la presentacion de la Red Dragon la convierte en un Producto
Nuevo que se comercializard en un Mercado Actual, ya que la pitahaya roja

mantiene exportaciones hacia el pais europeo.

Tabla No 15: Matriz Ansoff

Penetracion de Desarrollo de
mercados nuevos productos
Desarrollo de
nuevos mercados

Diversificacion

5.2.1.1 Caracteristicas del Producto
La Pitahaya roja conocida también como pitaya, fruta del dragon, warakko, entre

otros nombres, es una fruta de la familia cactacea. Su forma es ovalada y tiene
espinas en su exterior, su color externo es rojo-rosa e internamente mantiene su

pulpa blanca con semillas negras. (Ecoagricultor)

Figura No.6: Pitahaya Roja
Tomado de: (Imagenes Google)
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El producto es un bien no duradero, por lo cual su consumo debe ser inmediato;

la Red Dragon tendra una duracion de maximo dos meses en congeladores.
Atributos

Las cualidades nutritivas de la pitahaya roja tienen varias aplicaciones como:
reduccion de enfermedades degenerativas, resistencia a infecciones, formacion
de colageno para los huesos, reduce el riesgo de padecer infarto cerebral y

cardiaco y ayuda en la digestion al ser un laxante natural. (Ecoagricultor)

Tabla No 16: Composicién nutricional de la pitahaya roja

PITAHAYA ROJA

Valor energético 54 kcal | Proteina 1,59 |Vitamina A 5ug
Grasa 0,4 g |Fibra cruda 0,6 g |Vitamina C 25 mg
Carbohidratos 10g |Fésforo 26 mg | Niacina 0,36 mg

Tomado de: (Propiedades curativas)

5.2.1.2 Branding
La marca comercial de la Pitahaya Roja en rodajas sera “RED DRAGON

PITAHAYA” (en espaniol la fruta del dragdn), que es el nombre internacional con
el que comunmente se conoce a esta fruta. La representacion de la marca sera
por medio de un Imagotipo, que es la unién entre el logotipo y el isotipo. Por una
parte, el logotipo esta representado por la marca (nombre de la fruta) en color
verde, semejando asi la cascara de la fruta. Por otro lado, el isotipo tiene forma
circular como el de la pitahaya y es de color rosa intenso; resaltan las hojas rosas
que representa la cascara de la fruta y el icono del isotipo que es un dragon color

rosa intenso el cual une los componentes de “Red Dragon”.

Red Dragow

Figura No.7: Imagotipo de la empresa
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5.2.1.3 Empaque

El empacado implica el disefio y la produccion del envase o la envoltura de un
articulo (Kotler, 2017, pag. 210). La fruta serd empacada en bandeja plastica,
esta decision fue tomada tras los resultados obtenidos en la investigacion
cuantitativa, en la cual la segunda opcién elegida como presentacion de envase
es bandeja plastica. La bandeja mantendra una presentacion de 500gr de
rodajas de pitahaya roja (contenido de pitahayas de entre 450gr a 800 gr), sus
dimensiones son 18x15x8. EI empaque no presentara el logo de la empresa, ni
Su etiqueta, ya que se comercializard como genérico, es decir el cliente podra
colocar la fruta en su propio empaque y con los disefios de la marca de su

organizacion.
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Figura No.8: Empaque del producto

5.2.1.4 Etiqueta y Embalaje

/ HECHO EN ECIIADOR\

Dimensiones del Producto 1BondeialS00a
Calorias 34
Grasa 0.4gr
Proteina 15gr
Fasforo 26mg
Niacina 0,36 mg

El producte debe ser comservado en refrigeradidn (No
congelar)

Distribuido por Agr&Trade Cia. Ltda.,
Guayaquil-Ecuador

\JU %

rEsta coja contiens:

Contidod: 18 bandejos .
Paso: 9 bilogramas ( ’\ agron.

Figura No.9: Etiqueta del producto




32

La etiqueta cumplird con las normativas que exige Espafia para que el producto
pueda ingresar a sus fronteras. Adicional, se colocara: el pais de origen,
nutrientes e ingredientes de la fruta, peso, condiciones para su conservacion y
ciertas especificaciones en cada caja que conlleve los productos.

El embalaje se realizara en cajas de carton (empaque secundario), cumpliendo
con las certificaciones correspondientes para la exportacion de carga perecedera
hacia Espafia; este embalaje fue seleccionado ya que es una de las opciones
mMas comunes para exportar mercancias segun Proecuador. Se enviaran 111
cajas, cada una contendra 18 bandejas plasticas totalmente selladas, 6 en la
parte inferior, 6 en el centro y 6 en la superior, con una separacion de carton
entre un piso y otro, para perdurar el estado de los productos; su contenido
interno seria de 9 kilos de fruta. Las dimensiones de las cajas seran de
45x36x24, su disefio sera simple y llevara el logo de la Red Dragoén, asi mismo,

se incluiran las etiquetas con las especificaciones de su contenido interno.

[ —

O?\‘('d Dragon o
N/

Figura No.10: Embalaje del producto

Se utilizara tres pallets de medidas 120x100x14 cm cada uno; los pallets
representan el empaque terciario. Cada pallet estara formado por 6 filas de 6
cajas del producto cada uno, es decir 36 cajas por pallet. Los pallets tendran una

altura final de 108 cm. y la mercaderia se exportara como carga consolidada.

5.2.1.5 Soporte
El servicio de apoyo post-venta que se brindara a los clientes sera a través de

comunicaciéon directa, mediante llamadas telefénicas, tras el arribo de la
mercaderia en Espafia, con lo cual se conocera quejas y manejo de productos

dafiados. Todas las quejas seran anexadas en archivos de cada cliente, para la
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mejora continua del producto y desarrollar diferentes estrategias de satisfaccion
de este usuario.

Al ser un producto perecible, se mantendra seguimiento conjuntamente con el
cliente desde el envio hasta la llegada del mismo. Los clientes podran incluir un
resumen con el estado de su producto, sus recomendaciones y si se encuentran

satisfechos con su adquisicion.

5.2.2 Precio
El precio de venta de la bandeja de Red Dragon (presentacion 500 gr) para los

intermediarios seréd de 4,25 euros; se obtendr4 un margen de utilidad del 75%
sobre el costo de venta del producto que es de $3,14 segun el andlisis financiero
realizado. El margen de utilidad se percibe al realizar el tipo de cambio, ya que
el cliente cancelard en euros y sera necesario calcular su respectivo valor en
dolares para conocer las ganancias. Se establecio el precio de 4,25 euros
tomando en cuenta el precio justo percibido por los encuestados que esta
establecido entre 4-6 euros, y al relacionarse con los gastos en los que se
incurrira para su exportacién, como lo es el transporte aéreo y gastos operativos,
rubros que deben ser cubiertos mensualmente para poder comercializar el

producto.

5.2.2.1 Costo de venta

Tabla No. 17: Conformacién del costo unitario de materia prima.

. . Insumo Unidad Costo unitario(kg 6 Cant unidades por Cantde kg x Costo total
Materia prima directa ) .

(Kg) unidades) paquete paquete de insumo
Pitahaya roja fresca 0,5 $ 1,05 500 1 $ 1,0500
Acido citrico 2 $ 0,004 2 1 $ 0,0035
Empaque 1 $ 0,28 1 1 $ 0,2800

e UGGk Costo Lfmtano(kg 6 Cant unidades por Cantde kg x Cos_:to total

unidades) paquete paquete de insumo
Plastico para termo sellado $ 0,0053 1 $ 0,0053
Emabalaje (caja de carton) y etiquetado $ 0,09 1 $ 0,0944

Costo de materia prima x paquete $1,43

Entre los costos y gastos en los que se incurrira se encuentra la materia prima,
gue es la adquisicién de la fruta a los diferentes proveedores, la etiqueta, envase
y empaque; asi como todos los gastos generales, entre otros.
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El costo unitario de materia prima esta conformado por la materia prima directa:
la fruta (pitahaya roja), el persevante (acido citrico) y el empaque (bandeja
plastica); y la materia prima indirecta: plastico para termo sellado y el embalaje.
Cabe recalcar que el costo del embalaje es de $1,7 la caja, este precio se divide
para las 18 bandejas que conllevara, de esta manera se obtiene el costo unitario.
El costo de venta de la Red Dragon sera de $3,14, el cual se determiné
calculando el costo unitario de materia prima y los gastos en los que se incurre

para la elaboracion del producto, los cuales se describen en el plan financiero.

5.2.2.2 Estrategia de Precios

“Fijacion de precios por valor agregado consiste en ofrecer caracteristicas y
servicios de valor agregado para diferenciar las ofertas de una compafia cobrar

precios mas elevados”. (Kotler, 2017, pag. 267)

Se eligi6 la estrategia de Fijacion de precios por valor agregado basada en el
cliente, ya que se pretende ofrecer un producto que ya es conocido en el
mercado espafiol (pitahaya roja), pero en una presentacion diferente. La Red
Dragbon al presentarse en rodajas, facilita su consumo y mantiene su sabor,

textura y propiedades nutritivas.

5.2.2.3 Estrategia de entrada

La estrategia escogida es la fijacion de precios por descremado por medio de la
percepcion de buen valor, ya que el producto presenta caracteristicas nuevas en
el mercado; si bien es cierto se puede exportar la fruta en su estado natural y
realizar el proceso de corte en rodajas en Espafia, el realizar este proceso desde
Ecuador genera valor agregado al cliente, ya que reduce tiempos de operaciones
y facilita su distribucién. En base al sustento presentado, el precio de la Red
Dragon serd mayor al de sus competidores para captar mayores ingresos y a
medida que el producto se adapte en el mercado se estandarizara un precio

consistente con las necesidades del cliente y los objetivos de la empresa.
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5.2.2.4 Estrategia de Ajuste
Se utilizara la estrategia de fijacion de precios internacional como estrategia de

ajuste, ya que como se menciona en el libro Fundamentos de Marketing: “Las
compafias que venden sus productos internacionalmente deben decidir qué
precios cobraran en los distintos paises que operan” (Kotler, 2017, pag. 287).
Esta estrategia ayudara a cumplir uno de los objetivos de la empresa, que es
realizar ventas en paises vecinos a Espafia, por lo cual es necesario adaptar el

precio segun el mercado en el que se comercialice la Red Dragon.

5.2.3 Plaza
La empresa realizara la comercializacion de la fruta por medio de intermediarios

como mayoristas y distribuidores. Se realizaran alianzas estratégicas con
empresas especializadas en la distribucién y apertura de nuevos productos en el

mercado espafiol.

5.2.3.1 Estrategia de distribucion
Se establecié como estrategia la distribucion selectiva: “Recurrir a dos o mas

intermediarios (aunque no a todos) que estén dispuestos a distribuir los
productos de la compariia.” (Kotler, 2017, pag. 313). Con esta estrategia sera
posible establecer relaciones con los distribuidores y mayoristas que tengan
conocimiento de colocacion de nuevos productos y de cobertura en el mercado

espafiol, para promocionar y mejorar las ventas de la Red Dragén.

5.2.3.2 Puntos de venta

No se mantendra un punto de venta directo a los consumidores, pero los lugares
preferidos para la adquisicibon de la Red Dragén segun la investigacion
cuantitativa, fueron las fruterias y supermercados localizados en los barrios de

cada ciudad espafiola.
5.2.3.3 Tipos de canal

La comercializacién de la Red Dragon se realizara a través del sistema de
marketing vertical contractual “Sistema de marketing vertical donde compariias
independientes localizadas en diferentes niveles de produccion y distribucion se

unen mediante la firma de contratos.” (Kotler, 2017, pag. 305).
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Se seleccion6 el VMS contractual por medio del tipo de canal indirecto y largo,
ya que intervienen cuatro niveles de intermediarios para que el producto llegue
hasta el consumidor final desde el productor (exportador). El canal indirecto
estard conformado por: productor, importador, distribuidor/asentador,
mayoristas, fruterias/supermercados, hasta llegar al consumidor final; la

estructura del canal de distribucién serd descrita a continuacion.

5.2.3.4 Estructura del canal de distribucion

O Red Dragor
Productor-

Exportador | | ;7eCTET0L
AgréTrade

/

Figura No.11: Estructura del canal de distribucién proveedor-cliente

El canal de distribucion desde la empresa hasta el cliente es de dos niveles, ya
gue el cliente se encargara de re etiguetar la fruta bajo el disefio y marca de su
empresa; es decir Agr&Trade cumple su objetivo de venta hasta que llegue al
importador, y este realizara los cambios que considere acorde para su apropiada
distribucion.

El nUmero de niveles de canal de distribucién para la comercializacion de la Red
Dragon es de 4 intermediarios, empezando por el nivel canal O
(productor/exportador) hasta finalmente el consumidor que pueda adquirir la fruta

en su punto de venta preferido como: fruterias, supermercados, etc.

( i‘f{c{i,‘ﬂr&gﬂn
T."""
Productor- | | Importador | | pistribuidor Fruterias- ' :
Exportador Forson Mayorista Supermer TERTE
Agr&Trade Group cados i

Consumidor Final

CMR - Mercamadrid
Evrobanano .o Mercavalendia
Grupo Riego  © +  Mercabilbao
Cuftivar

Flatangs Lopez » Akcosto

Grupo Gamaldn —=+  Akampo
Fruywer - Aldia

Figura No.12: Estructura del canal de distribucién productor-consumidor final
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Por otra parte, para que el consumidor pueda adquirir el producto, se requiere
de varios intermediarios; a partir del nivel 3 (distribuidor) existen varias empresas
que comercializan con ciertos mayoristas y estan claramente identificados, estos
a su vez venden a sus respectivos clientes (mayoristas- nivel 4), los cuales

proveeran el producto a los puntos de venta de preferencia por el consumidor.

5.2.4 Promocién

5.2.4.1 Estrategia promocional

La estrategia promocional seleccionada para el producto sera de empuje (push):
“la companiia “impulsa” el producto hacia los distribuidores quienes, a su vez, lo
‘impulsan” hacia los consumidores.” (Kotler, 2017, pag. 374). Esta estrategia de
distribuciéon es indirecta, pues la publicidad se realizard a través de los
intermediarios, quienes mantendran contacto con el consumidor final. Es decir la
empresa se encarga de enviar la fruta lista en rodajas, pero la empresa que
adquiera el producto, en este caso Zorson Group, puede realizar sus propias
campafias de promocion y publicidad para la venta de la pitahaya roja en los
diferentes puntos de venta.

5.2.4.2 Publicidad

“Su funcion es la de ayudar a comunicar la propuesta de valor de la marca a los
clientes meta.” (Kotler, 2017, pag. 375). Se utilizara la publicidad informativa, ya
que al ser un “producto nuevo en el mercado”, es necesario comunicar al cliente
el valor de la Red Dragdn, asi como establecer la marca de la fruta para los
clientes meta (importadores/ distribuidores). Los aspectos mas importantes que
se deben recalcar para la propuesta de publicidad son los beneficios para la
salud de los consumidores, resaltar el sabor de una fruta distinta y exoética y
sobreponer la imagen atractiva que tiene la pitahaya roja. Al no ser una fruta muy
conocida se debe realizar publicidad para la impulsion de la fruta en diferentes
portales web, ferias y por redes sociales.

La publicidad en ferias se realizara a través de flyers, roll up, agendas, boligrafos
y videos expuestos sobre el proceso de cultivo de la pitahaya roja y su
transformacién de fruta en estado puro hacia fruta en rodajas, presentando asi

un “snack saludable”.
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Adicional, se debe contactar con empresas especializadas en la compra y
distribucion de productos provenientes de Latinoamérica para que puedan
comercializar la Pitahaya Roja y que la misma obtenga mayor aceptacién en el
publico.

5.2.4.3 Promocién de ventas

Bajo la construccion de la estrategia push, que esta enfocada en impulsar el
producto por medio de distribuidores, es conveniente promocionar la Red Dragon
en ferias que promuevan las frutas y sus derivados. Seria importante participar
en las dos ferias tradicionales enfocadas en productos frutales que se realizan
en Espafia afio tras afo, las cuales se mencionan a continuacion:

Tabla No 18: Ferias de frutas importantes de Espafia

Descripcién Lugar Fecha
Se muestra las dltimas novedades
tecnolégicas que puede gy_udar al Octubre
FRUIT productor a obtener el maximo Madrid (distintas
ATTRACTION ([rendimiento de su explotacion, y
: . fechas)
todas las novedades e innovaciones
relacionadas con este sector.
Ultimo fin de
Eurofruit Lleida Fena‘profesllonal fje proveedores Lleida semana del
de la industria fruticola mes de
Septiembre

Tomado de: (Portalferias)

5.2.4.4 Relaciones publicas

Para poder mantener relaciones publicas estables se brindard una clara
comunicacién entre la empresay sus clientes, y posibles clientes; para construir,
administrar y proyectar de esta manera una imagen positiva tanto nacional como

internacional.
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5.2.4.5 Fuerza de ventas

Se mantendra un servicio de venta personalizado, el gerente de la empresa se
comunicara directamente con los clientes para ofrecerles el producto; en un
futuro se incluirdn asesores comerciales si fuese necesario (portafolio amplio de
clientes). Se mantendra relaciones comerciales estrechas con los clientes,
visitandolos cuando se acuda a las ferias de promocion de frutas, para analizar

precios, satisfaccion del cliente y nuevas alternativas de comercializacion.
5.2.4.6 Marketing directo

La empresa Agr&Trade mantendr4& comunicacion directa con sus clientes
mediante el marketing directo tradicional por medio de venta cara a cara,
marketing por correo directo y via telefénica. Ademas, en afios posteriores a la
creacion de la empresa, se disefiara un portal web en el cual los clientes podran
conocer el proceso de produccién, datos sobre la red Dragén e incluir quejas o

recomendaciones.

5.3 Plan de Marketing

Tabla No 19: Proyeccion de costos del Plan de Marketing Mix

Estrategia Actividades Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Pitahaya roja $ 24.600,00 | $ 26.682,00 | $ 31.607,25 | $ 40.229,69 | $ 55.161,79
PRODUCTO Envase $ 6.720,00 [ $ 732942 | $ 871289 [ $ 11.135,02 | $ 15.329,38
Empaque $ 2.266,67 | $ 246330 | $ 2.928,46 | $ 3.742,80 | $ 5.153,06
Total $ 3398667 [ $ 36.474,72 | $ 43.248,60 | $ 55.107,51 [ $ 75.644,23
—
Roll up $ 112,00 | $ - $ - $ 11704 | $ -
Flyers $ - $ 7840 | $ 8193 |$ 8561 | $ 89,47
Inflable (Colchén pitahaya) $ 216,16 | $ - $ - $ - $ -
Videos informativos $ - $ 33,60 | $ - $ - $ 35,11
Total $ 328,16 | $ 112,00 | $ 8193 |$ 202,65 | $ 124,58
—
***Participacion en Ferias
Tarifa de participacién en FRUIT ATTRACTION | $ $ - $ 4.446,20 | $ - $ 4.446,20
Tarifa de participacion en Eurofruit Lleida $ $ 815,18 | $ - $ 815,18 | $ -
. ***Materiales promocionales para ferias: $ $ - $ - $ - $ -
PROMOCION Libreta troqueleada A6 $ $ 436,80 | $ 728,00 | $ 456,46 | $ 760,76
Boligrafo ejecutivo $ $ 12768 | $ 212,80 [ $ 13343 | $ 222,38
Muestras de frutas $ $ 200,00 | $ 200,00 | $ 300,00 | $ 200,00
Total $ 1.579,66 | $ 5.587,00 | $ 1.705,06 | $ 5.629,34
Euerza de ventas
Gastos viaje del representante $ 1.730,65 | $ 1.808,53 | $ 1.889,91 | $ 1.974,96
Total $ 1.730,65 | $ 1.80853 | $ 1.889,91 [ $ 1.974,96
- -
Creacion y actualizacion de pagina web $200 | $ 209,00 | $ 21841 | $ 228,23
Total $ 200,00 | $ 209,00 | $ 21841 | $ 228,23
Total $ 32816 [ $ 3.622,31 [ $ 7.686,46 | $ 4.016,03 [ $ 7.957,11
Total Plan de Marketing $ 3431483 $ 40.097,03 | $ 50.935,06 | $ 59.12354 [ $ 83.601,34




CAPITULO VI: PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1 Filosofia organizacional

6.1.1 Misién

Somos una empresa ecuatoriana dedicada a la produccion y comercializacion
de productos agricolas para el mercado nacional e internacional, contamos con
procesos de logistica y exportacion que cumplen altos estandares de calidad y
servicio. La satisfaccion de nuestros clientes es nuestro principal compromiso,
conjunto con el desarrollo empresarial, cultural y el bienestar de nuestros

colaboradores para alcanzar los objetivos planteados por la organizacion.

6.1.2 Vision
La vision de Agr&Trade es expandir sus relaciones comerciales hasta el 2023,

ingresando a nuevos mercados a través de los atributos y calidad de sus
productos, para poder atender las necesidades de los clientes en otros paises
europeos; compitiendo de manera dinamica en el mercado, a través de valores

como la honestidad, el compromiso con la sociedad y la satisfaccién sus clientes.

6.1.3 Objetivos de la organizacion
Objetivos a largo plazo

Tabla No 20: Objetivos a largo plazo

Incrementar las ventas de la Red Dragon.
% de incremento de ventas.

Incrementar las ventas en un 20% para el 2023.

Incrementar la cartera de paises para la exportacion de la
pitahaya roja en rodajas.

Numero de nuevos paises que se atienden en la Unién
Europea.

Para el 2023 exportar a dos paises vecinos de Espafa.

Perspectiva
Realizar integracion vertical hacia atras.
Numero de plantaciones pertenecientes a la empresa

Tener plantaciones propias de la fruta para el 2023.

Mejorar la productividad de los colaboradores.
indice de productividad de los colaboradores.
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75% de mejora en productividad para el 2023

Objetivos a corto plazo
Tabla No 21: Objetivos a corto plazo
Incrementar las ventas de la Red | Incrementar las cantidades de

Dragon. bandejas de pitahaya a exportarse.

Incrementar la cartera de paises para | Buscar y realizar alianzas estratégicas
la exportacion de la pitahaya roja en | con nuevos clientes en paises

rodajas. cercanos a Espafia hasta el 2021.

Realizar integraciéon vertical hacia | Realizar el proceso de cultivo de las
atras. dos variedades de pitahaya (roja y
amarrilla) hasta el 2020.

Mejorar la productividad de los | Realizar capacitaciones trimestrales a
colaboradores. los colaboradores, tocando temas de
produccién, ventas y relaciones

publicas; los tres primeros afos tras la

constitucién de la empresa.

6.2 Estructura Organizacional y Operaciones

6.2.1 Estructura Organizacional

6.2.1.1 Estructura Legal

La constitucién de la empresa “Agr&Trade” se realizara bajo la figura legal de
Compaiiia Limitada, de acuerdo a la disposicion del Art. 92 de la Ley de
Compahfias; esta estructura legal dispone que la empresa puede ser conformada
por minimo 2 y maximo 15 socios, con un capital inicial de 400 délares y cuyas
acciones no se podran cotizar en la Bolsa de valores (SUPERINTENDENCIA).
Agr&Trade sera una empresa de tipo familiar y estara formada por dos socios,
los cuales aportardn con 80% y 20% del capital como inversién inicial;
adicionalmente, los tramites para la comercializacion de los productos agricolas

se realizara a través de la razén social “Agr&Trade Cia. Ltda.”.
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6.2.1.2 Disefio Organizacional
Tipo de Estructura

Agr&Trade adoptard una estructura organizacional Funcional, ya que al ser una
empresa nueva es necesario establecer actividades de acuerdo a la
especializacion de cada colaborador y con la supervision y responsabilidad que
se transmitird a un jefe inmediato. Los beneficios que obtendra le empresa a
través de este tipo de estructura organizacional es el nivel de especializacion y
el flujo de comunicacion, lo que permite mejorar la productividad de la compafia
y su facil adaptacion a los cambios del ambiente.
Se eligi6 este tipo de estructura, basandose el concepto y alcance de la misma
dentro de una organizacion.
“...Ia estructura funcional también promueve la especializacion de las
tareas, fomenta el uso eficiente de talento técnico y administrativo,
minimiza la necesidad de un sistema de control elaborado y permite una

rapida toma de decisiones.” (David, 2013, pag. 221)

6.2.1.3 Organigrama

Junta de
Accionistas (2)

I:_

g R
=

S
Jefe de
Produccion (1)

Figura No.13: Organigrama estructural funcional de la empresa

Las funciones y salarios correspondientes a los colaboradores de la organizacion

estan descritos en el Anexo No.12
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6.2.1.4 Analisis comparativo con empresas de la misma Industria

Se investigd y analizé la estructura organizacional y funcionamiento de dos
empresas que elaboran y comercializan productos en base a frutas y verduras.
Grupo Fénix, es una empresa colombiana que ofrece una gama amplia de
producto hortofruticolas, y se ha especializado en “snacks saludables”, bajo su
slogan “Mas que frutas...Vendemos salud” (Grupo Fenix). Su estructura
organizacional es funcional, ya que el control lo llevan directamente sus tres
socios fundadores y se subdivide en departamentos funcionales.

La empresa AMAZONICFRESH, mantiene su estructura organizacional basada
en departamentos funcionales, pues como comentd su presidenta, este tipo de
giro de negocio debe adecuarse por medio de la especializacion de actividades
y funciones necesarias para la exportacion de sus productos.

Se puede concluir que la estructura organizacional seleccionada para
Agr&Trade, se encuentra acorde con las empresas relacionadas en la industria
de elaboracién y comercializacion de productos agricolas.

6.2.2 Plan de operaciones

6.2.2.1 Cadena de Valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
Financiera, comercial y administrativa
n RECURSOS HUMANOS
g E Reclutamiento y capacitacion de los colaboradores
g g DESARROLLO DE TECNOLOGIA
S Z + Investigacién de mercados
5 a + Mejora de proceso de elaboracion de productos =
< 3 COMPRAS & PROCUREMENT w
+ Abastecimiento de materia prima e insumos. 0
« Compra de maquinaria. m
+ Adguisicion de muebles y suministros de oficina. <
LOGISTICA DE LOGISTICA MARKETING E
SERVICIO
ENTRADA OFERACIONES DE SALIDA Y VENTAS
I
g .E -Recepcién de | -Transformacion de | -Proceso de | -Actividades de -Soporte al cliente.
T ® materia prima | |a fruta. entrega de pedido | promocion.
= E (fruta) e del producto en el -Atencién de quejas
B o insumos: - Empaguetado y | aeropuerto. -Exposiciones en | v recomendaciones.
< -Control  de | etiquetado . ferias.
inventarios. - Preparacion  de -Estado de
informes de | -Manejo de i .
-Acceso de relaciones piblicas satisfaccion del
clientes. despachos. | cliente.

Figura No.14: Cadena de valor de Agr&Trade
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La cadena de valor de Michael Porter se utilizara para analizar las actividades
primarias y secundarias de la organizacion, y su relacion entre si, generando de

esta manera valor al cliente.

Actividades Primarias
Son las actividades que se enfocan en la creacion, venta y servicio post-venta
del producto. Los procesos que constituyen la cadena de valor de Agr&Trade
son: logistica, operaciones, marketing y ventas y servicio.

e Logistica de entrada: empieza con el ingreso de la fruta e insumos

previamente negociados con el proveedor. La recepcion se realizara en
las instalaciones de Agr&Trade, para su almacenamiento y control de
inventarios.

e Operaciones: las operaciones ayudan a la elaboracién/transformacién

del producto; a continuacion se describen las mismas:
1. Recepcidn de la fruta: ingresa la pitahaya roja a las instalaciones.
2. Verificacion de la calidad de la fruta: se selecciona la fruta que sirve para
exportacion, la que no califica, se vendera en el mercado nacional.
3. Lavado, desinfeccion y corte de pedunculo: la fruta que califico para
exportacion, se la colocaréa en el tanque No.1, y se procedera a su lavado y retiro
de impurezas con un cepillo.
4. Lavado y enjuague: se procedera a dar un segundo lavado en el tanque No.
2, para verificar si la fruta se encuentra limpia.
5. Inicio de la cadena de frio: antes de ser cortar la pitahaya en rodajas, se
ingresara la fruta a refrigeradores con una temperatura de 9°C.
6. Corte y retiro de cascara: se cortara la parte basal y apical de la fruta, y se
retirara la cascara.
7. Corte en segmentacioén: se realizara el corte de la fruta en rodajas de 1 cm.
con la herramienta de segmentacion.
8. Pesado y envasado: se deposita las rodajas en la bandeja plastica y se pesa,
su contenido debe ser de 500gr.
9. Termo sellado: se cubrira el recipiente con plastico especial y se lo introducira

por el tunel de vapor.
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10. Almacenamiento en frio: se colocara las bandejas plasticas en el cuarto frio

para su posterior despacho.

Logistica de salida: tras la aceptacion de la cotizacion por parte del

cliente, se elaborara la orden de compra, con lo cual se realizara el
proceso de despacho de la cantidad de producto solicitado. Se preparara
la mercaderia para que sea llevada desde Guayaquil, via terrestre hacia
el Aeropuerto Internacional José Joaquin de Olmedo, y desde este punto
se exportara la fruta al Aeropuerto de Madrid-Barajas. El tiempo estimado
de exportacion desde la salida de la mercancia en las instalaciones hasta
su arribo en Espafa es de 3 dias. El incoterm a utilizarse para la
exportacion es CFR.

Marketing vy Ventas: se realizaran las actividades descritas en el plan de

Marketing, atendiendo las 4ps del producto, para satisfacer las

necesidades de los clientes y consumidores.

Servicio: el soporte que se brindara al cliente se desarrollara desde la

solicitud de cotizacién de la mercaderia, dando seguimiento a la OC,
supervisando la logistica de exportacién hasta cuando los productos
lleguen a su destino final.

Actividades Secundarias

Infraestructura _de la empresa: incluye procesos financieros vy

administrativos como: cobros, pagos, proyecciones de ventas, supervision
de personal y procesos, entre otros. Asimismo, comprende las actividades
comerciales nacionales e internacionales.

Recursos Humanos: abarcard todos los procesos de seleccion de

personal, actividades de desarrollo laboral y personal, y la creacion de un
ambiente laboral agradable y motivador para todos los colaboradores.

Desarrollo _de tecnologia: _se implementard maquinarias con los mas

altos estandares de calidad y productividad, y paulatinamente se realizara
innovacion en el proceso de produccién. Esta actividad incluye
adicionalmente la investigacion e ingreso a nuevos mercados por medio

de recursos tecnoldégicos.
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e Compras y Procurment: el proceso consiste en la adquisicion de materia

prima, insumos, suministros y maquinaria para la comercializacion de la
Red Dragon. También se encuentran contratos de transporte y de

proveedores de servicios necesarios para la correcta produccion de la

pitahaya roja en rodajas.

6.2.3 Mapa de Procesos

Agr&Trade mantiene procesos estratégicos, los cuales abarcan la gestion de
planificacién estratégica y la gestion de control, correspondientes a los cargos
de gerencia y direccion de la empresa. Se encuentran los procesos operativos,
los cuales aportan a la produccién y comercializacién de la pitahaya roja, y por

ultimo los procesos de apoyo, que son las actividades de soporte de la empresa.

Mapa de Procesos de Agr&Trade

l Procesos Estratégicos l
Ges_liu'nd‘e Gestidn de
Planificacidn Control
Estratégica ontro
%]
o
wI
s H ( o] =
- .8 [ Procesos Operativos l ==
- [ =
b S I
g 2 =+ i3]
O 'l ©
= K =
=

Gestic G d

estion de Gestidn Gestion de S0

Produccion d . senicio post-
ccl e Ventas ogistica v

[ Procesos de Soporte ]

Gestidn Gestidn

Comercial y Recursos
Administrativa Humanos

Gestidn de
Compras

Gestidn
Financiera

Figura No.15: Mapa de procesos de Agr&Trade

6.2.3.1 Catalogo de Procesos
El catadlogo de procesos describe las actividades a realizarse en cada uno de

ellos, las mismas se encuentran en el Anexo No. 13.

6.2.4 Flujo grama de Procesos

A continuacion se presenta el proceso de produccion y exportacion del producto

para lotes de 250 kg.
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Figura No.16: Flujograma de procesos de Agr&Trade

6.2.4.1 Flujograma de Logistica

EXPORTADOR
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IMPORTADOR
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Figura No.17: Flujograma de exportacion
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La exportacidn se realizara via aérea, y el incoterm negociado fue CFR, con el

cual Agr&Trade se encargard de la entrega de mercaderia, transporte interno,
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aduana, gastos de salida en origen y el flete internacional. En Madrid el
importador (Zorson Group), se encargara del pago de aduana y aranceles, y el

transporte interno en el pais destino.
6.2.5 Materia Prima, maquinaria, equipos, herramientas y suministros

Todos los equipos se pueden encontrar en el Anexo No 14, y la materia prima

necesaria para la elaboracion del producto se visualiza en la tabla a continuacion.

Tabla No 22: Materia Prima

Pitahaya fresca 500gr | $ 1,0000 | $ 1,0000
Acido citrico 2gr $ 0,0035 | $ 0,0035
Empaque 1% 0,3024 | $ 0,3024
Plastico para termo sellado 1 % 0,0053 | $ 0,0053
Embalaje 119 0,6000 | $ 0,6000
Etiquetado 1% 0,1000 | $ 0,1000
TOTAL $ 20112 | $ 2,0112

6.2.6 Micro localizacion
La micro localizacion se realiz6 a través de una matriz con tres opciones, de las

cuales la mejor para la instalacion de la empresa resulté ser en Guayaquil, por
varios factores que facilitaran el proceso de elaboracién del producto y su

exportacion.

Tabla No 23: Micro localizacion

Variables Guayaquil Sur de Quito Manta
Ponderaciéon Calificacion  Total Calificacion Total Calificacion  Total
Accesibilidad 0,12 8 0,96 7 0,84 9 1,08
Cercania proveedores 0,2 8 1,6 5 1 10 2
Costo 0,15 7 1,05 6 0,9 8 1,2
Cercania al puerto/aeropuerto 0,3 9 2,7 7 2,1 7 2,1
Servicios basicos 0,05 8 0,4 8 0,4 8 0,4
Edificacion 0,08 8 0,64 7 0,56 7 0,56
Vias convenientes 0,1 8 0,8 7 0,7 7 0,7
TOTAL 1 | 815 | 6,5 8,04




49

CAPITULO VII: EVALUACION FINANCIERA
7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos

La proyeccion de ingresos se realizo a través de la cantidad mensual destinada
para la exportacion. Se trabajard bajo el supuesto de venta hacia el principal
socio comercial Zorson Group, el cual solicita 2000 bandejas de 500 gr. de
pitahaya roja en rodajas mensualmente; lo que permitird mantener una venta de
24.000 bandejas el primer afo.

A partir del segundo afo, la cantidad de pitahaya en rodajas exportada
aumentara un 5%, el primer semestre, y en adelante la cantidad de fruta vendida
aumentara un 2% semestral, hasta culminar el 5to afio del proyecto; con lo que
se obtendra una cantidad proyectada de venta de 54562 bandejas en el ultimo
periodo del proyecto. La cantidad proyectada para el dltimo afio se basa en la
funcion de la demanda y la capacidad productiva, ya que como se invirtio en el
3er afio en un terreno para el cultivo de la fruta, en el 5to periodo empezara la
cosecha, con lo cual se podra ofertar mas Red Dragon.

El precio de venta para el cliente (intermediario) sera de 8,50 euros el kilo, es
decir 4,25 euros por bandeja de Red Dragon; se realizé la proyeccién de tipo de
cambio euro/dolar a través de una regresion lineal, con lo cual se obtuvo el precio
en dolares, el cual es de $5,52 el primer afio. A partir del segundo afio, el precio
de venta del producto aumentara debido a la inflacion de 4,50%, por
consiguiente, el precio de venta del producto en el 5to afio ser4 de 5,07 euros,
equivalentes a $6,62 por medio del tipo de cambio proyectado.

Los ingresos a obtenerse relacionando tanto la cantidad de fruta como su precio

se presentan en la Tabla No 24.

7.1.2 Proyeccion de costos
Para determinar el costo unitario del producto se sumoé los costos de materia

prima que intervienen en su elaboracion, con lo cual se obtuvo que el costo
unitario de materia prima de la Red Dragon sea de $1,43 en el primer afio y para
el 5to afio un c/u de materia prima de $1,71. Para obtener el costo total de

elaboracion del producto se sumé otros costos tanto directos como indirectos,
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asi como también el inventario necesario, con lo cual se obtuvo como costo
unitario para el primer afio $3,11y al finalizar el 5to afio un costo unitario de $2,42.
Para la proyeccion de costos se tomé en cuenta la inflacién de 4,5% (segun la
regresion lineal realizada) y el aumento de la cantidad de pitahaya roja a
exportarse. Los costos totales en los que se incurre en los 5 afios del proyecto

se muestran en la Tabla No 24.

7.1.3 Proyeccion de gastos
Para la proyeccion de gastos de la empresa se tomé en cuenta los salarios de

los colaboradores y los gastos generales, los cuales incluyen: gastos suministros
de oficina, insumos e indumentaria, seguros de maquinaria, mantenimiento y
reparaciones, gastos servicios basicos, arriendo, gastos honorarios (outsourcing:
contador externo y agente de aduana), gasto transporte nacional-internacional
(exportacion), gastos pre operativos (disefio de logo, token, gasto de
constitucién) y se incluye los gastos de marketing obtenidos por medio de la
proyeccion de costos del Plan de Marketing Mix. Los gastos generales
representan el 70% de los gastos totales tomados en consideracién para la
elaboracién del producto. Adicional, se sumaron los gastos de depreciacion y

amortizacion; los gastos totales se pueden visualizar en la Tabla No 24.

Tabla No 24: Proyeccién de ingresos, costos y gastos.

2018 2019 2020 2021 2022
Ingresos [$132.682,37 |$151.064,97 |$188.149,27 |$251.925,06 |$ 363.369,44
Costos $ 75.321,78 | $ 82.541,38 [ $ 99.565,97 | $114.479,20 | $138.244,53
Gastos $ 64.697,13 | $ 70.529,98 [ $ 86.600,42 | $ 87.288,33 | $ 94.953,03

7.2 Politicas de pago, cobro y manejo de inventarios

7.2.1 Politicas de pago

Las politicas de cuentas por pagar de materia prima se realizaran 50% al contado
y el 50% restante se cancelara 15 dias después. El pago a los proveedores debe
ser casi de inmediato, ya que los productores de pitahaya roja necesitan tener
liquidez, pues ellos ofertan su producto al comprador que les cancele un valor
superior en menor tiempo. Es asi que, para lograr obtener la cantidad de fruta
necesaria para cumplir con las ventas pronosticadas es necesario asegurarse de

contar con la pitahaya roja necesario en los tiempos establecidos.
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7.2.2 Politicas de cobro
La politica de cobro al cliente (Zorson Group) esté establecida 50% al contado y

30 dias después el 50% restante. Cabe recalcar que la cantidad de fruta a
exportarse sera negociada con anticipacion, por lo cual cuando la mercaderia
llegue a Madrid sera cancelada la mitad de su valor, y el restante se convertira
en cuenta por cobrar. Los términos y tiempos de pago se establecen previamente

con cada cliente para su posterior aplicacion.

7.2.3 Manejo de inventarios
Al ser un producto perecible, no es aconsejable tener la fruta como inventario,

ya que la propuesta de valor de la empresa es ofrecer rodajas de pitahaya fresca,
por lo cual el inventario de productos terminados para cada mes sera del 1%,
una cantidad minima que se mantendra en stock. Como inventario de materia
prima para cada mes serd de igual manera de 1%, para asegurar la cantidad
ofertada al cliente.

7.3 Inversion en activos no corrientes
Los activos no corrientes a utilizarse se dividen en maquinaria y mobiliario, la

inversion en los mismos se encuentra en el Anexo No.14; la maquinaria sera
reinvertida en el afio 3, de la misma manera se reinvertira en el mobiliario en el
afo 4, ya que se considera apropiado renovar los activos que se encuentran en
las instalaciones de Agr&Trade. Cumpliendo con uno de los objetivos a largo
plazo de la empresa, que es realizar integracion vertical hacia atras, en el tercer
afo se reinvertira en un terreno de 2,5 hectareas para la plantacién propia de

pitahaya roja.

7.4 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.4.1 Inversion inicial

La inversion inicial estd compuesta por: Inversion en activos fijos, la cual se
compone de maquinaria para la elaboracién del producto con un valor de $17200
y mobiliario para las instalaciones $294; Inversiones en intangibles, que consta
de 3 licencias de software para manejo de empresas dedicadas a la exportacion
(ERP), cuyo costo total es de $1200, también abarcara el primer mes de
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inversion en inventarios (materia prima directa e indirecta) y el capital de trabajo,
el cual ser& descrito en el siguiente punto.

Tabla No. 25: Inversion inicial

$20.141,00
$ 1.200,00
$ 1.433,28
$18.803,22
TOTAL INVERSION INICIAL ~ 41.577,50

7.4.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo se definié6 de la siguiente manera: Inversion en los dos
primeros meses de gastos generales ($ 9.042,16) y el pago de los dos primeros
meses de salarios ($ 9.761,06). Se tomé en cuenta estos rubros ya que son
necesarios para poder iniciar las exportaciones de la Red Dragon y deben ser

cubiertos hasta contar con liquidez para poder cancelarlos.

7.4.3 Estructura de capital
La estructura de capital estd compuesta por el 50% de aportacién por parte de

los inversionistas ($20788.75) y el 50% restante ($20788.75) se realizara por
medio de financiamiento con un préstamo del Banco Produbanco, con una tasa
de interés de 11,50% anual a 5 afios plazo. El pago correspondiente a la cuota
mensual del préstamo sera de $457,20.

7.5 Proyeccion de estado de resultados, situacion financiera, estados de
flujo de efectivo y flujo de caja

7.5.1 Proyeccidn de estado de resultados

Como se puede observar en el estado de resultados se obtiene utilidad neta
positiva a partir del tercer afio hasta el tercer afio, el estado de resultados fue
realizado con una proyeccion a 60 meses y compilado en 5 afios; adicional, la

UAII es positiva desde el tercer periodo del proyecto.
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Tabla No. 26: Proyeccidn de estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

1 2 3 4 5
Ventas $132.682,37 | $151.064,97 | $188.149,27 | $251.925,06 | $363.369,44
Costo de los productos vendidos $ 75.321,78 | $ 82.541,38 | $ 99.565,97 | $114.479,20 | $138.244,53
UTILIDAD BRUTA $ 57.360,59 | $ 68.523,59 | $ 88.583,30 | $137.445,86 | $225.124,91
Gastos sueldos $ 2318190 |$ 2542751 |3$ 3560559 |$ 37.810,94 | $ 39.460,33
Gastos generales $ 40.662,16 | $ 4424940 |$ 50.141,77 | $ 48.381,83 | $ 54.319,37
Gastos de depreciacion $ 61307|$ 61307|$ 61307|$ 85556 (% 933,33
Gasto de amortizacion $ 24000|$ 24000|$ 240,00|$  240,00|$ 240,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIPACION | $ -7.336,54 | $ -2.006,38 |$ 1.982,88 | $ 50.157,53 | $130.171,88
Gasto de intereses 222221 1826,40 1382,59 884,97 327,00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION -9558,75 -3832,78 600,29 4927256 129844,88
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 0 0 90,04 7390,88 19476,73
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -9558,75 -3832,78 510,24 41881,67 110368,15
22% IMPUESTO A LA RENTA 0 0 112,25 9213,97 24280,99
UTILIDAD NETA -9558,75 -3832,78 397,99 32667,71 86087,16

El primer afio no se obtiene margen de ganancia neto, ya que la utilidad es
negativa, su valor fue de -7,20%; para el quinto afio se obtiene un margen de
ganancia neta de 23,69%. El margen de ganancia bruto en el primer periodo fue
de 43,23% y para el final del proyecto incrementa a 61,95%. Con lo cual se puede
concluir que las politicas financieras aplicadas en el modelo de negocio estan

alineadas a los objetivos de la empresa.

7.5.2 Proyeccioén de estado de situacion financiera
Por otra parte, el estado de situacion financiera (ver Anexo No. 15) fue

proyectado de igual manera a 60 meses y sus componentes fueron activos,
pasivos y patrimonio. Al no contar con una UAIl positiva los dos primeros
periodos, los impuestos por pagar (pasivos corrientes) se empezaran a cancelar

a partir del tercer afio y la deuda a largo plazo sera cancelada en su totalidad al
finalizar el proyecto.

7.5.3 Proyeccién de estado de flujo de efectivo
El estado de flujo de efectivo se realiz6 con una proyeccion a 60 meses y se

resumié en 5 afos, los mismos que se encuentran en el Anexo No 16.

En la tabla No.36 se puede apreciar como las utilidades retenidas se acumulan
afo tras afo en la cuenta del efectivo del proyecto. El primer afio se obtiene un
efectivo de $13018, 42 y para el 5to afio es de $112897,25; lo que muestra que
existe liquidez en la empresa.
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7.5.4 Estado de flujo de caja del proyecto
Para la realizacion del flujo de caja del proyecto se utiliza la utilidad neta del

estado de resultados, para posteriormente agregar los rubros de gastos de
depreciacion, amortizacion, la participacion de empleados (15%) y el impuesto a
la renta (22%). El resultado de esta suma es el Flujo de efectivo operativo (FEO),
al cual se le suma la variacion de capital neto y los gastos de capital; como
consiguiente se puede formar el flujo de caja del proyecto, mismo que se muestra

a continuacion:

Tabla No. 27: Estado de flujo de caja del proyecto

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

$-77.07750 | $ -8.54457 | $ -1.473,73 | $-12.645,48 | $ 32.870,90 | $186.024,76

7.6 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la
tasa de descuento, y criterios de valoracién

7.6.1 Proyeccién de flujo de caja del inversionista

La proyeccién de este flujo es utilizada para conocer la posicién de liquidez del
inversionista; el cual se construye a partir del flujo de caja del proyecto, sumando
el préstamo bancario y restando los rubros de gasto de interés y la amortizacion

del capital, para poder sumar finalmente el escudo fiscal.

Tabla No. 28: Proyeccién de flujo de caja del inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

$-56.288,75 | $-13.282,07 | $ -6.344,62 | $-17.665,93 | $ 27.682,75 | $180.648,58

7.6.2 Célculo de la tasa de descuento
La tasa empleada para conocer el VAN del inversionista es de 12,83%; este valor

fue calculado por medio de la tasa libre de riesgos (tomado de la tasa Yield de
los bonos de tesoro de Estados Unidos), el rendimiento del mercado (analizado
por medio del Precio S&P500 a 5 afos), el riesgo pais actual del pais y la beta
de la empresa (calculada por medio de la beta apalancada de la industria,

tomada de Yahoo finance).
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La tasa empleada para conocer el VAN del proyecto es 10,23%, la cual fue
calculada por medio del escudo fiscal, la razén/ deuda capital, la tasa de interés
de la deuda actual y el CAPM.

Tabla No. 29: Célculo de la tasa de descuento

Tasa libre de riesgo 2,22%
Rendimiento del Mercado 7,59%
Beta 0,81
Riesgo Pais 4,47%
Escudo fiscal 33,70%
Tasa de impuestos 22%
Participacién trabajadores 15%
R deuda/capital empresa 1
Costo deuda actual 11,50%
CAPM 12,83%
WACC 10,23%

7.6.3 Criterios de valoracion
Los criterios de valoracion presentados muestran la viabilidad del proyecto, ya

que el VAN tanto del proyecto como del inversionista es positivo, la TIR de los
dos criterios de valoracion es superior a la tasa de descuento. El periodo de
recuperacion del proyecto es de 4 afios y el del inversionista 4 afios y medio; los
periodos de recuperacién son largos ya que existen gastos altos y reinversiones

que son cubiertas por el mismo proyecto.

Tabla No. 30: Criterios de valoracion

Criterios de inversion proyecto Criterios de inversion inversionista

VAN $41.105,48 |VAN $ 30.530,90
IR $ 153 |IR $ 1,54
TIR 19,44% |[TIR 21%
Periodo de recuperacion 4,10 Periodo de recuperacion 4,50

7.6.4 Iindices financieros
Tabla No. 31: indices financieros
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INDICES DE RENTABILIDAD

Razones de liquidez Industria
[Razén circulante [ veces [ 16,01 | 12,80 | 9,04 | 10,09 | 13,31 | 3,12]

Razones de apalancamiento

Razén de deuda a capital veces 39% 42% 42% 12% 7% 61%

Cobertura del efectivo veces (4,03) (1,76) 0,88 56,64 399,93

Razones de actividad

Periodo de cuentas por cobrar dias 15,23 15,74 16,02 16,29 16,61 54,46

Periodo de cuentas por pagar dias 13,90 14,25 14,30 16,17 18,58 24,09

Periodo de inventario dias 0,32 0,34 0,35 0,37 -

Ciclo operativo dias 15,55 16,08 16,37 16,66 16,61

Ciclo del efectivo dias 1,65 1,83 2,07 0,49 (1,97)

Razones de rentabilidad

Margen de utilidad % -7% -3% 0% 13% 24% 6,43%

ROA % -13% -6% 0% 28% 42% 8%

ROE % -18% -8% 1% 31% 45% 17,3%

Con la razon circulante se puede conocer la capacidad de la empresa para
cubrir las obligaciones financieras por cada délar que posee, lo cual en el primer
afo es de $16,01 hasta el 5to afio de $13,31; comparado con la industria que es
3,12, indica que la organizacién tiene la capacidad de endeudarse y que es
capaz de cubrir sus deudas.

La raz6n deuda capital sirve para conocer cuan endeudada se encuentra la
organizacion, el valor mas alto es en el afio 2 y 3 (42%); en el ultimo periodo la
empresa tiene un valor razén deuda/ capital de 7% que es inferior al de la
industria.

Sobre el margen de utilidad, Agr&Trade presenta en el quinto afio un valor de
24%, casi tres veces mayor al de la industria que es de 6,43%; con lo cual se
indica que la empresa tendra margenes mas altos que los de empresas similares
a la misma. Como se puede apreciar en la Tabla No. 41, los tres primeros afos
el margen de utilidad de la empresa es negativo, ya que la misma empieza a
tener utilidades a partir del tercer periodo.

El rendimiento sobre activos (ROA) de la empresa indica que, de lo invertido
en activos, el proyecto genera en utilidades netas un 42% al final del proyecto,
frente al 8% que genera la Industria.

EI ROE de la empresa es de 45% frente al de la industria del 17,3%; lo que quiere

decir que Agr&Trade genera $0,45 de utilidad por cada dolar que tiene de capital.
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CAPITULO VIII: CONCLUSIONES GENERALES

Con respecto al anadlisis de los entornos se pudo conocer las
oportunidades que ofrece el mercado espafiol, el cual cuenta con una
poblacién con tendencia al consumo de alimentos saludables y de facil
acceso. Los acuerdos comerciales entre Ecuador y la Union Europea
facilitan el ingreso de productos nacionales y los ayudan a ser
competitivos frente a sus rivales. Por ultimo, se determind que las frutas
de procedencia latina son muy aceptadas en Espafia y que sus
importaciones han aumentado aproximadamente un 21% en el afio 2016
frente al 2015.

La investigacion cualitativa y cuantitativa presenté resultados sobre la
preferencia de presentacién del producto por parte del cliente y del
consumidor final, con la cual se determin6 que la pitahaya roja en rodajas
sera aceptada por el colectivo espariol.

Por medio de las estrategias de marketing mix se impulsara el crecimiento
de las ventas del producto y se buscara llegar a nuevos clientes y nuevos
mercados. La marca “Red Dragon”, sera un referente de la produccién de
pitahaya roja ecuatoriana, y el valor agregado que brindara sera el
preservar sus cualidades y beneficios nutritivos.

La estructura organizacional de la empresa sera funcional, ya que la
misma se caracterizard en la especializacion de actividades bajo la
supervision del propietario de Agr&Trade. Los objetivos y procesos estan
alineados a las perspectivas: financieras, de cliente y como organizacion,
para el crecimiento interno y externo de la compafia.

El Van del proyecto y del inversionista es positivo, lo que comprueba que
tanto el proyecto como el inversionista contaran con liquidez por medio de
la aplicaciéon del plan de negocio. Adicional, la TIR del proyecto (19,44%)
y la del inversionista (21%) son mayores a las tasas de descuento 10,23%
y 12, 83%, respectivamente; concluyendo que el proyecto es viable y que

se obtendran ingresos con su implementacion.
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Anexo No. 1: Balanza comercial Ecuador-Espafa

BALANZA COMERCIAL TOTAL ECUADOR - ESPARIA

MILES USD FOB
1,000,000
800,000
a 600,000
g
" 400,000
=
S .. 1
. B -
(200,000) 2007
2012 2013 2014 2015 2016 ENEMAY
® EXPORTACIONES 441,843 777,241 525,072 483,490 547,333 244,892
u IMPORTACIONES 583,637 608,635 582,375 406,338 338,478 226,799

m BALANZA COMERCIAL  (141,795) 78,606 (57,302) 77.152 208,855 18,093

Figura No.1: Balanza comercial Ecuador-Espafia
Enero 2012-Mayo 2017
Tomado de: (Proecuador, 2017)

Anexo No. 2: Productos Ecuatorianos Potenciales para el Mercado de
Espaia

0306.17  CAMARONES Y LANGOSTINOS CONGELADOS ESTRELLA
PREPARACIONES Y CONSERVAS DE ATUN, DE LISTADO Y DE

ikl BONITO "SARDA SPP.", ENTEROS O EN TROZOS ESTRELLA

0603.11 ROSAS FRESCAS ESTRELLA

0303.57 PEZ ESPADA "XIPHIAS GLADIUS", CONGELADO ESTRELLA
FRUTAS Y DEMAS PARTES COMESTIBLES DE PLANTAS,

R PREPARADOS O CONSERVADOS TR A

0303.42 ATUNES DE ALETA AMARILLA O RABILES "THUNNUS ESTRELLA

ALBACARES", CONGELADOS
5305.00 COCO, ABACA, RAMIO Y DEMAS FIBRAS TEXTILES VEGETALES ESTRELLA
ACIDOS GRASOS MONOCARBOXLICOS INDUSTRIALES; ACEITES

3823.19 ACIDOS ESTRELLA

7108.13  ORO, SEMILABRADO. PARA USO NO MONETARIO ESTRELLA

0303.81 ESCUALOS CONGELADOS ESTRELLA

0603.12  CLAVELES FRESCOS ESTRELLA
ACEITE DE PALMA ¥ SUS FRACCIONES, INCLUIDOS REFINADOS

1511.90 ' ' ESTRELLA
SIN MODIFICAR QUIMICAMENTE

0904.11 PIMIENTA DEL GENEROC "PIPER" SIN TRITURAR NI PULVERIZAR ESTRELLA

0810.90  DEMAS FRUTAS O FRUTOS FRESCOS ESTRELLA

9606.30 FORMAS PARA BOTONES Y DEMAS PARTES DE BOTONES; DILEMA

ESBOZOS DE BOTONES

Tomado de: PROECUADOR



Anexo No. 3: Principales Productos exportados por el sector de Frutas no
Tradicionales

0804.50.20.00 MANGOS Y MANGOSTANES FRESCOS O SECOS 24085 35410 38,047 33385 37522 2162
0804.30.00.00 PINAS (AMANAS) FRESCAS Y SECAS 41851 230,150 25628 28272 31967 2902
0807.20.00.00 PAPAYAS FRESCAS 5024 5260 2734 4334 4448 341
0810.90.40.00 PITAHAYAS (CEREUS SPP) 319 438 750 1,243 3240 454
GRANADILLA, MARACUYA (PARCHITA) Y DEMAS

0810.9010.00 o o o P ASION 429 532 472 641 1,178 171

0805.50.10.00 LIMONES (CITRUS LIMON, CITRUS LIMONUM) 551 544 120 58 380 68
TOMATE DE ARBOL (LIMA TOMATE, TAMARILLO)

0810.90.30.00 (CYPHOMANDRA BETACEA) 80 102 207 300 380 24
CHIRIMOYA, GUANABANA Y DEMAS ANONAS

0810.90.20.00 . 50 19 60 144 242 19
(ANNOMNA SPP.)

0810.90.50.00 UCHUVAS (UVILLAS) (PHYSALIS PERUVIANA) 225 375 430 87 213 40

0810.90.90.90 LAS DEMAS FRUTAS O FRUTOS FRESCOS 274 80 51 2 102 o

DEMAS PRODUCTOS 3606 2760 1,060 1642 526 82

Enero 2011-Enero 2016
Tomado de: (Proecuador, 2017)

Anexo No.4: Principales destinos de las exportaciones de pitahaya

Principales destinos de las exportaciones

2% 2% ,—2% B Hong Kong

39 _ 2%
H Canada

W Singapur

M Paises Bajos
M Indonesia

W Francia
 Espaiia

m Demas Paises

Figura No. 2: Principales destinos de las exportaciones de pitahaya
Adecuado de: (Mundial; Trademap)



Anexo 5: Principales socios proveedores de Espafia 2016 0810.90 “Otras
frutas”

Pais Miles Euros L) Euros/Kilo  Toneladas %%
Colombia 1,898.74 24% 585 32448 11%
Paises Bajos 1,435.40 18% 290 494 44 17%
Perti 971.60 12% 264 36776 13%
Ecuador 557.82 7% 533 10459 4%
Francia 476.07 6% 1.81 26295 9%
Madagascar 421.08 5% 220 19143 7%
Ttalia 291.81 4% 139 21003 7%
India 257.36 3% 247 10415 4%
Alemania 256.10 3% 218 11732 4%
Malasia 253.51 3% 466 5437 2%
Costa Rica 218.91 3% 117 187.03 7%
Tailandia 203.62 3% 643 3164 1%
Vietnam 196.37 2% 414 4748 2%
Portugal 150.92 2% 261 57.87 2%
China 131.84 2% 355 715 1%
Resto de Paises 339.47 4% 133 25501 9%
Total 8,060.67 100% 2.83 2,848.61 100%

Tomado de: Datacomex y (PROECUADOR)

Anexo 6: Distribucion del consumo de “otras frutas” por Comunidad
Auténoma (2016)

Andalucia 4130497  17%

Aragon 535892 2%
Asturias 6,081.14 3%
Baleares 552139 2%
Canarias 17,868.06 8%
Cantabria 2,669.25 1%
Castilla La Mancha 7617.46 3%
Castilla Le6n 13,465.47 6%
Cataluna 34,355.76 14%
Extremadura 394979 2%
Galicia 14 651.62 6%
La Rioja 1,114.28 0%
Madrid 35,001.93 15%
Murcia 7,698.19 3%
Navamra 2,782.14 1%
Pafs Vasco 12,784 97 5%
Valencia 25,338.07 1%
TOTAL 237,563.41 100%

Tomado de: Panel de Consumo Alimentario (MAGRAMA) y PROECUADOR

Anexo 7: Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU)

Codigo | Descripcion

C Industrias Manufactureras
C10 Elaboracion de Productos Alimenticios
C103 Elaboracién y Conservacion de Frutas, Legumbres y Hortalizas

C1030 Elaboracion y Conservacion de Frutas, Legumbres y Hortalizas

C1030.1 |Elaboraciony Conservacion de Frutas, Legumbres y Hortalizas




Conservacion de frutas, pulpa de frutas, legumbres y hortalizas
C1030.12 | mediante el congelado, secado, deshidratado,
inmersion en aceite o vinagre, enlatado, etcétera.

Tomado de: (INEC, 2012)

Anexo No. 8: Matriz EFE

FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO  Peso  Valor PEso
Ponderado
OPORTUNIDADES

1 Tratado de Libre Comercio entre Ecuador y 10% 4 0.4
la UE

5 Crecimiento constante c~le las exportaciones 10% 4 0.4
de pitahaya hacia Espafa

3 Habitos de consumos de espafoles 6% 3 0,18

orientados a snacks saludables.
4| Alta participacion de la Industria en Espafia 5% 2 0,1

Gran porcentaje de la poblacion se dedica a
la agricultura en Ecuador.

La Pitahaya mantiene 0% de arancel para el
ingreso a Espafia

Alcanza uno de los ejes de la matriz
7 | productiva, aumentar las exportaciones no 5% 2 0,1
tradicionales del pais.

El consumo per capita en Espafia de las

4% 2 0,08

10% 4 0,4

8|frutas no tradicionales ha incrementado en|7% 3 0,21
los dltimos afios
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 57% 1,87
AMENAZAS
9| Intensidad de rivalidad alta 10% 4 0,4
10 Alto poder de negociacion de los 10% 4 0.4
compradores
11 | Amenaza de sustitutos alta 8% 3 0,24
12 Ba!o hectareaje (produccion) de la dragon 9% 3 0.27
fruit en Ecuador.
Requisitos para exportacion son una
13|barrera, ya que es necesario cumplir con|6% 2 0,12
lineamientos que exige la UE
SUBTOTAL AMENAZAS 43% 1,43

VALORACION TOTAL




Anexo 9: Regresion entre variables

Resumen

Estadisticas de la regresién
Coeficiente de correlacion mdltiple 0,029325569
Coeficiente de determinacion R"2 0,000859989
R%2 ajustado -0,082401679
Error tipico 2,464174197
Observaciones 14

ANALISIS DE VARIANZA

Promedio de los

Grados de libertad Suma de cuadrados cuadrados F Valor critico de F

Regresion 1 0,06271777 0,06271777 0,01032875 0,920728434
Residuos 12 72,86585366 6,072154472
Total 13 72,92857143

Coeficientes Error tipico Estadisticot  Probabilidad Inferior 95%  Superior 95% _Inferior 95,0% Superior 95,0%
Intercepcion 5,280487805 2,159905519 2,444777218 0,03088685 0,57445795  9,98651766  0,57445795 9,98651766
Variable X 1 -0,007317073 0,071996851 -0,101630462 0,92072843 -0,164184735 0,149550589 -0,164184735  0,149550589

y=a+bx

si el intercepto de

X 50 edad fuese 50
a 5,280487805
b -0,007317073
y ?
esta seria el

4,914634146 precio justo que

Figura No.4: Regresion entre variables

Anexo 10: Tabla de contingencia Preferencia de compra-género

Pregunta: 12-18

18. ¢ Cual es su género?
Cuenta de 12. ¢, Prefiere comprar la fruta al

productor directamente o en canales de Etiquetas de columna | ™

Etiquetas de fila - | FEMENINO MASCULINO Total general
Productor/agricultor 80,00% 25,00% 64,29%
Canales de distribucion 20,00% 75,00% 35,71%

Total general 100,00% 100,00% 100,00%



Anexo 11: Encuesta de aceptaciéon de producto

1. (Usted conoce ka fruta exdtica "Prahaya roja o Red dragon fruit” (Si su
es Si, e con la sigus o si es No, poe favor
leala antes de la sig pregunta) *

2. (Consume o ha consumido usted la pitahaya roja?

s

No
2.1. ;Cuanto consume de esta fruta?

1 unidad semanaimente
2 o mis unidades por semana
Eventuaimente ( Una 0 mds veces al mes)

Nunce

3. (Marque la caracteristica que usted considera mas importante al
momento de comprar o consumir la Pitahaya roja?

Saboe
Presentacidn
Precio
Beneficaos pam la sabd
Calidad de la fruts
4. ;Como consume usualmente las frutas ?
Enpuipa
€n zumo
€n rodaas
£n cuditos

sy estado ratursl

5. ¢En qué presentacion le gustaria a usted comprar la pitahaya roja?
Eriatada
Empacads ¥ vacio
En bandea piéstica

En ervase de w0

6. (Cual piensa usted que es el principal beneficio que ofrece este producto ?°

Enevgizante

Sabudable

Laxarte

7. ;Dentro del rango de precios ( 5-18 euros por kilo), cudl seria el precio que *

consideraria muy barato que le haga dudar de la calidad de la fruta y nela

compraria ?

8. ;Dentro del rango de precios ( 5-18 euros por kilo), cudl seria el precio que *

consideraria barato, pero que compraria la fruta ?

9. ;Dentro del rango de precios ( 5-18 euros por kilo), cudl seria el precio que

consideraria costoso, pero que compraria la fruta ?

10. ¢ Dentro del rango de precios ( 5-18 euros por Kilo), cudl seria el precio que

consideraria muy costoso y que por ende no compraria la fruta ?



11.; Cual s el precio justo que debena tener el producta?

12. i Prefiere comprar la fruta al productor directamente o en canales de
distribucion?

Froductonsagriculion
() Comales de distribacion

13, 4En qué canal prefiere usted comprar frutas?

Tiensda tracicaonal

Suparrrt s

Frunefisg

14, ¢ Qué tipo de medio de comunicacion uliliza para conocer sobre nuevos
productos?

L e

Eirviali padiddhocd

15, ;Le gustaria recibir informacion a su correo sobre las promociones de la red
dragon?

&

L]

16, ;Realiza compras de frutas o verduras por Internet o por medio de
aplicaciones maviles?

L

L]

17. i Le gustania chtener descuentos en el producto por medio de:

Asecindos bl compen o otros producios

18. ;Cual es 5u género?

Farminiea



19. ¢Cudl es su edad?
1525
2535

3545

20. Usted se considera una persona

Saludable
Deportista

Nomada

Anexo 12: Funciones y salarios de los colaboradores

Gerente General

Estudios de tercer nivel en areas de Negocios Internacionales,
comerciales o a fines.

Representante legal de la compafia, realizar planificacion
estratégica, direccionar las relaciones comerciales con clientes,
controlar las operaciones de la organizacién y las actividades de los
colaboradores, negociar términos de pagos tanto con proveedores
como con clientes.

$ 1.000

Asistente Administrativa

Estudios de tercer nivel o tecnologia comercial, secretariado o a fines.

Se encarga de apoyar todas las actividades de la empresa, elaborar
pago de roles, control de inventarios, pagos a proveedores y gastos
de la empresa, apoyo en actividades de marketing vy
comercializaciéon, registro del despacho de productos, pagos a
entidades gubernamentales.

$ 550

Agente de Aduana (outsoursing)

Estudios de tercer nivel en comercio y aduanas.

Se encargara de la realizacion del certificado del DAE vy el certificado
fitosanitario, embarcar el producto y tramitar la logistica internacional.
Serd un servicio tercer izado, por lo cual no pertenecera al personal
de la empresa, pero se cancelara sus servicios, como gastos de
honorarios.

$130 por exportacion.

Contador externo

Estudios de tercer nivel en contabilidad y auditoria.




Llevar la contabilidad de la empresa, pagos y contribuciones al SRI e
IESS, manejar liquidaciones de empleados y seguros, realizacién de
balances financieros y estados de resultados para la junta de
accionistas. No pertenecera a la empresa, pues sera un servicio
cancelado solo por actividad (outsourcing)

$ 275

Cargo Jefe de Produccién

Estudios de tercer nivel en ingenieria industrial, ingenieria en
alimentos o a fines.

Supervision de la recoleccion, produccién, conservacion,
empaquetado y almacenamiento de la fruta. Control de los procesos

de transformacion de la fruta hasta su finalizacion. Supervision de los
operarios de produccion.

Sueldo $ 850
Operarios de Planta
No son indispensables

Estudios

Funciones

Ejecutan las actividades para el proceso de produccion de la fruta,
uso correcto de la maquinaria. Se encargan de escoger la fruta,
lavarla, pelarla, cortarla y empaquetarla.

$ 386

Anexo 13: Catalogo de procesos

Catalogo de Procesos

1. Gestion de Planificacién Estratégica
2. Gestion de Control

Estratégicos

3.1 Elaboracién del producto

3.2 Control de calidad

3.3 Empaquetado y almacenamiento
3.4 Despacho de mercaderia

4.1 Promocién del producto

4.2 Investigacion de nuevos

4. Gestion de Ventas mercados

4.3 Alianzas estratégicas

4.4 Impulsion del producto

5.1 Ingreso de mercaderia e
inventarios

5.2 Almacenamiento de productos
5. Gestion de Logistica |5.3 Transporte
5.4 Aduanas

5.5 Realizacion de tramites de
exportacion

3. Gestion de Produccion

Operativos




6. Gestion de Servicio
post-venta

6.1 Supervision de todo el proceso
de venta

6.2 Atencion de quejas y
recomendaciones

Soporte

7. Gestidn Financiera

7.1 Cobros

7.2 Pagos

7.3 Elaboraciéon de presupuestos

7.4 Proyeccién de ventas

7-5 Elaboracion de balances
financieros

8. Gestion Comercial y
Administrativa

8.1 Supervision del personal y
procesos

8.2 Relaciones con clientes
nacionales e internacionales

8.3 Actividades internas de la
organizacion

8.4 Mantenimiento de la maquinaria
e instalaciones de la empresa

9. Gestion de Recursos
humanos

9.1 Seleccidn y reclutamiento del
personal

9.2 Capacitacion continua al
personal

9.3 Remuneracion a los
colaboradores

9.4 Desarrollo y estabilidad del
ambiente laboral

10. Gestién de Compras

10.1 Adquisicion de materia prima,
iNnSUMOS, maquinaria y suministros

10.2 Seleccion del producto

10.3 Contratos y 6rdenes de compra
con proveedores




Anexo 14: Maquinaria, equipos, herramientas y suministros

Maquinaria

Tinel termo sellado 113 1.600,00 | $ 1.600,00

Esterilizador 113 2.000,00 | $ 2.000,00

Cuarto frio 21 $ 6.500,00 | $ 13.000,00

Balanza Gramera 2 $ 150,00 $ 300,00
TOTAL 6 10250 16900
Tabla de picar 5 $ 5,00 $ 25,00
Cuchillo afilado 5 $ 10,00 $ 50,00
Herramienta de segmentacién 5 $ 10,00 $ 50,00
Gavetas plasticas 20 $2,80 $ 56,00
Cepillo plastico 4 $4,00 $16,00
Tanques plasticos grandes 2 $ 22,00 $ 44,00
Rociador de liquido 3 $5,00 $ 15,00
Carros de transporte 2 $ 100,00 $ 200,00
TOTAL 46| $ 158,80 | $ 456,00

Mobiliario

Computadoras escritorio 33 429,00 | $ 1.287,00
Escritorios (tipo L) 33 199,00 | $ 597,00
Sillas 313 29,00 | $ 87,00
Teléfono oficina 2| $ 40,00 | $ 80,00
Mesas metalicas 3% 150,00 | $ 450,00
Perchas metalicas 4% 110,00 | $ 440,00
TOTAL 18| $ 957,00 [ $ 2.941,00
Indumentaria personal
Guantes de latex 5 $ 500 $ 25,00
Mandil blanco 5/ $ 10,00 | $ 50,00
Mascarilla 6| % 080 |$ 4.80
Gorro 6|3 050 | $ 3,00
TOTAL 22| $ 16,30 | $ 82,80




Anexo 15: Estado de situacion financiera anual
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

ACTIVOS $77.106,16 | $ 67.637,23 | $ 60.499,94 | $ 60.898,22 [ $ 91.576,31 |$ 177.154,06
Corrientes $55.765,16 | $ 47.149,29 | $ 40.865,08 | $ 23.307,33 [ $ 52.280,97 | $ 139.032,06
Efectivo $55.736,50 | $ 4151842 |$ 34.237,81 |$ 14.909,13 | $ 40.863,06 | $ 122.497,25
Cuentas por Cobrar $ - $ 553484|$ 651461 |$ 825750 |$ 11.24164|$ 16.534,80
Inventario Productos Terminados $ - $ 6593 (% 7755 (% 96,68 | $ 117,03 | $ -

Inventario de Materia Prima $ 2667 ($ 28,00 (% 3266 (% 4097 | $ 5512 [ $ -

Inventario Suministros de Fabricacion| $ 200|% 210 % 244 | $ 3071|% 4121 $ -

No Corrientes $21.341,00|$ 20.487,93 |$ 19.634,87 | $ 37.590,89 | $ 39.295,33 |$ 38.122,00
Propiedad, Planta y Equipos $20.141,00($ 20.141,00|$ 20.141,00 |$ 38.950,09 [$ 41.750,09 |$  41.750,09
Depreciacion acumulada $ - $ 613,07 [$ 1.226,13|$ 1.83920|$ 2.694,76 |$ 3.628,09
Intangibles $ 1.200,00|$ 1.200,00($ 1.20000|$ 1.200,00|$ 1.200,00|$% 1.200,00
Amortizacion acumulada $ - $ 240,00 [ $ 480,00 | $ 720,00 [ $ 960,00 | $ 1.200,00
PASIVOS $20.817,41 [ $ 20.907,23 | $ 20.973,46 | $ 22.076,43 [$ 12.904,31 |$ 12.394,91
Corrientes $ 2867 |$% 338266|% 3.738,14|$ 5.133,14|$ 7.74493|$ 12.39491
Cuentas por pagar proveedores $ 2867 |$ 286799 ($ 3.22347[$ 390164 |$ 5.07221($ 7.038,20
Sueldos por pagar $ - $ 51467 | $ 51467 | $ 772,00 | $ 772,00 [ $ 772,00
impuestos por pagar $ - $ - $ - $ 45950 [$ 1.900,73[$ 4.584,71
No Corrientes $20.788,75 | $ 1752457 |$ 17.23532|$ 16.94329 |$ 5.159,38 |$ -

Deuda a largo plazo $20.788,75|$ 1752457 |$ 17.23532 |$ 16.94329|$ 5.15938|$ -

PATRIMONIO $56.288,75 | $ 53.730,00 | $ 49.897,21 | $ 52.602,82 | $104.572,00 | $ 190.659,15
Capital $56.288,75 | $ 63.288,75|$ 63.288,75 |$ 63.288,75[$ 84.897,84|$ 84.897,84
Utilidades retenidades $ - $ -9.558,75|%$-13.39154 | $ -10.68593 [ $ 19.674,16 |$ 105.761,31

Anexo 16: Estado de flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

Actividades Operacionales -10953,90( -3620,63 875,11| 33355,35| 8679357
Utilidad Neta -9558,75( -3832,78 397,99 32667,71 86087,16
Depreciaciény amortizacion

Depreciacién 613,07 613,07 613,07 855,56 933,33
Amortizacién 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
A CXC -5534,84| -979,77| -1742,89| -2984,14 -5293,16
A Inventario PT -65,93 -11,62 -19,12 -20,35 117,03
A Inventario MP -1,33 -4,66 -8,31 -14,15 55,12
A Inventario SF -0,10 -0,35 -0,62 -1,06 4,12
A CXP Proveedores 2839,32 355,48 678,17| 117057 1965,99
A Sueldo por Pagar 514,67 0,00 257,33 0,00 0,00
A Impuestos 0,00 0,00 459,50 1441,23 2683,98
Actividades de Inversion 0 0 -16100 -2800 0
Adquisicién PPE e intangibles 0 0 -16100 -2800 0
Actividades de Financiamiento 3735,826| -3659,99| 11996,21| -1801,42| -5159,3805
A Deuda a largo plazo -3264,17| -3659,99| -4103,79| -4601,42 -5159,38
A Pago dividendos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
A Capital 7000,00 0,00{ 16100,00| 2800,00 0,00
INCREMENTONETO EN EFECTIVO -7218,07| -7280,62| -3228,68| 28753,93 81634,19
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 20236,5| 13018,42| 5737,81| 2509,13 31263,06
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO | 13018,42| 5737,81| 2509,13| 31263,06| 112897,25







